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RESUMEN

Lainvestigacion realizada tuvo como objetivo general: Desarrollar un plan de negocios
para la produccion y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la ciudad de
Tinaco estado Cojedes., basandose en las herramientas con las que cuenta la empresa.
La metodologia se desarroll6 con un enfoque cuantitativo bajo la modalidad de
investigacion aplicada, el disefio de campo y nivel descriptivo. La poblacion estuvo
conformada por doscientos tres (203) individuos con una muestra finita. En relacion a
la técnica e instrumento de recoleccién de datos se utilizé como técnica la encuestay
como instrumento € cuestionario compuesto de veintiun (21) items. La validez del

instrumento se hizo de acuerdo al juicio de expertosy se realizé una prueba piloto al

20% de la muestra, es decir a cuarenta y un (41) sujetos, lo cud arrojé que la
confiabilidad del instrumento fue de 0,77, através de la aplicacion del Coeficiente de
Alfa de Cronbach. De acuerdo a andlisis de los resultados se utiliz6 la técnica del

analisis porcentual através de la estadistica descriptiva, |os resultados se plasmaron en
tablas de distribucién de frecuencias y gréficos. Como resultado se conocié que existe
una tendencia positiva y aceptacion por parte de la poblacion de la Ciudad de Tinaco,
estado Cojedes, en referencia a nuevos emprendimientos en la industria del jabon
artesanal. Ello dgjaen evidenciael beneficio de desarrollar, disefiar y aplicar €l presente
Plan de Negocios. La presente investigacion se encuentra enmarcada dentro de la
Gerencia Empresarial y Social como linea de investigacion.

Palabr as claves. Plan de Negocios, Comercializacién, Jabones Artesanal es.
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ABSTRACT

The general objective of theresearch wasto: Devel op abusiness plan for the production
and commercialization of Hygeia handmade soaps in the city of Tinaco Cojedes state,
based on the tools available to the company. The methodology was developed with a
quantitative approach under the modality of applied research, field design and
descriptive level. The population consisted of two hundred and three (203) individuals
with afinite sample. In relation to the technique and instrument of data collection, the
survey was used as atechnique and as atool the questionnaire was composed of twenty
one (21) items. The validity of the instrument was made according to expert judgment
and a pilot test was carried out at 20% of the sample, that is, forty-one (41) subjects,
which showed that the reliability of the instrument was 0.77, through the application
of Cronbach's Alpha Coefficient. According to the analysis of the results, the
percentage analysis technique was used through descriptive statistics, the results were
recorded in frequency distribution tables and graphs. As a result, it was known that
thereisapositive trend and acceptance by the popul ation of the City of Tinaco, Cojedes
state, in reference to new venturesin the artisanal soap industry. This shows the benefit
of developing, designing and applying this Business Plan. This research is framed
within the Business and Social Management as a line of research.

Keywords: Business Plan, Marketing, Handcrafted Soaps.
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INTRODUCCION

El mundo estan dinamico, que lasideas cambian frecuentemente, las oportunidades
desaparecen de un momento a otro y los recursos suelen ser volatiles. Pero un buen
emprendedor se adaptaalos cambios, modifica susideasy busca nuevas oportunidades
y recursos. Por lo cual, el emprendedor no podra dar peso a una idea por muy buena
gue sea, Sin contar con una propuesta de negocios, es decir un plan de negocios que le

dé una base soliday coherente con la cual guiarse.

Es indudable que, el empresario toma riesgo y decisiones, pero antes de poner en
marcha su gran idea, recoge, procesay analiza informacion que le permitira evaluar la
rentabilidad econdmica, social y ambiental de la oportunidad de negocio. Todo un
proceso de recopilacion y andlisis de informacion, necesario para evaluar S €s una
decision correcta arriesgarse 0 no con una actividad empresarial determinada. Este
proceso se plasma en un “plan de negocios”, el cual consiste en un documento escrito,
que enuncia de manera claray precisalavisién del empresario, 1as oportunidades que
existen en €l entorno, los objetivos y las estrategias planteadas, |0s procesos inmersos
en e desarrollo de las actividades programadas, los resultados econdémicos y
financieros esperados, asi como las expectativas de crecimiento y proyeccion de la

empresa.

La necesidad del mundo por crear proyectos sustentables, amigables con € medio
ambiente e inclinados al beneficio socia y econdmico de la poblacién, ha propiciado
la generacion de ideas encaminadas hacia los emprendimientos artesanales, la
recuperacion de la cultura autoctona de | as regiones, €l apego ala herencia cultural de
nuestros antepasados y al crecimiento econdmico y social de las poblaciones més
vulnerables y de escasos recursos. Para Weinberger (2009), en la busgueda de
oportunidades de negocio, “Las tendencias sociales y culturales son también un
ingrediente importante; por ejemplo, la tecnologia o modo de hacer heredado
culturalmente a través de los afios, tal como se puede observar en los artesanos...” (p.

24), 1o que demuestra que las ideas de negocios no sdlo se encuentran con grandes



invenciones tecnoldgicas, ssno mejorando bienes y servicios ya existentes o

aprovechando el conocimiento de nuestros ancestros.

En este sentido, la presente investigacion tiene como objetivo generar un plan de
negocios para la produccion y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la
ciudad de Tinaco estado Cojedes, emprendimiento que nace por lanecesidad de ofrecer
productos de aseo personal elaborados de manera artesanal, con materiales naturalesy
locales, de buena calidad y a un precio accesible, generando fuentes de empleos
directos e indirectos, ademas de resdtar los valores culturaes y autéctonos
caracteristicos del estado Cojedes.

A tal efecto, dicha investigacion se enfocd en un disefio de campo de tipo
descriptivo, donde la recoleccion de informacion se realizd por medio de una encuesta
en su modalidad de cuestionario, validado por expertos en el area, cuyos resultados

fueron medidos através de una escala de Likert.

A consecuencia, la investigacion et estructurada de manera sisteméatica en seis
capitulos: Capitulo 1, refleja el planteamiento de problema, los objetivos de la
investigacion y la justificacion; el Capitulo 11, denominado marco teorico, planteala
teoria relacionada con la investigacion ,dando asi los diferentes antecedentes de la
investigacion, bases tedricas, bases legales y |a operacionalizacion de las variables; en
el Capitulo 11l se indica el marco metodolégico, en este se plantea € disefio de la
investigacion y el tipo de natural eza, lapoblaciony muestra, lastécnicas e instrumentos
a utilizar para la recoleccion de datos, validez y confiabilidad del instrumento, por
medio de los célculos y técnicas metodoldgicas; el Capitulo 1V se expresa la
presentacion y andlisis de los resultados; y el Capitulo V, enmarca la presentacion del
plan de negocio, objetivos, fundamentacion, ademas de su estructura, aplicacion y
valoracion. Luego se desarrollan las conclusiones y recomendaciones, finalizando con

las referencias bibliogréficas y 1os anexos correspondientes.



CAPITULO|
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema.

En la creacion de nuevas empresas, es necesario y Util desarrollar un plan de
negocios que permita a emprendedor evaluar |as probabilidades de éxito de una idea
de negocio y por supuesto, reducir laincertidumbrey el riesgo que ello representa. Para
Garcia (2010), un plan de negocios es*...un documento que permite conocer
informacion necesaria para analizar, evaluar y poner en marcha un proyecto, asi como
también convencer a los inversionistas principales de que laidea o lainiciativa tiene
potencial” (p.10). Al emprendedor contar con un plan de cuentas podra analizar €l
entorno en el que se desarrollara la empresa, precisar con mayor claridad la ideay €l
model o de negocio, establecer |0s objetivos deseados, definir las estrategias paralograr
el éxito, entre otros aspectos importantes para €l adecuado funcionamiento operativo

del negocio.
Por su parte, Weinberger (ob. cit.), conceptualiza ala idea de negocio como:

Muy genérica y poco especifica, pero se debe trabgar para definirla en
funcion al producto o servicio que se destinara al mercado que se quiera
atender, a los proveedores con quienes se quiere trabagar, a los
competidores con los que tendra que luchar y el nivel de tecnologia que
se piensa adquirir. (p. 25).

Es por €llo, que en esta etapa es de gran importancia que € emprendedor comience

a dar orden ala posible empresa, y asocie sus conocimientos, experiencias, valores,
orientaciones 'y competencias con su idea de negocio, lo cual es posible con el plan de
negocios. Ademas, es muy de gran relevancia que la misma tenga una base sdlida y
firme, esdecir, tenga una proyeccion de futuro y constante crecimiento, se debe enfocar

gue su idea se convierta en un negocio en marcha.

Sin embargo, Vainrub (2015), afirma que, “...en paises del tercer mundo, existen

muchas mas personas empleadas en el sector informal que en el formal y con tendencia



al desempleo que, desde el punto de vista de la iniciativa empresarial, es una fuente
natural de promotores de nuevos negocios...” (p. 18). ASImismo expone, que en estos
paises | as personas emprenden por necesidad y, por o general, solo generan un sustento
marginal, o que confirma que, muchos emprendedores inician sus negocios de manera
muy improvisada y en un experimento de ensayo y error, sin la formacion adecuada

para enfrentar |0s retos que se les presentaran.

Venezuela no escapa de esa redidad, donde, a consecuencia de los problemas
socioecondmicos que haenfrentado durante | os Ultimos afios, ha crecido una poblacion
que se sustenta del comercio informal, creando asi nuevos emprendimientos, entre 1os
gue se destaca la produccion y comercializacion de jabones artesanales. Este tipo de
ideas de negocios representan una gran oportunidad, ya que pertenecen a un mercado
cada vez mas rentable, de bajainversion, con un porcentaje considerable de ganancias
y bajo impacto medio ambiental, ademés puede ser gjecutado desde pequefios espacios
por una empresa familiar.

En el estado Cojedes, especificamente en la ciudad de Tinaco, perteneciente a la
Parroquia José Laurencio Silva del Municipio Tinaco, existen pequefios negocios
informales que ofrecen productos de aseo domeésticos y personal elaborados con
productos quimicos cuya composicion se desconoce, que no cuentan con €l debido
registro mercantil y permisos sanitarios para la venta de sus productos. Aungue estos
peguerios negocios buscan ofrecer productos para contrarrestar la alta demanda de
productos de aseo personal y a su vez obtener ingresos para proveer a sus familias, no
cumplen con los requerimientos minimos exigidos por el Servicio Auténomo de
Contraloria Sanitaria (SACS), lo cual pone en riesgo la salud de la poblacién que

consume esos productos.

Sin los debidos requerimientos dichos productos pudieran causar diversas
reacciones alérgicas en la pidl, entre otros efectos negativos para la salud. Lo que
conlleva, a incumplimiento del articulo 10 de Providencia Administrativa Nro. 240-
2017 de fecha 18 de septiembre del afo 2017, el cual establece: “Todo producto



cosmético artesanal, debe registrarse ante e Servicio Autonomo de Contraoria
Sanitaria (SACS) para su posterior comercializacion dentro del territorio nacional,
previa obtencién del Permiso Sanitario de Establecimiento de Produccion de

Cosmético Artesanal.” (p. 5).

En referencia a lo anteriormente expuesto, el objetivo de la presente investigacion
es desarrollar un plan de negocios para la produccién y comercializacion de jabones
artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes. Esto conlleva a plantearse

el siguiente cuerpo de interrogantes:

¢Culdl es la dtuacion actual del sector comercia para la produccion y

comercializacién de jabones artesanal es Hygel a en laciudad de Tinaco estado Cojedes?

¢Cudles son las teorias sobre planes de negocios para la produccion y

comercializacion de jabones artesanal es Hygelaen laciudad de Tinaco estado Cojedes?

¢Como se elabora un plan de negocios para la produccion y comercializacion de

jabones artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes?

¢Como se gjecuta un plan de negocios para la produccion y comercializacion de

jabones artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes?

¢Cua es la rentabilidad de un plan de negocios aplicado para la produccion y
comercializacién dejabones artesanal es Hygeiaen laciudad de Tinaco estado Cojedes?

1.2 Objetivos de la I nvestigacion.
1.2.1 Objetivo General.

Desarrollar un plan de negocios para la produccion y comercializacion de jabones

artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.
1.2.2 Objetivos Especificos.

Diagnosticar la situacion actual del sector comercia para la producciéon y



comercializacién de jabones artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado
Cojedes.

Analizar las teorias sobre planes de negocios parala produccién y comerciaizacion

de jabones artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Disefiar un plan de negocios para la produccion y comercializacion de jabones
artesanaes Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Aplicar un plan de negocios para la produccion y comercializacion de jabones

artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Valorar un plan de negocios aplicado para la produccion y comerciaizacion de

jabones artesanales Hygela en |a ciudad de Tinaco estado Cojedes.
1.3 Justificacién de la I nvestigacion.

Para aprovechar las oportunidades de negocios y llevar a cabo los objetivos
planteados, se requiere desarrollar un plan que permita evaluar la probabilidad de éxito
de una nuevaidea empresarial y reducir las incertidumbres y 10s riesgos que se corren
al emprender cualquier idea de negocio. Los planes de negocios facilitan € andlisis del
entorno donde se desarrollaran las actividades, precisar laideay el modelo de negocio
elegido, establecer |0s objetivos que se desean alcanzar, definir estrategias que lleven
al éxito alaempresay describir como se organizan |os procesos de produccion, ventas,
logistica, personal y finanzas, o que permitira satisfacer las necesidades de los clientes
potenciales. Este conjunto de procesos representa un andisis que ayudara a
emprendedor a reducir los riesgos de fracasos, crear una buena imagen, credibilidad y
confianza, ademés de conocer € rendimiento econdmico y financiero que se esperadel
negocio, su crecimiento y desarrollo.

En este sentido, la investigacion presentada se justifica en generar un plan de
negocios que sirva de guia para la produccion y comerciaizacion de jabones

artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes, combinando laformay el



contenido del mismo para determinar su factibilidad y dar vida a la oportunidad de
negocio gque se desea desarrollar. Llevando al maximo nivel la creatividad e iniciativa
del espiritu emprendedor de lacomunidad Tinaquera, con ideas de negocios rentabl es,
sustentables y de bajo impacto ambiental, adaptadas a la situacién socioeconémica de
la poblacién, y a su vez dando respuesta a la gran demanda de productos de aseo
personal, como lo es el jabdn de tocador, cuya elaboracion son con materiales locales,

Con procesos cien por ciento artesanales y mano de obra de lalocalidad.
En términos generales, es de destacar que el estudio tuvo un impacto en el ambito:

Per sonal: pretende impulsar el espiritu emprendedor y elevar su capacidad dellevar
a cabo una idea de negocio acompariada de un plan previamente establecido para
lograr el éxito deseado.

Organizacional: permite identificar la oportunidad de negocio y la viabilidad
técnica, economica, socia y ambiental del mismo, con €l fin de recopilar y analizar

toda lainformaci én necesaria para poner en marchalaidea de negocio.

Cientifico: representa un aporte para nuevos emprendimientos que busquen
desarrollar ideas de negocios sustentables y amigables con el medio ambiente, con

baj os costos de inversion y con un porcentaje considerable de ganancias.

Social: busca generar fuentes de empleos directos e indirectos que beneficien ala
poblacion de la Ciudad de Tinaco y zonas al edafias. Dando respuesta a la necesidad

de productos de aseo personal de buena calidad y a costo accesibles.
1.4 Alcances.

La presente investigacion abarca atoda la poblacion de laciudad de Tinaco, estado
Cojedes., con el fin de generar un plan de negocios para la produccion y
comercializacion de jabones artesanales Hygeia, ofreciendo beneficios directos e
indirectos con nuevas fuentes de empleos a sus habitantes, ademas de propiciar €l

despertar del espiritu emprendedor y nuevas ideas de negocios en lalocalidad.



CAPITULO 11
MARCO TEORICO

Posterior a la seleccion del problemay definidos |os objetivos y supuestos tedricos
del fendmeno estudiado, el investigador debe describir el objeto don de exponga sus
rasgos mas relevantes, esta fase de la investigacion es [lamo marco tedrico. Segun,
Palellay Martins (2012), “El marco tedrico es el soporte principal del estudio. En él se
amplialadescripcion del problema, pues permite integrar lateoriacon lainvestigacion
y establecer sus interrelaciones. Representa un sistema coordinado, coherente de
conceptos y propositos para abordar el problema.” (p. 62). Para Arias (2006), también
es llamado marco referencial, y “es el producto de la revision documental—
bibliografica, y consiste en una recopilacion de ideas, posturas de autores, conceptosy

definiciones, que sirven de base alainvestigacion por redizar. (p. 106).
2.1 Antecedentes de la I nvestigacion.

Los antecedentes comprenden una serie de estudios ya previos que estén
relacionados de una u otra manera con la investigacion que se esté realizando. De
acuerdo con Palellay Martins (ob. cit.), “Es conveniente que el marco tedrico contenga
los antecedentes de lainvestigacion, entendida como diferentes trabaj os realizados por
otros estudiosos sobre e mismo problema.”. (p.63). en contraste, Arias (ob. cit.), afirma
que “Los antecedentes reflejan los avances y el estado actual del conocimiento en un

area determinada y sirven de modelo o ejemplo para futuras investigaciones.” (p. 106).

Por su parte, Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), afirman que “Para adentrarse
en el tema es necesario conocer estudios, investigaciones y trabajos anteriores,
especiamente s uno no es experto en tal tema. (p. 28). Por lo cual, para la
fundamentacion de los objetivos expuestos en la presente investigacion, se
seleccionaron ciertas teorias, conceptos y definiciones relacionados directamente con
el tema de estudio, a igua se revisaron algunos estudios previos que se han de
presentar.



En este sentido, lainvestigacion de Azugje (2012), titulada “Plan de Negocios para
la Creacion de una Empresa de Capacitacion Outsourcing Basada en €l E-learning”, es
una investigacion de campo, de caracter descriptivo bajo la modalidad de proyecto
factible. Como instrumento se empled la técnica de la encuesta a través de un
instrumento contentivo de 46 items, previamente sometido a una validez de contenido.
El instrumento tuvo una confiabilidad de 0,786 a través del coeficiente de Alfa de
Cronbach. El cuestionario se aplicé a una muestra estratificada de 78 trabagjadores de

una Empresa de Servicios de Consultoria.

Como resultados, lainvestigacion permitié concluir que lamodalidad presencial es
la que predomina en la capacitacion empresarial, sin embargo, un 24,36% de los
encuestados, estarian dispuestos arecibir capacitacion através del Elearning. Ademés.
Este plan de negocios aparte de ser una solucion de capacitacion paralos trabajadores,

representa un punto de partida parala autora, como un negocio emprendedor.

Por su parte, Velandia (2014), realizé un estudio titulado, “Plan de Negocios para la
Creacion de Posadas Turisticasen el estado Miranda - Venezuela”. Dicha investigacion
es de campo, de carécter descriptivo bajo la modalidad de proyecto factible, o cual
permitio el desarrollo del referido plan de negocios, se empled como técnicalaencuesta
através de un instrumento contentivo de 44 items, previamente sometido a validez de
contenido y calculada su confiabilidad. El cuestionario fue aplicado a una muestra de
25 emprendedores de proyectos de posadas turisticas en el Sector Higuerote del Estado
Miranda. Dicha investigacion concluyé que el nivel de motivacion por parte del
emprendedor permite blindar la nueva iniciativa empresarial, tomar la decisién de
emprender un proyecto de posada turistica, recae en el emprendedor quien debe

rigurosamente desarrollar, cultivar unavision y un amplio horizonte hacia el futuro.

Ambos estudios, forman parte de | os antecedentes de estainvestigacion, debido asu
estrecha relacion con el objetivo de la misma, la cual pretende generar un plan de
negocios para la produccion y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la

ciudad de Tinaco estado Cojedes, representando ser una herramienta que permita
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transformar la idea de negocios en un proyecto factible y llevarla a su méaxima
expresion, ademas de contribuir en propugnar una cultura emprendedora de la
poblacion venezolana. Todo €lo, es posible si se cuenta con un plan de negocios que
ilustre, describa y detalle la informacion necesaria para consolidar un negocio
sustentable, teniendo como principal objetivo la satisfaccion de sus clientes,

proveedores y equipo de trabgjo.

Por otro lado, la investigacion de Alvarado (2016), titulada “Plan de Negocios para
la produccion y Comercializacion de Jabones Artesanales en la Ciudad de Quito”, es
una investigacion es de campo, de carécter descriptivo bajo la modalidad de proyecto
factible, la técnica empleado fue la encuesta a través de un cuestionario, sometido
previamente ala validez de su contenido y calculada su confiabilidad. El instrumento
fue aplicado a una muestra de 384 habitantes de la ciudad de Quito. La investigacion
determind la factibilidad de laimplantacién de una empresa dedicada a la produccion
y comercializacion de jabones artesanales en la ciudad de Quito y concluyé que més
del 80% de la poblacion esta dispuesta a comprar y consumir jabones artesanales, que

den beneficios para una piel méas saludable y a precios accesibles.

Dicha investigacion, es un gjemplo modelo de lo que significa e espiritu
emprendedor en el negocio de jabones artesanales, por lo cual representa un
antecedente de gran relevancia en esta investigacion. La poblacion a nivel mundial en
afén de cuidar el medio ambiente, se inclina por una tendencia creciente hacia el
consumo de productos naturales y artesanales, |o que representa una gran oportunidad
para su produccion y comerciaizacion. Ademés, el estudio anterior concluy6 que es
necesario unainvestigacion del entorno, plantear estrategias de penetracién a mercado
y de diferenciacién para ser competitivos dentro del mercado de jabones artesanales e

industriales.

Los antecedentes presentados ofrecen informacion sobre el estudio de un plan de
negocios que sea el punto de apoyo para ver florecer y dar frutos a una idea de

emprendimiento, permitiendo el andlisis y desarrollo de un conjunto de estrategias y
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procesos de planificacion y ejecucion para introducir y posicionar en e mercado
artesanal un producto saludable, de calidad, amigable con e medio ambiente, con un
precio accesible, y elaborado con materiales naturales que den a nuestra piel la
limpieza, frescuray amor que necesita, através de sensaciones Unicas que solo un jabon
artesanal puede dar.

2.2 Bases Tedricas.

Las bases tedricas se basan en el fin de dar solidez y valor al estudio se presentan, a
continuacién algunas teorias y conceptos que guardan relacion con los objetivos de la
investigacion. Segun, Arias (ob. cit.), “Las bases tedricas implican un desarrollo amplio
de los conceptos y proposi ciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado,
para sustentar o explicar el problema planteado” (p. 107). Por tal motivo, se presentan

a continuacion las bases tedricas que soportan esta investigacion.
2.2.1 Plan de Negocios.

Segun Weinberger (ob. cit.), un plan de negocios “es un documento escrito de
manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacion... sirve
para guiar un negocio, porque muestra desde |0s objetivos que se quieren lograr hasta
las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos.” (p. 33). Por este
motivo, todo plan de negocios debe estar bien fundamentado y conformado por una
estructura que pueda ordenar y mostrar las ideas del negocio.

Para Garcia (ob. cit.), es “...un documento que permite conocer la informacion
necesaria para analizar, evaluar y poner en marcha un proyecto, asi como también
convencer a los inversionistas principales de que la idea o la iniciativa tiene potencial”
(p.10). De esta manera, el plan de negocios permite smular el futuro de laempresay

proyectar |os resultados, |o que es crucia paralatoma de decisiones.

Por su parte, Borello (2000): afirma que “el plan de negocios, o también plan

econdmico y financiero, es en resumen, un instrumento sobre el que se apoya un
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proceso de planificacion sistematico y eficaz” (p. IX). Por lo cual, el plan de negocios
representa ser un herramienta Util para lograr €l éxito o prevenir el fracaso en €l
lanzamiento o la exposicion de un producto. Es importante entender, que esta
herramienta describe desde un simple memorando que establece de manera escuetalos

objetivos de la empresa, hasta el més complejo proceso de planificacion.
2.2.1.1 Funciones de un Plan de Negocios.

El plan de negocios es una herramienta de comunicacion escrita que tiene
esencia mente dos funciones. una que se puede llamar administrativa o interna y otra

que es conocida como financiera o externa, asi lo afirma Weinberger (ob. cit.).
El mismo autor expresa, que el plan de negocios anivel interno sirve:

Como una guia para las operaciones de la empresa y como un punto de
referencia para la evaluacion del desempefio. De este modo, permite
identificar tanto los puntos fuertes y débiles de la empresa, posibilita
evaluar su marchay sus desviaciones sobre € escenario previsto, y a su
vez, es una valiosa fuente de informacion para realizar presupuestos e
informes. (p. 35)

Un plan de negocios muestra la visién del emprendedor sobre el negocio, €l
producto o servicio; la manera de mercadearlo, el proceso para fijar los precios, los
canales de distribucion y de comunicacion; asi como lamanera en que se vaa producir
y cuanto costara hacerlo; qué maguinariay equiposintervendran en su elaboracion; qué
recursos humanos habra que emplear; cdmo se financiera la empresa, entre otras

consideraciones necesarias.

Por otro lado, Weinberger (ob. cit.), plantea que la funcion financiera o externa del
plan de negocios esta orientada hacia: @) la busqueda y consecucion de recursos del
proyecto; b) informar a posibles inversionistas acerca de la rentabilidad esperada y el
periodo de retorno de la inversion; c) buscar proveedores y clientes potenciaes, con

los cuales establ ecer rel aciones confiables de largo plazo, entre otros aspectos.
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Es por €llo, que la profundidad en el andlisis de todo el entorno de la empresa; la
coherencia, consistencia e integracion de los objetivos con las estrategias planteadas,

son fundamental es para la evaluar la rentabilidad de poner € negocio en marcha.
2.2.1.2 Tipos de Plan de Negocios.

Dependiendo a la audiencia ala que va dirigido el plan de negociosy €l propésito
del mismo, se pueden distinguir diversos tipos de planes. Para Vainrub (ob. cit.),
existen trestipos de planes de negocios: @) el resumido, el cua esusado como abreboca
para inversionistas o0 empleados claves; b) el completo, que esta orientado a buscar
soci 0s estratégicos o grandes cantidades dinero y; c) el operativo, €l cual es requerido
cuando el negocio escomplejo o crece demasiado répido y se necesitaun plan operativo

con antelacion. (p. 63)

Sin embargo, Weinberger (ob. cit.), plantea cuatro tipos de planes de negocio
destinados para: @) empresas en marcha, las cuales por |o general requieren aumentar
sus unidades de negocios, crecer y ser mas rentables; b) empresasnuevas, que requieren
desarrollar un plan y convertirlo en una herramienta de disefio que les permita una
estructura y forma para su puesta en marcha; c) inversionistas, con € fin de atraer el
interés de inversionistas potenciaes, por 1o cual debe mostrar datos relevantes que
determinen la factibilidad financiera del negocio; y d) administradores, quienes
necesitan conocer en detalles |0s objetivos, estrategias, politicas, procesos, programas

y presupuestos de las areas funcionales del negocio. (p. 40)

En este sentido, cadatipo de plan de negocios va orientado a cumplir un proposito
especifico, con caracteristicas particulares y partiendo con un fin comin proporcionar
la informacién necesaria para la toma de decisiones y € logro de los objetivos

planteados.
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2.2.1.3 Estructura del Plan de Negocios.

Existen muchas maneras de escribir un plan de negocios o0 de estructurar su
contenido. ParaVainrub (ob. cit.), un “plan de negocios esta organizado de la siguiente
manera: portada, indice, resumen ejecutivo, operaciones e instalaciones, andlisis del
mercado, mercadeo, finanzas, gerencia, aspectos legales e impositivos, y factores de

riesgo.” (p. 66).

Sin embargo, Weinberger (ob. cit.), afirma que la elaboracion de un plan de

Negocios,

...Nno existe una Unica estructura que pueda servir a los distintos destinatarios
0 usuarios de este documento. Cada emprendedor einversionistarequiere
un plan de negocios particular y por ello, el empresario debe ser capaz de
definir cual es la mejor estructura, en funcion a la solicitud de cada
destinatario, audiencia o publico demandante. (p. 43)

Weinberger (ob. cit.) también plantea que la estructura de un plan de cuentas
dirigido a inversionistas y gerentes, debe contener como minimo los siguientes

aspectos:
2.2.1.3.1 Resumen gj ecutivo.

Es una presentacion brece de los aspectos mas relevantes del pan de negocios que
se ha elaborado. Esta presentacion, cuya extension méaxima sera de unas tres paginas
aproximadamente, es la seccion méas importante del pan de negocios, pues muchas
veceseslaunicaque selee. Enlamedidaque este resumen logre despertar lacuriosidad
del inversionistay |o motive a conocer méas sobre laidea de negocio, hara que continué

con lalectura del documento y lo atraerd como potencial inversionista.
2.2.1.3.2 Formulacion de la idea de negocio.

Sin importar que la empresa esté en marcha o sea un nuevo negocio, toda idea de
negocio tiene un origen y parte de unamotivacion personal o grupal. Asi, el documento

gue describe esta idea debe incorporar un poco de historia: cdmo naci6 la idea, desde
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cuando existe, qué motivo su creacion, y los hechos més importantes que hayan

transcurrido durante su desarrollo y evolucion.
2.2.1.3.3 Andlisisdel entorno.

Esta fase es fundamental para describir oportunidades sobre la base de las cuaes
podrian surgir ideas de negocios. Ademés, un profundo andlisis del entorno permitira
al empresario identificar las amenazas que dificultaran su ingreso a mercado o la

necesidad de cambiar el rumbo de la empresa.
2.2.1.3.4 Andlisisdelaindustria.

Este andlisis permite conocer y evaluar en qué medida la nueva propuesta de valor
es relevante para @ cliente. Es una herramienta fundamental para dar respuesta a las
inquietudes del empresario. Aqui es necesario €l uso de instrumentos de investigacion,
como e cuestionario 0 la entrevista para realizar investigaciones que permitan
cuantificar la disposicion de compra de un segmento en particular, la frecuencia y
cantidad de compra, asi como cuéles son |os competidores actuales y potenciales. Esta
informacion sera valida para la estimacion de demanda y |a proyeccién de los estados

financieros. Los resultados son mostrados en gréficos de barras, tortas o histogramas.
2.2.1.3.5 Plan estratégico.

El plan estratégico de una empresa comienza con una relacion de las variables que
pudieran representar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)
para ela. Se empieza con un listado de oportunidades y amenazas que fueron
identificadas en los previos andlisis, gracias a estudio o sondeo de mercado.
Posteriormente se presentan las debilidades y fortalezas de la empresa o del equipo
gerencial. Sin embargo, cuando una empresa se estainiciando la evaluacion interna se
basa en € andlisis de las capacidades, los conocimientos y los recursos del equipo
empresarial fundador, por lo cual no se hara la evaluacion de una empresa sino de un

equipo de personas.
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2.2.1.3.6 Plan de mar keting.

El plan de marketing debe iniciar con una definicion del segmento de merado o
publico objeto a que se pretende llegar y cud es el posicionamiento que la empresa
quierelograr, esdecir, como quiere el empresario que laempresa sea vista o recordada.
Una vez que el empresario haya definido el segmento de mercado lo siguiente seria
establ ecer |os objetivos de marketing, |a mezcla de marketing (las 4P: producto, precio,
promocion y plaza), entre otras estrategias de marketing que se consideren necesarias

implementar.
2.2.1.3.7 Plan de oper aciones.

El plan de operaciones tiene como funcion establ eces |0s objetivos de produccién,
sus procesos y flujos de produccién, asi como los estandares de produccion y el
presupuesto de inversion. Esta seccion del plan de negocios es de importante, porque
los inversionistas saben que tiene s el empresario no cuenta con la infraestructura
adecuada, en una ubicacion conveniente y s no tiene un sistema eficiente de
produccion y de distribucion, es dificil que el negocio sea sostenible en el tiempo, a

pesar de las bondades del producto o servicio.
2.2.1.3.8 Plan de recur sos humanos.

Una vez definidos los objetivos y estrategias del plan de marketing y del plan de
operaciones, es muy importante que el empresario desarrolle & plan de recursos
humanos. Las personas son el elemento clave del éxito empresaria y por ello un
recurso humano de calidad podria significar una ventaja para la empresa. Este plan
debe contener las principales funciones de cada puesto de trabajo, las habilidades y
conocimientos requeridos en cada puesto, los cargos que serdn permanentes, los
puestos claves, €l organigrama, las politicas y estructura general de la empresa, entre
otros aspectos plasmados en manual es de funciones y manual es de procedimientos, |0s

cuales deben ser claros, precisosy conocidos por todo el personal.
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2.2.1.3.9 Plan financiero.

En este plan se debera reflgjar todas |as decisiones que usted ha tomado a lo largo
de su desarrollo y demostrar a los inversionistas que e negocio es econdémica y
financieramente viable. Este plan permitird determinar los recursos econémicos
necesarios paralarealizacion de laidea de negocio, asi como sus costos total es, costos
de produccién, ventay administraciéon. Aunado a ello, se podra determinar las fuentes
de financiamiento, proyectar los estados financieros y evaluar la rentabilidad

econdémicay financiera del plan de negocios.
2.2.2. Comercializacion.
2.2.2.1. Definiciones acer ca del mar keting (comer cializacién).

Los expertos en el &rea de direccion de empresas, utilizan el término marketing para
describir € proceso de comercializacion. Segin Monferrer (2013), afirman que “El
marketing tiene lugar siempre que una unidad social (ya seaindividuo o empresa) trata
deintercambiar algo devalor con otraunidad social. Por tanto, laesenciadel marketing
es el intercambio.” (p. 21). Por lo cual, el marketing es un proceso que busca satisfacer
las necesidades del entorno por medio del intercambio y generando relaciones sociales.
En este sentido, se dice que el marketing surge como resultado de un proceso evolutivo

dentro de las organizaciones.

Por su parte, Kotler y Keller (2012), el marketing “no es accidental sino que es €l
resultado de una cuidadosa planificacion y gecucion, utilizando herramientas y
técnicas de Ultima generacion.” (p. 3). El marketing puede ser tanto una ciencia como
un arte, de acuerdo alos esfuerzos de los especialistas en esta &rea por encontrar nuevas
soluciones creativas, innovadoras que desafien las nuevas tendencias del siglo XXI. En
concordancia, Kotler y Amstrong (2008) definen el término marketing como “un
proceso social y de gestion, a través del cual individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y desean, creando, ofreciendo e intercambiando productos u otras entidades

con valor para los otros”. (p. 18).
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2.2.2.2. Importancia del mar keting.

Durante las primeras décadas del siglo XXI, las empresas en un desafio por
prosperar financieramente o incluso sobrevivir a entorno econdmico implacable,

dieron origen alo que hoy conocemos como marketing. Para Kotler y Keller (ob. ct.),

“Laimportanciaméas amplia del marketing se extiende ala sociedad como un
todo. EI marketing ha ayudado a introducir y obtener la aceptacion de
nuevos productos que han hecho méas f&cil o han enriquecido lavidade la
gente. Puede inspirar mejoras en los productos existentes conforme los
especialistas en marketing innovan y mejoran su posicion en el mercado.”
(p. 4).

Por su parte, Monferrer (2013), es “el proceso de planificacion y gecucion del
concepto, precio, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear
intercambios que satisfagan objetivos individuales y colectivos” (p. 17). Por €llo, la
€jecucion de un marketing exitoso aumenta la demanda de | os productos o servicios, 1o
gue a su vez genera empleos, y propicia a que las empresas participen en actividades
sociales sin fines de lucro. El rol del marketing dentro de las empresas, les permite
construir una marca solida y sostenible en €l tiempo, ademas de contar con clientes
leales, activos intangibles que en gran medida le otorgan un valor incalculable a toda
organizacion.

Sin embargo, €l rol que deben enfrentar los especialistas en marketing no es nada
sencillo. De acuerdo a Kotler y Keller (ob. ct.),

“Los especialistas en marketing deben decidir qué caracteristicas deben
incluirse en el disefio de un nuevo producto o servicio, qué precios deben
fijarse, donde vender los productos u ofrecer |0s servicios y cuanto gastar
en publicidad, ventas, Internet 0 marketing movil. Deben tomar esas
decisiones en un entorno impulsado por Internet donde |os consumidores,
la competencia, la tecnologia y las fuerzas econdémicas cambian
rapidamentey las consecuencias delas palabrasy acciones del responsable
de marketing pueden multiplicarse répidamente. (p. 4).

Espor ello, que el marketing juegaun papel importante dentro de las organizaciones,

transformandose en un area de gran relevanciaanivel gecutivo tanto como ladireccion
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de finanzas y la direccion de informacion. El marketing ha evolucionado tanto en los
ultimos afios, que su finalidad no consiste solo en vender productosy servicios, vamas
alla, su proposito es conocer y entender tan bien a cliente a punto de que el producto

0 Servicio se gjusta a sus necesidades, gustos y preferencias.
2.2.2.3. Direccién de mar keting.

Segun Kotler y Keller (ob. ct.), la direccion de marketing se define como “el artey
la ciencia de elegir mercados meta (mercados objetivo) y de obtener, mantener y
aumentar clientes mediante la generacion, entrega y comunicacion de un mayor valor
para el cliente.” (p. 5). Es por €lo, que la direccion de marketing debe estar enfocada
en la aplicacion de estrategias y planes creativos que definan las actividades a seguir
dentro de los procesos. El desarrollar una estrategia exitosa es crucial paraladireccion
de marketing, estrategias que deben ir enfocadas de acuerdo aKotler y Keller (ob. ct.)
a

- Estudiar las necesidades y deseos del cliente en segmentos de mercado bien
definidos.

- Adgignar el esfuerzo de marketing en relacion con larentabilidad potencia en el
largo plazo de los segmentos meta.

- Desarrollar ofertas ganadoras para cada segmento meta.

- Medir laimagen delaempresay la satisfaccion del cliente de manera continua.

- Recopilar y evaluar ideas para nuevos productos, mejoras a productos y
servicios.

- Exhortar atodos|os departamentos y empl eados de laempresaaestar centrados

en € cliente. (p. 23)
2.2.2.4. Laaplicacion de las cuatr o Ps dentro del marketing.

De acuerdo a las investigaciones de McCarthy en cuanto a las actividades de

marketing, existen una mezcla de herramientas dentro del marketing, las cuales llamo
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las “cuatro Ps” y estan compuestas por: Producto, Precio, Plaza y Promocion, como se

muestraen laFiguraN° 1.

s : Y
| Mezcla de marketing |
b —
e T,
Producto / \ Plaza
Variedad de productos \ Canales
Calidad ‘\I Cobertura
Disefio f \ Surtidos
Caracteristicas Ubicaciones
Marca \ Inventario
Envasado / \ Transports
Tamafios 4 h
Senvicios Precio Promocidn
Garantias Precio de lista (tarifa) Promocidn de ventas
Devolucionas Descuenins Publicidad
Incentivos Fuerza de ventas
Perindo de pago Relaciones pablicas
Condiciones de crédito Marketing direcio
Cuatro Ps de Cuatro Ps de
la mezcla Ia direccién de
de marketing marketing moderna
Prodicto Personas
Plaza Procesos
Promocion Programas
Precio Parformance

Figura N° 1. Mezcla de M arketing.
Fuente: Kotler y Keller (2012, p. 25)

Sin embargo, para Kotler y Keller (ob. ct.), “dadalaamplitud, complejidad y riqueza
del marketing -como se giemplificacon el marketing holistico- actual mente esas cuatro
Ps ya no son todo lo que hay... el concepto de marketing holistico... abarca las
realidades modernas de marketing: personas, procesos, programasy performance.” (p.
25). Los mismos autores definen las cuatro Ps del marketing holistico de la siguiente

maneral
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- El concepto de personas reflgja parcialmente e marketing interno y el
hecho que los empleados son parte fundamental para el éxito del marketing.
Este solo ser&tan bueno como |as personas dentro de la organizacion. También
reflgjael hecho quelos especialistas en marketing deben ver alos consumidores
como personas para entender sus vidas de manera mas amplia 'y no solamente

cuando buscan comprar 0 consumen productos y servicios.

- El concepto de procesos refleja toda la creatividad, disciplina y
estructura que se incorpora a la direccion de marketing. Los especialistas en
marketing deben evitar la planificacién y toma de decisiones ad hoc y
asegurarse gue las ideas de marketing y conceptos de vanguardia desempefien
un rol apropiado en todo lo que hacen. Solamente al instituir € grupo adecuado
de procesos paraguiar las actividades y programas, laempresa puede participar
en relaciones de largo plazo que sean beneficiosas para ambas partes. Otro
importante grupo de procesos guia ala empresa en la generacion de ideas con

imaginacion y productos innovadores, servicios y actividades de marketing.

- El concepto de programas refleja todas las actividades de la empresa
gue sedirigen al consumidor. Abarcalas antiguas cuatro Psy también un rango
de otras actividades de marketing que podrian no encgjar tan claramente en €
antiguo punto de vista del marketing. Sin importar s son online u offline,
tradicionales o no tradicional es, estas actividades deben integrarse de tal forma
gue su todo sea mayor que la suma de sus partes y que logren multiples

objetivos paralaempresa.

El concepto de performance se define de acuerdo con el marketing holistico,
como el hecho de capturar € rango de posi bles medidas de resultados quetienen
implicaciones financieras y no financieras (rentabilidad asi como capita de
marcay de clientes), e implicaciones masalla de laempresa (responsabilidades
social, legal, éticay comunitaria).
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Este nuevo enfoque holistico de las cuatro Ps del marketing en realidad se aplican a
todas las disciplinas dentro de la empresa, y a pensar de esta manera |os directores se
alinean més con €l resto de laempresa, |o que facilita de manera fluida el logro de los

objetivos.
2.2.3. Jabon Artesanal.

En textos antiguos se describe como nuestros ancestros elaboraban jabdn con la
combinacién de cenizas de corteza de @rbol y sustancias grasas, que al principio tenia
un uso medicina. Posteriormente, durante el siglo VII, Italia'y Espafia iniciaron la
produccion industrial. Con el tiempo Franciales fue agregando aceites vegetales para
un proceso més refinado. A comienzos del siglo XIX se produjeron dos hechos
importantes que contribuyeron a avance de la industria jabonera; el primero fue la
fabricacion de soda ash por Nicholas Leblanc en 1971, cuyo procedimiento fue
patentado en los Estados Unidos en 1933; el segundo hecho fueron los estudios sobre
la naturdeza de las grasas y aceites en 1820, lo que permitié obtener todo el

conocimiento parala produccién del jabén como hoy dialo conocemos.

Segun Stepanik (2014), el término jabon proviene de la “palabra latina sapo, que
significa jabon,..., la cual aprecid por primera vez en “Historia Naturalis”, de Plinio el
Viejo, se trataba de una cronica de la vida en el siglo primero D:C:” (p. 50). El alcali
usado para la fabricacion del jabon se hizo conocido como “lejia”, y a menudo el jabon

colonial era denominado como “jabon de lejia”.

En concordancia, Coss (2001) afirma que el jabon “es el resultado de mezclar un
acido con un alcali caustico.” (p. 8). Los métodos de elaboracién de jabones, en su
mayoria utilizan grasas vegetales o animales como écido e hidroxido de sodio (sosa
caustica o lgjia) como dcali. Cuando € dcali se disuelve en aguay se afiade € acido,
se produce unareaccion quimicallamada “Saponificacion”. Luego de que el alcali esta
listo, se procede a su neutralizacion, haciendo reposar por varias semanas. Por €llo, €l

jabon aunque se elabora con hidroxido de sodio, no lo contiene.
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Por su parte, el Servicio Auténomo de la Propiedad Intelectual “SAPI” (2012), el
jabon, “es el resultado de un proceso que recibe el nombre de saponificacion, y consiste
en el tratamiento que se realiza sobre un aceite vegetal o animal con una disolucion de
soda denominada hidréxido de sodio, esto produce glicerina y sal sddica del acido
graso”. (p. 8). Aunque el proceso quimico de saponificacion es un poco complejo, la
elaboraci6n de jabones artesanal es es muy sencilla. En esencia, € jabdén estd compuesto
de una mezcal |gjia, grasas y aceites, aunque se les puede afiadir otros ingredientes
naturales, botanicos, fragancias, colorantes y otros ingredientes que se adapten a las
preferencias personales.

2.2.3.1 Accion limpiadora del Jabon Artesanal.

Existen sustancias que se disuelven con el agua, por gemplo la sal, y otras que no
lo hacen como el aceite. El aguay el aceite no se mezcla, de manera que al tratar de
limpiar la suciedad grasienta de laropa o de la piel no sera suficiente hacerlo solo con
agua, necesitamos jabon. Parael SAPI (ob. cit.), el jabon “presenta un comportamiento
curioso: Un extremo de la molécula del jabon, tienen afinidad por el agua (soluble a
agua), mientras que el otro extremo tiene afinidad por las grasas (soluble en grasas).”
(p. 9). Por lo cual, lamolécula de jabon actia como puente, consiguiendo asi, mantener
la suciedad en suspension, lejos de la piel o de la superficie, hasta que el enjuague se
llevalasuciedad y el jabon.

2.2.3.2 Variedades del Jab6n Artesanal.

Actua mente existen jabones artesanal es para todos |0s gustos; con aceitesy cremas
hidratantes, perfumados o sin olor, solidos, liquidos, con texturas de gel o de crema.
Las variedades son tan distintas como los gustos y preferencias de quienes|os el aboran.
Sin embargo, el SAPI (ob. cit.), describe las variedades de jabon artesanal méas

comunes.

Jabones blandos y liquidos. obtenidos con hidréxido de potasio. Se disuelven

demasiado rapido por |o que se gastan excesivamente.
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Jabones dur os: obtenidos con hidroxido de sodio. Poco solubles para su eficiencia

como detergentes.

Jabones de tocador: generalmente contienen glicerina. Recomendados para uso

COSMEético.

Jabones medicinales: contienen alguna sustancia con accion terapéutica, por

gemplo el azufre.
2.2.3.3 M étodos para fabricar Jabén Artesanal.

En la elaboracion de jabon artesanal existen muchos métodos, aun asi existen dos
principales, el método frio o el método caliente. Ambos se trabajan combinando la
grasa con € dlcdi. Sin embargo, Ross (2017), emplea un tercer método, el derretir y

verter. Ademas, explica cada método de la siguiente manera:

M étodo del proceso en frio: esel masusado paralaelaboracion de jabones caseros.
Solo setienequeelegir lagrasay lalgiaque se usara, junto con algunosingredientes
extras, como esencias y colorantes. Posteriormente colocarlo en los moldes para

esperar su debido secado. Es € método mas lento.

Método del proceso en caliente: En este método el proceso de saponificacion es
mucho més rapido. Al igual al método anterior se debe sacar lalgiay la grasaa
elecciony luego colocarlos en unaollaparaexponerlo aun calor medio alto. Cuando
la mezcla se convierta en un gel espeso, notara que la saponificacion va teniendo
lugar. En este momento es que se podra afadir las esencias y colorantes que se
deseen. Luego se vierte en los moldes y se espera un tiempo, sacandolo para que se

termine de secar.

Método de derretir y verter: En este método se tomaraun poco dejabon pre-hecho
y luego se derretira en una estufa a fuego medio alto. Posteriormente se agregan |os

tintesy aromas de preferencia paraluego verterlos en los moldes. Este método es el
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mas fécil de usar, ya que no se mantiene contacto con la Igjia y los equipos de

proteccion para su manipul acion.
2.3 Bases L egales

Para sustentar el trabajo de investigacion, se tomaron como fundamento una serie

de articulos del marco legal venezolano, |os cual es se mencionan a continuacion:

2.3.1 Congtitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela. Gaceta
Extraordinaria N° 5.908 de fecha 19 de febrero de 2009, expr esa:

En su Capitulo VII. De los Derechos Econdmicos.

Articulo 112. Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad
econdmica de su preferencia, sin mas limitaciones que las previstas en
esta Constitucion y las que establezcan las leyes, por razones de
desarrollo humano, seguridad, sanidad, proteccion del ambiente u otras
deinteréssocial. El Estado promoveralainiciativa privada, garantizando
la creacion y justa distribucién de la riqueza, asi como la produccion de
bienes y servicios que satisfagan las necesidades de la poblacién, la
libertad de trabajo, empresa, comercio, industria, sin perjuicio de su
facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y regular la
economia e impulsar el desarrollo integral del pais. (p. 29).

Articulo 308. El Estado protegera y promovera la pequefia y mediana
industria, las cooperétivas, las cajas de ahorro, asi como también la
empresa familiar, lamicroempresay cualquier otra forma de asociacion
comunitaria para € trabgjo, el ahorro y el consumo, bajo régimen de
propiedad colectiva, con €l fin de fortalecer el desarrollo econdmico del
pais, sustentandolo en lainiciativa popular. Se asegurarala capacitacion,
laasistenciatécnicay el financiamiento oportuno. (p. 106)

2.3.2 Codigo de Comer cio, Gaceta Extraor dinariaN° 475 defecha 21 dediciembre

de 1955, expresa en susarticulos:

Articulo 10. Son comerciantes los que teniendo capacidad para contratar
hacen del comercio su profesion habitual, y las sociedades mercantiles.

(p-3)

Articulo 200. Las compaiias 0 sociedades de comercio son aquellas que
tienen por objeto uno o méas actos de comercio. Sin perjuicio de lo



dispuesto por leyes especiales, las sociedades anénimas y las de
responsabilidad limitada tendran siempre caracter mercantil, cualquiera
gue sea su objeto, salvo cuando se dediquen exclusivamente a la
explotacion agricola o pecuaria. Las sociedades mercantiles se rigen por
los convenios de las partes, por disposiciones de este Codigo y por las
del Codigo Civil. Parégrafo Unico: El Estado, por medio de los
organi smos admini strativos competentes, vigilara el cumplimiento delos
requisitos legales establecidos para la constitucién y funcionamiento de
las compafiias andnimas y sociedades de responsabilidad limitada. (p.
29).
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2.3.3 Providencia Administrativa Nro. 240-2017, Gaceta Oficial 1998 de fecha 18

de septiembre de 2017, expresa en sus articulos:

Articulo 3: El responsable del Establecimiento de Elaboracion de productos
cosmeéticos Artesanal es sea persona natural o juridica, debe cumplir con
los requisitos higiénico-sanitarios exigidos en esta providencia, lo cua
no lo exime de cumplir con las demas disposiciones legales aplicables.
(p. 2)

Articulo 10. Todo producto cosmético artesana, debe registrarse ante el
Servicio Auténomo de Contraloria Sanitaria (SACS) para su posterior
comercializacion dentro del territorio nacional, previa obtencion del
Permiso Sanitario de Establecimiento de Produccion de Cosmético
Artesanal. (p. 5)

Articulo 21. El establecimiento que elabore, manipule, envase, distribuya,
comercialice y expenda productos cosmeéticos artesanal es debe funcionar
en locales especialmente dedicados para tal fin 6 bien en los domicilios
de vivienda con espacios i ndependientes de | os normal mente usados para
realizar cualquier otra actividad no compatible con la elaboracion. (p. 7).

2.4 Definicion de tér minos basicos.

En la Providencia Administrativa Nro. 240-2017, segiin Gaceta Oficia 1998 de

fecha 18 de septiembre de 2017, en su Articulo 4, se definen una serie de términos que

son importantes dentro del desarrollo de la presente investigacion, |os mismos son:

Cosmético Artesanal: Esaquel producto que seusaparael cuidadoy aseo personal;

elaborados manualmente con poca o nula intervencion de maquinaria, utilizando

recursos y materias primas para su obtencién, de produccion menor, cumpliendo
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con los esténdares en los procesos de elaboraciéon siendo una alternativa a los

Cosméticos convencionales gue se encuentran en el mercado.

Autoridad Sanitaria Competente: Es (son) el (los) funcionario (s) designado (s)
por el organismo de salud competente para vigilar e cumplimiento de las
disposiciones contenidas en el presente Instrumento.

Permiso Sanitario de Funcionamiento para Establecimientos de Produccion
Artesanal: Es € acto por el cual el Servicio Autonomo de Contraloria Sanitaria

autoriza el funcionamiento de los Establecimientos de Produccion Artesanal.

Registro Sanitario de Producto Cosmeético Artesanal: Es €l acto por el cual €
Servicio Auténomo de Contraloria Sanitaria autoriza € Registro Sanitario de
Producto Cosmético Artesanal, previa obtencion del Permiso Sanitario de

Funcionamiento para Establecimientos de Produccion Artesanal .

Etiqueta orotulo: todo marbete, marca, imagen u otra materiadescriptivao grafica,
gue haya sido adherido, litografiado, escrito, impreso, marcado, a envase del

producto cosmético artesanal .
Modo de Uso: Como es utilizado el producto cosmético artesanal .

Forma Cosmética: Diferentesformul aciones en que puede presentarse un Producto

Cosmético Artesanal.

Ingredientes. Todos |os componentes necesarios para la Preparacion del Producto

Cosmético Artesanal.

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

presentar.

Contaminacion Cruzada: Es el proceso por €l cual e Producto Cosmético
Artesanal entra en contacto con sustancias genas de naturaleza bioldgica, fisica o

guimica que representan un riesgo parala salud.
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Fecha de elaboracion: Es la fecha en la que se lleva a cabo la preparacion o
transformacién sobre un producto cosmético artesanal utilizando una metodol ogia
determinada.

Fecha de Vencimiento: Es la fecha en que termina el periodo de la vida til del
producto cosmeético artesanal, desde el punto de vista fisico y/o microbiol égico por

lo cual este no puede ser comercializado.
2.5 Sistema de Variables.

De acuerdo con Arias (ob. cit.), la variable “es una caracteristica o cualidad;
magnitud o cantidad, que puede sufrir cambios, y que es objeto de andlisis, medicion,
manipulaciéon o control en una investigacion” (p. 57). De tal manera, que el
investigador debe indagar sobre ciertas propiedades que se modifican en el fendmeno
de estudio. Para € autor, existen varios tipos de variables, y segin su funcion, ellas

son:

Variable independiente: son las causas que generan y explican |os cambios
en la variable dependiente. En los disefios experimentales la variable
independiente es el tratamiento que se aplica 'y manipula en el grupo
experimental. Ejemplo: la dieta a la que es sometido un grupo de
paci entes obesos.

Variable dependiente: son aguellas que se modifican por accion de la
variable independiente. Constituyen los efectos 0 consecuencias que se
miden y que dan origen a los resultados de la investigacion. Ejemplo: el
peso corporal de los integrantes del grupo o muestra.” (p. 59)

2.5.1 Definicion Conceptual.

Unavez identificadas |as variables, cada una debe ser definida conceptualmente. La
definicion conceptual de la variable, seguin Arias (ob. cit.) “consiste en establecer el

significado de la variable, con base en teorias y mediante el uso de otros términos™ (p.

63).
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Por su parte, Palellay Martins (ob. cit.), afirman que la definicion conceptual “se
limitaaexplicar €l significado de lavariable utilizando palabras conocidas. Cuando se
trata de una definicién que requiere tomar en cuenta la etimologia 0 connotacion
semantica de la palabra, debe hacerlo a partir del origen etimoldgico del término con
el cual ha identificado la variable.” (p. 72). En €l cuadro de las variables se presentala
identificacion y definicion de las variables del plan de negocios para la produccion y

comercializacion de jabones artesanal es Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Ladefinicion operacional, tal como lo apuntaArias (ob. cit.) “es el proceso mediante
el cua se transforma la variable de conceptos abstractos a términos concretos,
observables y medibles, es decir, dimensiones e indicadores” (p. 60). En acuerdo,
Palellay Martins (ob. cit.), mencionan que ladefinicion conceptual “asigna significado
a una variable, describiéndola en términos observables y comprobables para poder
identificarla.” (p. 73). Es asi, como el investigar puede identificar los elementos y datos

empiricos que expresen y especifique el fendmeno en cuestion.
2.5.1.1 Dimensiones.

Segin Arias (ob. c.t.), la dimension es “un elemento integrante de una variable
compleja, que resulta de su andlisis o descomposicion.” (p. 60). Existen variables
simples que se pueden descomponer féacilmente, y otras que son complejas. ParaPalella
y Martins (ob. cit.), “Las dimensiones de la variable constituyen un referente para
establecer los indicadores.” (p. 72). Las variables complejas por naturaleza no pueden
ser estudiadas en un conjunto completo, por |0 cual se deben descomponer es sus partes

constitutivas o dimensiones.
2.5.1.2 Indicadores.

Luego se estar establecidas las dimensiones de la variable, es necesario aunar en
elementos, indicios o evidencias que pongan de manifiesto dicha dimension. Palellay
Martins (ob. cit.), afirman que los indicadores “son elementos, factores rasgos o

componentes mas representativos, caracteristicos o tipicos de las variables y



30

dimensiones que interviene en un estudio determinado: permiten que las variables sean
observables y faciles de medir.” (p. 74). Asi mismo, para Arias (ob. cit.), un indicador
“es un indicio, sefial o unidad de medida que permite estudiar o cuantificar una variable

o sus dimensiones” (p. 61)
2.5.2 Operacionalizacion de lasvariables.

La operacionalizacion de las variables, por |o general, se representa en un cuadro,
donde se muestran los aspectos antes mencionados. A continuacion se muestra €l

cuadro de variables de la presente investigacion:



Tabla N° 1. Operacionalizacion de Variables.

31

Objetivo General Variables Definicion Conceptual Dimension Indicadores item

- Recursos 1

Seglin Weinberger (ob. cit.), “es - Economia 2

-Plan de Negocios un documento escrito de manera | Planeacién - Tiempo 3

clara, precisay sencilla, queesel - Emprendimiento 4

resultado de un proceso de - Entorno 5

planeacion... (p. 33). - Locdidad 6

- Fines 7

- Rentabilidad 8

Desarrollar un plan Monferrer (2013), es ““ €l proceso

de negocios para la de planificacion y eecucion del - Oportunidad de negocio 9
produccién y concepto, precio, promocion y - Poder adquisitivo 10
comercializacion de | -Comercializacién | distribucion de ideas, bienes y | Marketing Mix - Atributos. 11
jabones  artesanales Servicios para crear intercambios - Precio 12
Hygeia en la ciudad que satisfagan objetivos - Promocion 13
de Tinaco estado individualesy colectivos” (p. 17) - Ubicacion 14

Cojedes. Segiin e SAPI (ob. cit.), “es el

resultado de un proceso que - Tratamiento 15

recibe el nombre de - Hébitos de higiene 16

- Produccion de | saponificacion, y consiste en el - Frecuencia de consumo 17

Jabones tratamiento que se realiza sobre | Saponificacion - Beneficios paralapiel 18

Artesanales un aceite vegetal o anima con - Beneficios medicinales 19

una disolucion de soda - Bienes sustitutos 20

denominada hidréxido de sodio, - Ambiente. 21

esto produce dlicerina y sal
sodica del acido graso”. (p. 8).

Fuente: Elaboracion Propia (2019)
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CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO

En este capitul o se establ eceran | os aspectos metodol 6gico que serviran de base para
lainvestigacion, esdecir, de donde surgieron los conoci mientos De acuerdo aBal estrini
(2002), el marco metodologico es "el conjunto procedimientos l6gicos, técnicos,
operacionales implicitos en el proceso de investigacion con el objeto de ponerlos de
manifiesto y sistematizarlos’, criterio compartido con Arias (ob. cit.), quien establece:
" esta seccion seindica el tipo de investigacion segun el nivel o grado de profundidad
con e que se redizara € estudio. En este sentido, la investigacion podra ser
exploratoria, descriptiva o explicativa.". (p. 110).

3.1 Paradigma dela investigacion.

Para Palella y Martins (ob. ct.), describe la metodologia como: “una teoria de
investigacion cientifica ademas de ser el estudio critico del método” (p.79). Por otro
lado Pardinas citado por Palella y Martins (ob. cit.), explica: “es el estudio critico del
método” (p.79). Es decir esta investigacion abordo el enfoque cuantitativo que de

acuerdo a criterio de estos autores es:

Una metodol ogia que busca la manera como se lleve a la practica el método
hipotético deductivo, lo cual requiere el uso de instrumentos de medicion
y comparacion que proporcionan datos cuyo estudio necesitala aplicacion
de modelos mateméticos y estadisticos, por ello se afirma que se
fundamente en el cientificismo y el racionalismo, el conocimiento de esta
metodologia esta basado en los hechos, por ende la objetividad es la
manera de alcanzar un conocimiento utilizando la medicién exhaustiva 'y
lateoria. (p. 46)

3.2 Tipoy Disefio de la I nvestigacion.

Deacuerdo a la investigacion redlizadalas caracteristicas de lamisma presenta que
este es un estudio enmarcado bgjo la Modalidad de Proyecto Factible, definida segin
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la Universidad Nacional Experimental de los Llanos Occidentales Ezequiel Zamora
(UNELLEZ), como:

El estudio y la presentacion de una propuesta parala solucion de un problema
de tipo practico que responda preferiblemente a una necesidad de la
comunidad, detectada mediante diagnostico participativo, donde el
estudiante debe demostrar el manejo de |os conoci mientos obtenidos en
€l &rea de su especididad. (p.46)

El tipo de investigacion es descriptiva ya que segin Tamayo y Tamayo (1999), “La
investigacion descriptiva comprende la descripcion, registro, andisis e interpretacion
de la naturaleza actual, y la composicién o procesos de los fendmenos. El enfoque se
hace sobre conclusiones dominantes o sobre como una persona, grupo O cosa e

conduce o funciona en el presente.” (p.30)

Cientificamente la metodologia es un procedimiento general para lograr de una
manera precisa el objetivo de la investigacion, siendo necesario para ello, planear una
metodol ogia o procedimiento ordenado para establecer |o significativo de los hechosy

fenomenos hacia los cuales esta encaminado el significado de la investigacion.

Por otro lado, el estudio esta basado en unainvestigacion de campo no experimental .
De campo, definido por Tamayo y Tamayo (1999),

Como un proceso donde |os datos se recogen directamente de larealidad, por
lo cua se denominan primarios, su valor radica en que permiten
cerciorarse de las verdaderas condiciones en gque se han obtenido los
datos, 1o cua facilita su revision o modificacion en el caso de surgir
dudas. (p. 123)
También se puede definir, segiin Alonso (2007), “cuando no existe manipulacién de
variablesyase dio en larealidad, el investigador no intervino en ello; se trata entonces
de observar variables y relaciones entre éstas en su contexto natural, €l investigador

tomalos datos de larealidad.” (p. 307).

Referido al carécter no experimental se puede sefialar a Tamayo y Tamayo (1999),

que lo define como “es en la cual el investigador parte de acontecimientos ya
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realizados; por tanto sus datos tienen fundamento en hechos cumplidos.” (p.57) Al
respecto, hay que resaltar que los datos requeridos para la investigacion no involucra

la manipulacion de las variables a ser estudiadas.

Por consiguiente, la presente investigacion, se enfoca en desarrollar un plan de
negocios para la produccion y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la
ciudad de Tinaco estado Cojedes., sobre esa perspectiva, se corresponde con la

modalidad de un proyecto tipo descriptivo, disefio de campo no experimental
3.3 Pablacion y Muestra.
3.3.1 Poblacion.

De acuerdo a Hurtado (2003), “La poblacion es el total de los individuos o elementos
a quienes se refiere en la investigacion,” (p.90). Segun Tamayo y Tamayo (2000),
define a la poblacion como “la totalidad del fenomeno a estudiar en donde las unidades
de poblacion posee una misma caracteristica comun la cual se estudiay daorigen alos
datos de la investigacion” (p.180). El mismo autor sefiala que poblacion es “todo
conjunto de elementos, finito o infinito, definido por una 0 mas caracteristicas, de las
gue gozan todos los elementos que lo componen” (p. 33). Similarmente, la poblacion
viene aestar definida, segun Palellay Martins (ob. cit.), como “el conjunto de unidades
delas que se desea obtener informacion y sobre las que se van agenerar conclusiones.”
(p. 105). Por lo tanto, se entiende por poblacion alatotalidad del universo que interesa
considerar y gue es necesario que esté bien definido que se sepa en todo momento que

elementos |a componen.

No obstante, cuando se realiza un trabajo puntual, conviene distinguir que una
poblacién estd determinada por sus caracteristicas definitorias y a conjunto de
elementos que posea esta caracteristica se le llama poblacién o universo. Entonces, se
puede decir que la poblacion es € conjunto de todas las cosas que concuerdan con una
serie determinada de especificaciones. En esta investigacion, la poblacién esta
conformada por 8.141 personas que hacen vida en la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes,
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seguin Ultimo Censo registrado en el afio 2011, suministrado por la Alcaldia del

Municipio Tinaco.
3.3.2Muestra.

De acuerdo con Hurtado (ob. cit.); la muestra, “es el conjunto de elementos
representativos de una poblacidn con los cual es se les trabgjara realmente en el proceso
de investigacion, a través del instrumentos de recoleccion de datos.” (p. 87), segln el
criterio de Palella y Martins (ob. cit.), la muestra es la “escogencia de una parte
representativa de una poblacién, cuyas caracteristicas reproduce de la manera mas
exacta posible.” (p. 106). Cuando no es posible medir cada uno de los individuos de
una poblacién, se toma una muestra representativa de la misma. La muestra descansa
en el principio de que las partes representan el todo y, por tal, reflgalas caracteristicas
que definen la poblacion que fue extraida, lo cual indica que es representativa, por |o

tanto la validez de la generalizacion depende de lavalidez y tamafio de la muestra.

En todas las ocasiones en que no es posible o conveniente realizar un censo, |o que
se puede hacer es trabgar con una muestra, entendiendo por tal, una parte
representativa y Util de la poblacion y para ello debe reflgjar las similitudes y
diferencias encontradas en la poblacion, es decir debe indicar que relne
aproximadamente las caracteristicas de la poblacion que son importantes para la
investigacion.

En este sentido, Arias (ob. cit.), una muestra finita es la "agrupacion en la que se
conoce la cantidad de unidades que laintegran. Ademas, existe un registro documental
de dichas unidades... Desde el punto de vista estadistico, una poblacion finita es la

congtituida por un nimero inferior a cien mil unidades.” (p. 87).
Formula de muestra finita.

N*ij*g
= a 2
dPHW -1+ Z2*p*g
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Donde:

N = Total dela poblacién

Zo= 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
p = proporcion esperada (en este caso 3% = 0.03)
g=1-p(enestecaso 1-0.03 = 0.95)

d = precision (en su investigacion use un 3%).

Por consiguiente, para la presenta investigacion se obtuvo una muestra con una

seguridad de 95% y una apreciacion de 3%, que conforman un total de 203 individuos.
3.4 Técnicas e I nstrumentos de Recoleccion de Datos.

Unavez obtenidos los indicadores de | os elementos tedricos y definido el disefio de
lainvestigacion, es necesario definir las técnicas de recol eccion de datos para construir
los instrumentos que permitan obtenerlos de la realidad En todo proceso investigativo,
las técnicas e instrumentos utilizados en la recoleccién de datos conforman una pieza

fundamental.

Seguin Hurtado (ob. cit.) la técnica de recoleccion de datos indica "Cémo se va a
recoger la informacion seleccionada’ (p. 249) y e mismo autor manifiesta que
“comprende procedimientos y actividades que le permiten al investigador obtener la
informacidn necesaria para dar respuesta a sus preguntas objeto de la investigacion”
(p. 409). Luego mediante un andisis de tipo cuantitativo, se debe plantear las
conclusiones que correspondan con |os datos obtenidos. La técnica es € conjunto de
reglas y procedimientos que permite establecer la relacion con el objeto sujeto de la

investigacion.

A tal efecto, se procedié ala seleccidn de latécnica de la encuesta en su modalidad
de cuestionario, como una de las técnicas que mejor se adapta a | as caracteristicas de
la presente investigacion, que de acuerdo a Palellay Martins (ob. cit.), “es unatécnica
destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones interesan al investigador.
Paraello, adiferenciade laentrevista, se utiliza un listado de preguntas escritas que se

entregan a los sujetos quienes, en forma andénima, las responden por escrito.” (p. 123).
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El instrumento disefiado para la recoleccién de datos del presente trabgo
investigativo, fue un cuestionario estructurado, que segun Sabino, (1996), “consiste en
un conjunto de preguntas respecto a una 0 mas variables a medir” (p. 58). Asi mismo
para Tamayo y Tamayo. (ob. cit.), el cuestionario “presenta la ventaja de que las
preguntas son las mismas y se ubican en el mismo orden para todos |os interrogados,

lo que asegura que todos contesten de forma similar” (p. 73).

De acuerdo a Sampieri (1998) define cuestionario como "Un conjunto de preguntas
respecto a una 0 més variable a medir" (p. 276). Segin Sampieri (ob. cit.) define
preguntas cerradas con alternativas de respuesta como "Aquellas que contienen
categorias o alternativas de respuestas delimitadas. Es decir, se presentan a los sujetos
las posibilidades de respuesta y ellos deben circunscribirse a ellas. Pueden ser
dicotomicas (dos alternativas de repuesta) o incluir varias alternativas de respuesta

(preguntas de escala).” (p. 277).
De acuerdo, a Palellay Martins (ob. cit.), el cuestionario es.

Un instrumento de investigacion que forma parte de la técnica de la encuesta.
Esféacil de usar, popular y con resultados directos. El cuestionario, tanto
en su forma como en su contenido, debe ser sencillo de contestar. Las
preguntas han de estar formuladas de manera claray concisa; pueden ser
cerradas, abiertas 0 semiabiertas, procurando que la respuesta no sea
ambigua. (p. 131)

En este orden de ideas, €l instrumento utilizado en esta investigacion fue elaborado
tomando en cuenta los objetivos planteados, |as variables y los indicadores. Dicho
cuestionario seformul 6 en base alaescalaLikert, contentivo de 21 preguntas multiples,
con cinco dternativas de respuesta cada una, las cuales serén valoradas con las
siguientes puntuaciones: (5) Siempre, (4) Cas Siempre, (3) A veces, (2) Cas Nuncay
(1) Nunca.



38

3.5Validez y Confiabilidad.
3.5.1 Lavalidez.

En este sentido, Palellay Martins (ob. cit.), “La validez se define como la ausencia
de sesgos. Representalarel acién entrelo que se midey aquello que realmente se quiere

medir. Existen varios métodos para garantizar su evidencia.” (p. 160).

La validez, segun Hurtado (ob. cit.), " se refiere a grado en que un instrumento
realmente mide la variable que pretende medir" (p. 243). También se refiere, este
mismo autor Hurtado (ob. cit.), “al grado en que realmente el instrumento mide lo que
se pretende medir, mide lo que el investigador quiere y st mide solo |0 que se quiere
medir” (p. 414).

Después de elaborada la version preliminar, se realiza la validaciéon de contenido
por medio del juicio delos expertos en el area donde se desarrollalainvestigacion o la
validez de consistencia interna, para ello, se les suministra un formato denominado
validez del instrumento, en donde se eval Ula cada items Esto permite lograr la claridad

y congruencia de los items y la pertinencia con |os objetivos.

Con respecto; a esta investigacion, la validez del instrumento es determinado
mediante €l juicio de profesionales del area (tres especialistas). A cada uno de ellos
entregara cartas de solicitud de evaluacion, copia del titulo y de los objetivos de la
investigacion, cuadro de la operacionalizacion de variable y model o del instrumento de
recoleccion de datos a aplicar. Luego de obtenida la retroalimentacion de |os expertos,

las observaciones seran incorporadas al instrumento y se procede arubricar su validez.

En este mismo orden de ideas, este juicio de expertos segun Brito (1992), “consiste
en poner a prueba las técnicas o instrumentos de investigacién a utilizar, se requiere
con rigurosidad en el caso de la utilizacion de instrumentos no estandarizados” (p. 145),
es decir cuando € investigador tiene que elaborar instrumento de recoleccién de datos

apropiados o lo que pretende lograr. (Ver anexo “A”).
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3.5.2 Confiabilidad del I nstrumento.

Segun Palellay Martins (ob. cit.), “La confiabilidad es definida como la ausencia
de error aeatorio en un instrumento de recoleccién de datos. Representa la influencia
del azar en lamedida: es decir, es €l grado en el que las mediciones estan libres de la
desviacion producida por los errores causales.” (p. 167). Por lo cual si se considera que

el instrumento es atamente confiable, como o indica Hernandez (1998).

La técnica requiere de una sola administracion del instrumento de medicion
y produce valores que oscilan entre 0y 1. Su ventaja reside en que no es
necesario dividir en dos mitades alos items del instrumento de medicion,
simplemente se aplicalamedicidon y se calcula e coeficiente. (p. 123).

En esta parte de lainvestigacion es propicio e momento para la presentacion de la
formula de confiabilidad del instrumento. Segin Hernandez (ob. cit.) indica que la
confiabilidad “es el grado en que la aplicacion repetida de un instrumento de medicién

al mismo fendmeno, genera resultado similares”. (p. 128)

Luego de incorporar a cuestionario las observaciones realizadas por los
profesionales del area; se aplicé un escalamiento tipo Likert, el cual segun, Palellay
Martins (ob. cit.), “consiste en itemes presentados en forma de afirmaciones o juicios
ante los cuales se pide la reaccion de los sujetos a quienes se administran.” (p. 153). En
este tipo de escalamiento se presenta cada afirmaciéon y se pide a sujeto encuestado
gue exprese su respuesta eligiendo uno de los cinco puntos de la escala, donde a cada
punto se le asigna un valor numeérico, con lo cual & sujeto obtiene una puntuacion

respecto alaafirmacion.

De acuerdo, Palellay Martins (ob. cit.), €l coeficiente afa de Cronbach “es una de
las técnicas que permite establecer el nivel de confiabilidad que es, junto con lavalidez,
un requisito minimo de un buen instrumento de medicion presentado con una escala
tipo Likert.” (p. 169). También afirman que mide la confiabilidad a partir de la
consistencia interna de los itemes, entendiendo por tal € grado en que los itemes de

una escala se correlacionan entre si. El coeficiente Cronbach se utiliza para evaluar la
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confiabilidad apartir delaconsistenciainterna delos itemes. El alfade Cronbach varia

entre 0y 1 (0 esausenciatotal de consistenciay 1 es consistencia perfecta).

Formula de Alfa de Cronbach

De _ L{l—zi}
s,

K-1
> Sumatoria.
K: El NUmero de items.

Sin2: Sumatoria de Varianzas de los items.
STA2: Varianza de la Sumade los items.
o: Coeficiente de Alfa de Cronbach.

Con respecto; aestainvestigacion, serealizo unapruebapiloto al 20% de lamuestra,
es decir 41 individuos, cuyo resultado fue de 0.77 como confiabilidad del instrumento,

lo que representa ser altamente confiable (Ver anexo “B”).
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CAPITULO IV
PRESENTACION Y ANALISISDE LOSRESULTADOS
4.1 Presentacion y analisisde losresultados

Segun FHoresy Villa (2013), la presentacion y analisis de los resultados “consiste
en la descripcion sistemética de la informacion recopila posterior e un tratamiento
estadistico” (p. 184). De alli se presenta un andlisis de la informacion recopilada a
través de la aplicacion del cuestionario alos habitantes de la ciudad de Tinaco, estado
Cojedes.

En ese sentido, el andlisis sera reflgjado sobre la base de |a estadisti ca descriptiva
que como sefida Balestrini (ob. cit.) “incluye los métodos de recopilacion,
organizacion, presentacion e interpretacion de un grupo de datos” (p. 184). Esto con la
finalidad de resumir y comparar |as indagaciones efectuadas en relacién alas variables
estudiadas y al mismo tiempo describir la asociacion que pueda existir entre una de
ellas, lo anterior, mediante el uso de algunas técnicas gréficas como tablas, cuadrosy
tortas.

Por consiguiente, se presentan |os resultados obtenidos del instrumento aplicado a
los doscientos tres (203) sujetos de estudios, los cuales conforman la muestra del
estudio, todo elo la finalidad de configurar interpretaciones de los resultados. Esta
etapa consiste en analizar |os resultados para lograr conseguir con claridad utilidad de
la informacion que esta relacionada con € titulo y los objetivos, apoyandose en las

teoriasinstituidas en e marco tedrico.

Por lo cual, para presentar €l analisis respectivo se utilizaron tablas de distribucion
de frecuenciay gréficos. Las tablas, se distribuyen en cinco (5) filas contentivas de las
alternativas de respuestas, Siempre (S), Cas Siempre (CS), A Veces (AV), Casi Nunca
(CN), Nunca (N), asi como también, la frecuencia y los porcentajes, la distribucién

porcentua de cada item, los cuales fueron analizados. En referencias alos gréficos se
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disenaron utilizando e modelo de barras. Contentivos estos también de |as alternativas
de respuestas. Siempre (S), Cas Siempre (CS), A Veces (AV), Cas Nunca (CN),
Nunca (N).

Finalmente, se llevo a cabo lainterpretacion de cada uno de ellos, en concordancia
a la dimension especificada en la operacionalizacion de las variables. Para ello, se
procedié arealizar una descripcion de los resultados, en un segundo lugar, se sustenta
el resultado con un tedrico y por ultimo se realizé una conclusion. A continuacién se
presentan los mencionados resultados a partir de los cudes, se llegard a las
consideracionesy construccion del respectivo diagndstico que permitiratener las bases
para la disefio del plan de negocios para la produccion y comercializacion de jabones
artesanaes Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Tabla N° 2. Dimension: Planeacion.
iTEM AFIRMACIONES

1  Poseelosrecursos para adquirir nuevos productos.
2 Sunivel econdmico le permite cubrir sus necesidades.
3  Dispone de tiempo pararealizar sus compras.
4  Estadispuesto aadquirir sus productos en negocios emprendedores.
5  Ensulocalidad dispone de negocios suficientes para abastecer sus necesidades de consumo.
6  Ensuentorno percibe diversidad de negocios en todas las ramas.
7  Estariadispuesto acontribuir con los fines de una nueva empresa
8  Surentabilidad le permite disponer de recursos para adquirir nuevos productos.
& o
_8g _®
. c S C =
ftem | S| % |CS| % |AV| % |[CN| % |N| % |58 53
Fosg F =
o ¢ DO.
L
1 45 | 3% 48 3% 80 5% 30 | 2% | O | 0% 203 12,50%
2 0 0% 42 3% 66 4% 65 | 4% | 30 | 2% 203 12,50%
3 63 | 4% 92 6% 47 3% 1 0% | 0 | 0% 203 12,50%
4 105 | 6% 95 6% 3 0% 0 0% | 0 | 0% 203 12,50%
5 87 | 5% 53 3% 63 4% 0 0% | 0 | 0% 203 12,50%
6 31 | 2% 65 4% | 107 | 7% 0 0% | 0 | 0% 203 12,50%
7 171 | 11% | 32 2% 0 0% 0 0% | 0 | 0% 203 12,50%
8 15 1% | 110 | 7% 63 4% 15 | 1% | 0 | O% 203 12,50%
32% 33% 26% 7% 2% 100,00%

Fuente: Elaboracion Propia (2019)
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Figura N° 2. Dimension: Planeacion.
Fuente: Elaboracién Propia (2019)

Andlisis delos Resultados Dimension: Planeacion.

En relacion a la dimension Planeacién, se formularon ocho (08) items, con la
finalidad de analizar |los indicadores. Recursos, Economia, Tiempo, Emprendimiento,
Entorno, Localidad, Fines y Rentabilidad. En el caso del item 1 a indagar sobre s la
poblacién de la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes posee |0s recursos para adquirir
nuevos productos, se puedo observar que de los doscientas tres (203), € 22,2%
respondieron Siempre (S), 23,65% Cas Siempre (CS), el 39,4% A Veces (AV), y €
14,78% Casi Nunca (CN). Por su parte, en el item 2 al preguntar s dispone de tiempo
para realizar sus compras, se determin6 que el 20,69% respondieron Cas Siempre
(C9), el 32,50% A Veces (AV), € 32,02% respondié Casi Nuca (CN) y el 14,80%
Nunca (N). En € item 3, a interrogar sobre si dispone de tiempo para reaizar sus
compras., se entendi6 que el 31,00% de |os encuestados respondieron que Siempre (S),
el 45,32% respondi6 Casi Siempre (CS), el 23,2% respondio A Veces(AV), y €l 0,50%
respondio Casi Nunca (CN).

Con respecto d item 4, se indag6 sobre esta dispuesto a adquirir sus productos en
negocios emprendedores, €l 51,70% seleccion6 Siempre (S), € 46,80% Casi Siempre



(CS), y e 1,48% A Veces (AV). En d item 5, se preguntd s en su localidad dispone
de negocios suficientes para abastecer sus necesidades de consumo, € 42,90%
respondié Siempre (S), el 26,11% respondié Casi Siempre (CS), y el 31,00% respondi6
A Veces (AV). El resultado del item 6, al examinar si en su entorno percibe diversidad
de negocios en todas las ramas, € 15,30% afirmoé que Siempre (S), € 32,02% Casi
Siempre (CS), y & 52,70% afirmo A Veces (AV).

Enrelacion al item 7, a averiguar s estaria dispuesto a contribuir con los fines de
unanuevaempresa, €l 84,20% afirmé que Siempre(S), y € 15,76% Casi Siempre (CS).
En el item 8 se buscO saber s su rentabilidad le permite disponer de recursos para
adquirir nuevos productos, y € 7,39% respondi que Siempre (S), €l 54,19 afirmo que
Cas Siempre (CS), e 31,00% A Veces (AV), y @ 7,39% Cas Nunca (CN). Los
resultados para la dimensién: Planeacion, dejan en evidencia que la poblacion de la
Ciudad de Tinaco, estado Cojedes se inclina hacia una tendencia favorable en la
aceptacion y consumo de nuevos productos y disposicion de recursos para adquirirlos,
ademés muestran disposicién de apoyo a nuevos emprendimientos. Sin embargo, 1os
resultados arrojaron que existe poca diversidad de negocios en donde la poblacion
pueda adquirir todos los productos necesario que les permitan cubrir sus necesidad

basicas, entre ellas las de higiene y aseo personal.

Cabe destacar, que la presente investigacion, se plantea desarrollar un plan de
negocios para la produccién y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la
ciudad de Tinaco estado Cojedes, a través del cual se lleve a cabo el proceso de
planeaci én paralapuestaen marchade un nuevo negocio y con ello despertar el espiritu
emprendedor dentro de la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes.

En este sentido, es importante resaltar la definicion de plan de negocios dado por
Weinberger (aob. cit.), quien expresa que es € plan de negocios “es un documento
escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es € resultado de un proceso de
planeacion... sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se

quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos.”
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(p. 33). Lo que afirman que para llevar a cabo de manera exitosa un nuevo
emprendimiento es necesario contar con un plan de negocios que direccione las
accionesaseguir paralograr |os objetivos resultantes del proceso de planeacion, de una
manera eficiente, eficaz y exitosa.

Tabla N° 3. Dimension: Marketing Mix.
ITEM AFIRMACIONES

9  Considera que existe oportunidad de nuevos negocios para su localidad.

10  Su poder adquisitivo le permite satisfacer sus necesidades.

11 A lahorade adquirir un nuevo producto considera los atributos que este posee.

12 El precio esun factor determinante al momento de adquirir un producto.

13 A lahorade comprar identifica los productos en promocién para adquirirlos.

Su ubicacién geogréfica le permite dirigirse a todos los negocios que se encuentran es su

14
entorno.

a ©

837 T

. ® S ®] E

ltem | S | % [ CS| % |AV | % |CN| % |N| % |58 g 5 g

£3 "5

L

9 |107| 9% | 63 | 5% | 31 | 3% | 2 | 0% | O | 0% | 203 | 16,67%
10 [ 0 | 0% | 8 | 7% | 72 | 6% | 44 | 4% | 0 | 0% | 203 | 16,67%
11 | 46 | 4% | 125 | 10% | 32 | 3% | O | 0% | O | 0% | 203 | 16,67%
12 [127 | 10% | 76 | 6% | O | 0% | O | 0% | O | 0% | 203 | 16,67%
13 [172| 14% | 31 | 3% | O | 0% | O | 0% | O | 0% | 203 | 16,67%
14 [113| 9% | 76 | 6% | 14 | 1% | 0 | 0% | O | 0% | 203 | 16,67%
46% 38% 12% 4% 0% 100,00%

Fuente: Elaboracion Propia (2019)
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Figura N° 3. Dimension: Marketing Mix
Fuente: Elaboracion Propia (2019)




46

Analisis de los Resultados Dimension: Marketing Mix.

En relacion ala dimension Marketing Mix, se formularon seis (06) items, con la
finalidad de andizar los indicadores. Oportunidad de negocio, Poder adquisitivo,
Atributos, Precio, Promocién, Ubicacién. Al indagar en el items 9 sobre si considera
que existe oportunidad de nuevos negocios para su localidad, se obtuvieron los
siguientes resultados, que € 52,70% respondié Siempre (S), € 31,03% Casi Siempre
(CS), €l 15,30% respondio A veces (AV) y el 0,99% respondié Casi Nunca (CN). Por
su parte, en el item 10 se investigd sobre si su poder adquisitivo le permite satisfacer
sus necesidades, donde el 42,86% respondieron Casi Siempre (CS), el 35,50% A veces
(AV), y e 21,67% respondio Casi Nunca (CN).

En cuanto al item 11, se pregunt6 sobre s a la hora de adquirir un nuevo producto
considera los atributos que este posee, en donde el 22,70% respondid Siempre (S), €
61,58% afirmo que Casi Siempre (CS), y €l 15,80% respondio que A Veces (AV). En
el caso del item 12, se indag0 sobre si el precio es un factor determinante al momento
de adquirir un producto, y € 62,60% respondié Siempre (S), y € 37,44 restante
respondié Casi Siempre (CS).

Para €l item 13, se interrogo sobre s a la hora de comprar identifica los productos
en promocion paraadquirirlos, losresultaron fueron: el 84,70% respondié Siempre (S),
y €l 15,27% restante respondi6 casi Siempre (CS). En el item 14 se pregunté sobre si
su ubicacién geogréfica le permite dirigirse a todos |0os negocios que se encuentran es
Su entorno, en este caso, € 55,70% respondié Siempre (S), e 37,44 respondio Casi
Siempre (CS) y €l 6,90% respondio A Veces (AV).

Los resultados para la dimension: Marketing Mix, dejan en evidencia que la
poblacion de la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes se inclina hacia una tendencia
favorable, en relacion alaconsideracion de | os atributos de un nuevo producto, ademas
que los productos en promocion suelen ser un atractivo a la hora de adquirirlos. Por
otra parte, el poder adquisitivo permite satisfacer sus necesidades, aunque el precio del

producto es un factor determinante a la hora de adquirir un producto. La ubicacion
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geografica permite el acceso a negocios del entorno donde la poblacion puede
abastecerse de los productos disponibles. Sin embargo, existe oportunidad de crear

nuevos negocios en lalocalidad.

Los resultados de la dimension Marketing Mix, dejan entender que es necesario
aplicar un plan estratégico de marketing mix para la comercidizacion de nuevos
productos dentro de la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes. Dicho plan de marketing es
definido por Monferrer (2013), como “él proceso de planificacion y ejecucion del
concepto, precio, promocién y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear
intercambios que satisfagan objetivos individuales y colectivos” (p. 17). Lo que afirma
gue para poner en marcha un nuevo Negocio 0 posicionar uno ya existente es necesario
contar con estrategias de marketing que permitan comercializar de manera exitosa un
producto. De alli, que desde la presente investigacion plantea disefiar y desarrollar
estrategias de marketing inmersas dentro de un plan de negocios parala produccion y
comercializacién de jabones Hygeia en la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes.

Tabla N° 4. Dimension: Saponificacion.
ITEM AFIRMACIONES

15  Sabeusted que los jabones artesanales le permiten tratar su piel de manera natural.

16  Consideradentro de sus habitos de higiene el uso de jabones artesanales.

17 Considera usted que la frecuencia de consumo de jabones artesanales debe ser incluido como
productos de aseo personal.

18 Considerausted que el uso de jabones artesanales ofrece beneficios para ala piel.

19  Considerausted que el uso de jabones artesanales ofrece beneficios medicinales.

20  Considera adecuado adquirir como bienes sustitutos los jabones artesanales.

21 Cree usted que €l uso de jabones artesanales afecta el ambiente.

g o

_83 _®

. © S =
item | S| % | CS| % |AV| % [CN| % | N | % 5838 58§
Fog oo

o L|CJ ol

15 152 11% | 48 | 3% | 3 | 0% | 0 | 0% | O | 0% | 203 | 14,29%
16 | 95 | 7% | 108 | 8% | O | 0% | 0 | 0% | O | 0% | 203 | 14,29%
17 [139| 10% | 49 | 3% | 15 | 1% | 0 | 0% | O | 0% | 203 | 14,29%
18 [123] 9% | 78 | 5% | 2 | 0% | 0 | 0% | 0 | 0% | 203 | 14,29%
19 [109| 8% | 62 | 4% | 32 | 2% | 0 | 0% | O | 0% | 203 | 14,29%
20 [ 95| 7% | 78 | 5% | 30 | 2% | O | 0% | O | 0% | 203 | 14,29%
21 [ 0 | 0% | 0 | 0% | O | 0% | 29 | 2% | 174 | 12% | 203 | 14,29%
50% 30% 6% 2% 12% 100,00%

Fuente: Elaboracion Propia (2019)
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Dimension: Saponificacion
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Figura N° 4. Dimension: Saponificacion.
Fuente: Elaboracién Propia (2019)

Analisis de los Resultados Dimensién: Saponificacion

En relacion a la dimensién Saponificacién, se formularon siete (07) items, con la
finalidad de analizar los indicadores: Tratamiento, Habitos de higiene, Frecuencia de
consumo, Beneficios paralapiel, Beneficios medicinal es, Bienes sustitutos, Ambiente.
En el caso del item 15 se pregunto si sabe usted que |os jabones artesanales e permiten
tratar su piel de manera natural, donde el 74,90% respondié Siempre (S), € 23,65%
respondié Casi Siempre (CS), y el 1,48% respondio A Veces (AV). En el item 16 se
indago s la poblacion considera dentro de sus hébitos de higiene el uso de jabones
artesanaes, € 46,80 selecciond Siempre (S), y e 53,20% selecciond Casi Siempre
(CS).

En referencia a item 17 se estudié s la poblacion considera que la frecuencia de
consumo de jabones artesanal es debe ser incluida como productos de aseo personal, €l
68,50% selecciond Siempre (S), € 24,14% Casi Siempre (CS), y e 7,39 restante
selecciond A Veces (AV). En el item 18 se pregunt6 ala poblacion si considera que el
uso de jabones artesanales ofrece beneficios para a la piel, € resultado fue que €l
60,60% respondid Siempre (S), € 38,42% respondié Cas Siempre (CS) y € 0,99
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respondio A Veces (AV). En el item 19 se indagd sobre s 1a poblacion considera que
el uso de jabones artesanales ofrece beneficios medicinales, el 53,70% respondi6
Siempre (S), el 30,54% selecciond Casi Siempre (CS), y el 15,80% restante selecciond
A Veces(AV).

Aunado aello, en el item 20, se estudié si la poblacion considera adecuado adquirir
como bienes sustitutos los jabones artesanales, & 46,80% respondié Siempre (S), €
38,42% respondié Cas Siempre (CS), y €l 14,80% restante respondio A Veces (AV).
Por ultimo, en el item 21 seindagd si la poblacion cree que el uso dejabones artesana es
afecta el ambiente, € 14,29% respondié Casi Nunca (CN) y el 85,70% restante

seleccion6 Nunca (N).

Los resultados de la dimension Saponificacidon, permitieron conocer que la
poblacion de la Ciudad de Tinaco, muestra una atendencia favorable haciael consumo
frecuente de jabones artesanales y la posibilidad de adquirir estos productos como bien
sustituto. Aunado a ello, muestran aceptacion en referencia a las propiedades
medicinales que poseen |os jabones artesanal es paratratar lapiel de maneranatural, lo
gue es beneficioso paralapiel, ademas consideran € uso de jabones artesanal es dentro
de sushabitosde higieney aseo personal. Por otraparte, latendenciatambién seinclina
en la aceptacion del uso de jabones artesanales como un producto amigable con el

medio ambiente.

En este sentido, |a presente investigacion se plantea desarrollar un plan de negocios
para la produccion y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la Ciudad de
Tinaco, estado Cojedes, con el fin de proporcionar unaguia parael emprendimiento de
un Nuevo negocio gue ofrezca productos artesanales de aseo personal y el cuidado de

lapiel, a precios accesibles y amigables con el medio ambiente.
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CAPITULOV
PLAN DE NEGOCIOS
5.1 Presentacion.

Desarrollar un plan de negocios para la produccion y comercializacion de jabones
artesanales Hygela en la ciudad de Tinaco estado Cojedes, necesario parallevar acabo
la idea de negocio y reducir €l riesgo en la inversion, lo que permitird al empresario
prever algunas contingencias que pueden afectar €l desarrollo y la rentabilidad del

negocio en el futuro cercano dentro del mercado establecido.
5.2 Justificacion.

Segiin Weinberger (ob. ct.), para que €l empresario tenga éxito es fundamental
“llevar adelante un suefio sobre la base de un plan previamente establecido...” (p. 17).
En este sentido, el desarrollo del presente plan de negocios tiene como propdsito
fundamental suministrar un instrumento que sirva como guia para el empresario que
desea poner en marcha su idea de negocio, mostrando toda la informacion necesaria
para evaluar la oportunidad de negocio, ademés de |os objetivos que se quieren lograr

y las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarl os.
5.3 Fundamentacion de la Propuesta.
5.3.1 Legal.

La Congtitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela. Gaceta Extraordinaria
N° 5.908 de fecha 19 de febrero de 2009, en su Capitulo VII. De los Derechos

Econdmicos, expresa:

Articulo 112. Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad
econdmica de su preferencia, sin mas limitaciones que las previstas en
esta Constitucion y las que establezcan las leyes, por razones de
desarrollo humano, seguridad, sanidad, proteccion del ambiente u otras
deinteréssocial. El Estado promoveralainiciativa privada, garantizando
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la creacion y justa distribucion de la riqueza, asi como la produccion de
bienes y servicios que satisfagan las necesidades de la poblacion, la
libertad de trabajo, empresa, comercio, industria, Sin perjuicio de su
facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y regular la
economia e impulsar €l desarrollo integral del pais. (p. 29).

532 Tedrica.

Un plan de negocios, estrictamente hablando, debe mostrar laviabilidad econémica,
social, técnicay ambiental de un nuevo negocio. Segin Weinberger (ob. ct.), “Paralas
nuevas empresas, €l desarrollo del plan de negocios se convierte en una herramienta de
disefio, y parte de unaideainicia alacua se le va dando formay estructura para su
puesta en marcha.” (p. 40) En ella se debe detallar tanto la descripcién de laideaen si
misma, como |os objetivos a ser alcanzados, las estrategias a ser aplicadasy los planes
de accion respectivos para lograr las metas propuestas. El plan, en € futuro, se
convertira en insumo para retroalimentar el negocio, ayudando a estimar, corregir y/o

ingtituir las posibles variaciones que se realizaran durante € desarrollo de la empresa.
5.4 Objetivos de la Propuesta
5.4.1 Objetivo General

Generar un plan de negocios para la produccion y comerciaizacion de jabones

artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.
5.4.2 Objetivos Especificos

Identificar la industria pertenece € negocio de produccion y comercializacion de
jabones artesana es Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Analizar las caracteristicas de |os potencia es clientes, proveedores y competidores
en el negocio de produccion y comercializacion de jabones artesanales Hygeiaen la
ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Analizar las variables del entorno que podrian afectar positiva o negativamente €
negocio de produccidn y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la
ciudad de Tinaco estado Cojedes.
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Disefiar un plan estratégico para el negocio de produccion y comercializaciéon de
jabones artesana es Hygela en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Elaborar un plan de marketing para el negocio de produccion 'y comercializacion de
jabones artesanales Hygela en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Presentar un plan de operaciones para el negocio de produccién y comercializacion
de jabones artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Disefiar una estructuray plan de recursos humanos para el hegocio de produccion 'y
comercializacién de jabones artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado
Cojedes.

Proyectar |0s estados financieros para el negocio de produccién y comercializacion
de jabones artesanales Hygeia en |a ciudad de Tinaco estado Cojedes.

Evaluar larentabilidad financiera del negocio de produccion y comercializacion de

jabones artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes.
5.5 Factibilidad del Plan de Negocios

La factibilidad del plan de negocios presentado se centra en e determinar la
factibilidad de la oportunidad de negocio y los lineamientos generales para ponerlaen
marcha. Elaborar un plan de negocios es necesario parareduce el riesgo y laposibilidad
defracaso delainiciativaempresarial. Ademas, el plan de negocios es una herramienta
fundamental para €l empresario, pues le permite tomar decisiones de inversion,
conseguir potenciales inversionistas y sobre todo, guiarlas operaciones de la empresa
unavez gque estd en marcha. Por lo cual, se considera factible llevarse a cabo teniendo

en cuenta los siguientes aspectos:
5.5.1 Factibilidad Social

Se considera factible su gjecucion, en este aspecto, debido a que € estudio es
prolongable a cualquier emprendedor que busque una herramienta que le suministre de
manera consolidadatoda lainformacion necesaria parallevar acabo y con éxito suidea
de negocio o fortalecer su negocio en marcha, teniendo en cuenta que un plan de
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negocios es el resultado todo un proceso de planeacién y consecucién de acciones para

el logro de los objetivos planteados.
5.5.2 Factibilidad Técnica - Oper ativa

En cuanto a la factibilidad técnico-operativa del plan de negocios, al realizar una
evaluacion a los recursos fisicos y tecnoldgicos existente en la empresa, se logré
conocer que s era viable la implementacién de un plan de negocios, que desde esta
investigacion se plantea, ya que se cuenta con el personal técnico calificado paratal
fin, lo que garantiza la aplicacion, ejecucion y evaluacion de un plan de negocios. De
igual manera, la empresa cuenta con |0s equipos tecnol 6gicos, equipos informaticos,
materiales de oficina, mobiliarios, y espacios necesarios parallevar desarrollar un plan

de negocios.
5.5.3 Factibilidad Psicosocial

El presente plan de negocios es psicosocialmente factible de desarrollar y evaluar
puesto que se cuenta con la disposicion tanto Junta Directiva como del personal
operativo de la Empresa Hygeia Productos Artesanales, C.A.

5.5.4 Factibilidad Econdmica.

Esta investigacion se considera factible econdmicamente, puesto que la empresa
Hygeia Productos Artesanales, C.A puede costear el presupuesto necesario para dicha
gjecucion, y con €llo llevar a cabo la aplicaciéon del plan de negocios con su propio
financiamiento sin presentar obstaculo alguno al momento de la gecucion de la

presenta i nvestigacion.

Parareforzar este aspecto, a continuacion se presenta el andlisis costo — beneficio,
que permitira medir s ciertamente es factible desarrollar un plan de negocios parala
produccion y comercializacién de jabones artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco
estado Cojedes.



El desarrollo de este plan de negocios tuvo un costo de Bs. S. 24.469.650, |os cuales

como se menciond anteriormente, fueron costeados con recursos de la empresa.

Tabla N° 5. Costos del desarrollo del Plan de Negocios.

Descripcion Costo
(Bs. S)

Primerafase:
Diagndstico de la situacion actual del sector comercial. 50.000,00
Segunda fase:
Andlisis del entorno eindustria. 28.000,00
Disefio del plan de negocios. 35.000,00
Tercerafase:
Aplicacién del plan de negocios. 24.311.650,00
Cuartafase:
Valoracion del plan de negocios. 45.000,00
COSTO TOTAL Bs. 24.469.650,00

Fuente: Elaboracion Propia (2019).

Se considera que la aplicacién del plan de negocios por parte de la empresa
representa beneficios de Bs. S. 94.876.425,00 por ventas directas, durante el primer
ano, bajo un escenario normal, y a su vez su rentabilidad se proyecta con un aumento

del 20% anual. Larelacion de costos — beneficios se presenta a continuaci on:

Tabla N° 6. Relacion Costo-Beneficio del Plan de Negocios.

Descripcion Costo
P (Bs. S)
COSTOS:
Diagnostico de la situacion actual del sector comercial. ggggggg
Andlisisdel entorno e industria. DS
o : 35.000,00
Disefio del plan de negocios.
) , 24.311.650,00
Aplicacion del plan de negocios.
S : 45.000,00
Valoracion del plan de negocios.
TOTAL COSTOS: 24.469.650,00
BENEFICIOS:
Ventas Directas 94.876.425,00
TOTAL BENEFICIOS: 94.876.425,00
B-C 70.406.775,00

Fuente: Elaboracion Propia (2019).




55

Como se pudo observar la relacion costo-beneficios de la aplicacion del plan de
negocios para la produccion y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la
Ciudad de Tinaco Estado Cojedes, esBs. S. 70.406.775,00. Los porcentajes usados en
los cal cul os fueron tomados segun latasa de crecimiento anual inflacionariay tomando

criterios de experiencias pasadas.
5.5.5 Factibilidad de Fecha

La factibilidad de fechas se refiere a la programacion en cuanto a fecha y tiempo
parala planificacion, desarrollo, g ecucion y evaluacion del plan de negocios mediante
lautilizacion del Diagrama de Gantt. Este Plan esfactible de implementar. Paraello se
contemplan cuatro (4) fases en la cual se comienza con el diagnéstico de la situacion
actual del sector comercial, el andlisis de teorias sobre el plan de negocios, el disefio
del plan, la aplicacion del plan y culmina con la valoracion del plan de negocios. De

acuerdo alas fechas planificadas, |0 programado es o siguiente:



Tabla N° 7. Diagramade Gantt de la Ejecucién del Plan de Negocios.

2018 2019
Actividad Fechade | Fechade
Inicio Culminacion
S E
Diagnéstico de la situacién actual del sector comercid. Junio 2018 | Junio 2018
Andlisis gel entorno e industria Jli02018 | Agosto 2018
Disefio del plan de negocios.
Yy . Septiembre Diciembre
Aplicacion del plan de negocios. 2018 2018
Enero 2019 | Enero 2019

Valoracion del plan de negocios.

Fuente: Elaboracion Propia (2019)
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5.6. Fasesdel Plan
5.6.1. Diagnostico

Seguin Scardn (1985), el diagndstico “consiste en reconocer sobre el terreno; donde
se pretende realizar la accion, |os sintomas 0 signos reales y concretos de una situacion
problematica, lo que supone la elaboracion de un inventario de necesidades y recursos.”
(p. 55). En €l caso que ocupa estainvestigacion, el diagnostico se realizé alosfinesde
conocer la situacion actual del sector comercia parala produccion y comercializacion
de jabones artesana es Hygeia en la ciudad de Tinaco estado Cojedes., de ali surgio la

necesidad deiniciar con lafase de andlisis y disefio del presente plan de negocios.
5.6.2. Analisisy Disefio

Luego de llevar a cabo la fase de diagnéstico, se procedi6 arealizar un anadlisis de
las teorias inmersas dentro del proceso de disefio de un plan de negocios, asi como €l
respectivo andisis del entorno y laindustria de jabones artesanales. Segin Hernandez
(1998), el analisis “es unatécnicamuy Util paraanalizar |0s procesos de comunicacion
en muy diversos contextos. El andlisis de contenido puede ser aplicado virtualmente a
cualquier forma de comunicacion.” (p. 293). Por su parte, Kerlinger (1988), considera
que el analisis es “un método de observacion y medicion. En lugar de observar el
comportamiento de las personas en forma directa, o de pedirles que respondan a
escalas, 0 aun de entrevistarlas, e investigador toma las comunicaciones que la gente
ha producido y pregunta acerca de dichas comunicaciones.” (p. 543). En este sentido,
lafase de andlisis permitié determinar cuaes son lasteorias, € entorno y laindustria,
informaci én que se necesita conocer para el disefio y elaboracion del plan de negocios
para la produccién y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la Ciudad de
Tinaco Estado Cojedes.
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5.6.3. Aplicacién

La tercera fase del plan de negocios es la aplicacion del mismo. Entendiendo que
aplicacion proviene del verbo “aplicar”, el cual segin laReal Academia Espariola hace
referencia a “Emplear, administrar 0 poner en practica un conocimiento, medida o
principio, a fin de obtener un determinado efecto o rendimiento en alguien o algo.”
Durante esta fase se llevaron a cabo determinadas actividades, tareas, funciones y
procesos resultantes de un proceso de planeacién, establecidas en € plan de negocios.
Es importante mencionar, que se cont6 con el apoyo del personal y junta directiva de
la empresa, tanto en o técnico, econdmico y operacional, o que permitiod el logro de
los objetivos planteados en el del plan de negocios para la produccion vy
comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la Ciudad de Tinaco Estado
Cojedes.

5.6.4. Valoracion

Durante esta Ultima fase se procedi6 a valorar € plan de negocios. Segin Popham
(1990), valorar o evaluar “es una actividad inherente a toda actividad humana
intencional, por |o que debe ser sistematica, y que su objetivo es determinar el valor de
algo.” (p.3). En consecuencia, laval oracion de lapresenteinvestigacion sellevo acabo
aplicando un instrumento para recoger lasimpresiones de la poblacion de la Ciudad de
Tinaco, estado Cojedes, cuyo €l instrumento estuvo constituido por cuatro (4) item.

Para realizar la valoracion del plan de negocios se tomé el 45% de la muestra
seleccionada para la realizacion del cuestionario, para la gecucion del mismo se
escogio una fecha que coincidiera con un fin de semana, en € cua hubo gran
movimiento de compras. Para presentar € analisis se utiliz6 una tabla de distribucion
de frecuenciay un gréfico. Latabla, se distribuy6 en cinco (5) filas contentivas de las
alternativas de respuestas, Siempre (S), Cas Siempre (CS), A veces (A), Casi Nunca
(CN), Nunca (N), asi como también, la frecuencia 'y los porcentajes, la distribucién
porcentual de cada item, los cuales fueron analizados. El gréfico se disefié utilizando

el modelo de barras. A continuacion se muestra el andlisis que se corresponde a las
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respuestas obtenidas del instrumento aplicado ala muestra sel eccionada paravalorar €l
plan de negocios parala produccion y comercializacion de jabones artesana es Hygeia
en la ciudad de Tinaco, estado Cojedes, el cual fue el objetivo de esta investigacion.

Tabla N° 8. Valoracion del Plan de Negocios.
ITEM AFIRMACIONES

1 Considera que la comercializacion de jabones artesanales Hygeia es un negocio innovador.

Considera que los jabones artesanales Hygeia pueden ser parte de los productos necesarios

2 para su higiene personal
3 Considera que la presentacion de los jabones artesanales Hygeia es atractiva
4 Considera que esta dispuestos a recomendar el uso de jabones artesanales Hygeia al resto de
su comunidad.
5 Considera que los jabones artesanales Hygeia son de excelente calidad.
8 o
8 g T
p ® & <z
ftem | 89 | % | CS| % |[AV | % |CN| % | N| % |588 5E&
Fo3 =
o c Do_
L
1 89 19% 3 1% 0% 0% 0% 92 20,00%
2 86 19% 6 1% 0% 0% 0% 92 20,00%
3 87 19% 5 1% 0% 0% 0% 92 20,00%
4 90 20% 2 0% 0% 0% 0% 92 20,00%
5 89 19% 3 1% 0% 0% 0% 92 20,00%
96% 1% 0% 0% 0% 100,00%

Fuente: Elaboracion Propia (2019).
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Valoracion del Plan de Negocios
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FiguraN° 5. Vaoracion del Plan de Negocios.
Fuente: Elaboracién Propia (2019).

Andlisis de los Resultados Dimension: Planeacion.

Como se pudo observar, a indagar sobre s poblacion considera que la
comercializacion de jabones artesanales Hygeia es un negocio innovador, € 96,70%
respondié Siempre (S) y el 3,30% restante respondié Casi Siempre (CS). Con relacion
al item 2, se busco conocer si lapoblacion consideraque losjabones artesanales Hygeia
pueden ser parte de los productos necesarios para su higiene personal, donde el 93,50%
respondié Siempre (S), y €l 6,50% respondié Casi Siempre (CS). En € item 3, se
indago sobre si 1a poblacién considera que la presentacion de |os jabones artesanales
Hygeia es atractiva, en donde el 94,60% respondié Siempre (S), y €l 5,40% restante
respondio Cas Siempre (CS). En el item 4, se quiso conocer s |a poblacion considera
gue esta dispuestos a recomendar €l uso de jabones artesanales Hygeia al resto de su
comunidad. El 97,80% respondié Siempre (S), y € 2,20% restante respondio Cas

Siempre (CS). Por ultimo, en el item 5, se indagd sobre si 1a poblacion considera que
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los jabones artesanales Hygeia son de excelente calidad, € 96,70% de la poblacion

respondié Siempre (S) y €l 3,30% restante respondié Casi Siempre (CS).

Los resultados productos de la valoracion antes detallada arrojaron que la
comercializacién de jabones artesanal es Hygeia es un negocio innovador en la Ciudad
de Tinaco, estado Cojedes, ademas |a poblacion esta dispuestaaincluir estos productos
artesanaes dentro de sus compras para abastecer sus necesidades de higiene y aseo
personal. Por otra parte, se observo que |os encuestados estan dispuestos a recomendar

el producto a otras personas de lalocalidad por su presentacion atractiva y calidad.

5.7. Plan de Negocios para la Produccién y Comercializacion de Jabones

Artesanales Hygeia en la Ciudad de Tinaco Estado Cojedes.
5.7.1. Resumen Ejecutivo

La produccion y comercializacion de |os jabones artesanales nace de |a creatividad
y de la pasion por lo natural. Cada barra de jabdon promete exclusividad a causa de los
ingredientes por los que estan elaborados, los cuales otorgan un sin nimero de
beneficios paralapiel. Losjabones artesanal es han sido el aborados ancestralmente, sin
embargo, la necesidad de producir jabones de tocador mas econémicos y de manera
masrapida, llevé alaindustriaaproducir jabones de maneraindustrial, ol vidandose de

lo que realmente un jabon de tocador puede of recer.

El jabon artesana engloba una cantidad de ventgjas, tales como: més nutricién e
hidratacion a la piel, mas brillo y suavidad, entre otras. Es un producto creado para
aquellos consumidores que buscan una opcion mas saludable para la piel, evitando
debilidades en la misma, como aegrias 0 demartitis, ya que usan procesos y
componentes naturales sin quimicosy aditivos.

El pensar en compartir, comentar acerca de un producto adquirido y preocuparse

por el nivel de impacto ambiental del mismo, son parte de las megatendencias del
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mercado, las cuales en un mediano o largo plazo empezaran a cambiar por parte de las

organizaciones en of recer productos acorde a estas nuevas ideol ogias.

El concepto de Hygeia Productos Artesanales, C.A., es satisfacer las necesidades
diarias de higiene y salud personal, generando un mejor tratamiento para la piel con
jabones naturales y artesanales de texturas y aromas encantadoras que brindaran

equilibrio, vitalidad y humectacion en cada uso.
5.7.2. Presentacion del modelo de negocios

La idea de este negocio es producir y comercializar jabones artesanales para €l
cuidado delapidl. Los jabones artesanal es tienen més beneficios en comparacion alos
tradicionales (industriales), ya que estan elaborados al detalle, en donde cada jabon

tiene una esencia Unica.

Es por €llo, que la oportunidad de este modelo de negocios esta en aquellos
individuos que cuidan mucho més de latexturay apariencia de su piel, y que les gusta
hacerlo con ingrediente natural es, como €l aceite de oliva, a mendras coco, rosas, entre
otros, que no se encuentran en los jabones industriales. Por lo cud, los jabones
artesanales entran a formar parte de toda la gama de bienes de tocados que

proporcionara a los consumidores experiencias renovadoras con cada jabon que usen.
5.7.3. Andlisisdel entorno

Existen distintos factores que se deben conocer para evaluar el entorno en el que la
empresa se desarrollara, los cuales permiten identificar las oportunidades y las
amenazas que puedan afectar el desarrollo de la oportunidad de negocio. En este

sentido, se mencionan los factores més importantes.

El factor econdmico, es uno de los méas importantes para € andlisis del entorno de
unaoportunidad de negocios. De acuerdo al 1V Censo Econdmico 2007-2008 realizado
por INE, en el Estado Cojedes, de un total de 8.378 locales fisicos se encuentran en
actividad 7.279 (86,88%). Por otro lado, €l tipo de actividad que se desarrolla en el
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sector privado con mayor porcentaje son lacomercial con 243.150 (55.26%) unidades
econdmicas, lade servicios con 110.350 unidades econémicas (25,08%) y laindustrial
con 27.859 (6,33%) unidades econdémicas.

En cuanto a los factores legales, las regulaciones por la normativa legal de
Venezuela, establecen que los productos de esta industria deben obtener un Permiso
Sanitario de Establecimiento de Produccion de Cosmético Artesanal, e cua debe ser
solicitado al Servicio Auténomo de Contraloria Sanitaria, segun lo establecido en la
Providencia Administrativa Nro. 240-2017 de fecha 18 de septiembre de 2017, la cual
establece losrequisitos paralas solicitudes realizadas por todas aquel los productores/as
gue elaboran, manipulen, envasen, distribuyan, comercialicen y expendan productos

cosméticos artesanal es.

Dicha providencia tiene como objetivo establecer |os requerimientos para que los
productores obtengan |a debida permisol ogia sanitaria establecida en las | egislaciones
vigentes, ademés|as condiciones sanitariasminimas necesarias, parael funcionamiento
de | os establ ecimientos que se dediquen afabricar, manipular, envasar y comercializar
estos productos dentro del pais. Por su parte, los requisitos establecidos para los
productorestienen el proposito de eliminar, prevenir o reducir los peligros de préacticas
inadecuadas en la elaboracion de cosméticos artesanales, de esta manera se garantiza
lacalidad y seguridad de la formulacion elaborada de manera manual .

La providencia informa que lo establecido va sujeto a todas aquellas estructuras
dedicadas ala manufactura de forma artesanal, que se realiza en todo en el pais, donde
el responsable bebe cumplir con las disposiciones higiénicas y sanitarias. Asi mismo,
los productos cosméticos deben estar registrados en el SACS para su comercializacion
en el pais, deben cumplir con las condiciones de un modo de elaboracion no industrial,
que garantice calidad y seguridad para € consumo humano, con requisitos de
elaboracion, conservacion y empacado de comercidizacion de acuerdo a los
establecido en la providencia.
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Por lo cual, los cosméticos artesanales deben elaborarse con materia prima e
ingredientes que cumplan los certificados de andlisis, ademés de ser adquiridos de
fuentes confiables, asi mismo la providencia establece que el empague o envasado no
debe presentar ningun tipo de contaminacion, sobre todo que no alla sido utilizado con

anterioridad con un fin distinto, que pueda afectar lainocuidad del producto.

Asi mismo, se considera a las tarifas, factores reguladores en esta industria. Los
montos de las tarifas establecidas por € Nivel Centra y Estadal para aguellos
establecimientos dedicados a la elaboracion de cosméticos artesanales, segun el
articulo 2 de la providencia nimero 241-2017 de fecha 18 de septiembre de 2017, la
cual establece lastarifas para las solicitudes realizadas por todos agquellos productores
/as que elaboran, manipulen, envasen, distribuyan, comercialicen y expendan
productos artesanales. Como se pueden observar en laTablaN° 1y 2, lastarifas para
los tramites varian entre 200 y 60 unidades tributarias, a Nivel Central y 80 y 60
unidades tributarias a Nivel Estadal, las cuales deben ser canceladas por concepto de
pago, a través de depdsito o transferencia bancaria a nombre del Servicio Autbnomo
de Contraloria Sanitaria (SACYS).

TablaN° 9. Tarifasa Nivel Central

) TARIFA
N2 TRAMITE (X UNIDAD
TRIBUTARIA)
1 | Registro Sanitario del Producto Cosmético Artesanal 200 UT
2 | Renovacion del Registro Sanitario del Producto Cosmético Artesanal. 180 UT
3 | Cambio de denominacion del Producto Cosmetico Artesanal. AOUT
4 | Cambio de Marca Comercial del Producto Cosmeético Artesanal. 60 UT
5 | Cambio de Contenido Meto del Productn Cosmético Artesanal. E0UT
& | Cambio en la formula del Producto Cosmético Artesanal, 60 UT
7 | Cambio de Envase del Producto Cosmético Artesanal. 60 UT
8 | Modificacidn en la Rotulacion o texto de etiqueta del Producto Cosmético Artesanal,
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Fuente: Providencia Administrativa NUmero 241-2017

Tabla N° 10. Tarifasa Nivel Estadal

) TARIFA
N2 TRAMITE (X UNIDAD
TRIBUTARIA)
1 | Permiso Sanitario o2 Establecimientos de Produccion de Cosméticos Artesanales sBOUT
3 Renovacion de Permiso Sanitario de Establecimientos de Produccion de Cosmeéticos &0 UT
Artesanales
3 Inchssion de Muevas Aereas de Establecimientos de  Producdon de Cosmeticos 100 UT
Artesanales.
4 | Cambio de Razon Social del Establecimiento de Produccicn de Cosméticos Artesanales, B0 UT
5 | Cambio de Direccidn del Establecimiento de Produccion de Cosméticos Artesanales. B0 UT
Cierrz del Establecimiento d2 Produccidn de Cosméticos Artesanales, 60UT
7 | Reapertura del Establecimients g2 Produccion de Cosmeticos Artesanales. 60UT

Fuente: Providencia Administrativa NUumero 241-2017

Por su parte, el factor tecnolégico, hace referencia a uso de Tecnologias de la
Informacion y Comunicaciones TIC's 'y el acceso a internet de la poblacion de la
Ciudad de Tinaco, estado Cojedes. El objetivo de las TIC's es buscar mejores
rendimientos através del uso delamisma, por gjemplo, através de buenos sistemas de
computo que permitan manegjar eficientemente las operaciones de la empresa. Y por
supuesto el uso del internet, € cual permite a las personas o instituciones adquirir
nuevos conocimientos sobre algun tema en especifico. Ademas, el uso de las redes
sociales es un factor de gran importancia, |os negocios que hacen vida en la Ciudad de

Tinaco, estado Cojedes utilizan ese medio para promocionar sus productosy servicios.

Con respecto a tema ambiental, esimportante resaltar que a medida que aumentala
concienciacion por laproteccién del medio ambiente, se van dando cambiosen el sector
empresarial para adaptarse a esta circunstancia. En 1999 la Constitucion de la
Republica Bolivariana de Venezuela elevd a rango congtituciona el cuido y la
proteccion del ambiente, dandol e carécter de bien juridico protegido. Esahoraun deber
y derecho de todos proteger al ambiente, la diversidad biol 6gica, genética, |os procesos
ecol gicos, |os parques nacionales, entre otros.
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Asi mismo, es unaobligacion del Estado fundamental del Estado, con nuestra activa
participacion, garantizar que nos desenvolvamos en un ambiente libre de
contaminacion, protegiendo el aire, agua, suelos, las costas, el clima, la capa de 0zono
y las especies vivas. En este marco, la CRBV establece como obligatorio realizar
estudios de impacto ambiental y sociocultural para todas las actividades susceptibles
de generar dafos a los ecosistemas, a los fines de verificar el cumplimiento de las
disposiciones ambientales contenidas en la normativa legal vigente y determinar los
parametros ambientales que deben establecerse para cada proyecto o programa; todo
esto para asegurar la sustentabilidad ambiental e impacto socio cultural.

5.7.4. Andlissdelaindustria.

El presente Plan de Negocios de acuerdo a la Clasificacion Venezolano de
Actividades Econdémicas (CAEV) del Instituto Nacional de Estadistica (INE), se
encuentraenmarcado en laclasificacion C2023.1 Fabricacion dejabonesy detergentes,

lacua incluye:

- Fabricacion de agentes organicos tensoactivos.
- Fabricacion de jabon en forma de barras, liquidos, pasta, etc.
- Fabricacion de papel, guata, fieltro, y otros materiales impregnados, revestidos
o recubiertos con jabdn o detergente.
- Fabricacion de glicerina en bruto.
- Fabricacion de preparados organicos tensoactivos:
- Detergentes paralavar, en polvo o liquidos
e Preparados parafregar platos

e Suavizantestextiles

Por su parte, laforma de llegar alos clientes en esta industria esta formada por un
canal tradiciona de distribucion. En primer lugar, se tiene a los proveedores, quienes
venden la materia prima a las empresas para ser procesada con el fin de obtener el

producto final; por jemplo, los jabones, detergentes, entre otros. Regularmente |los
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fabricantes venden sus productos a través de minoristas, que son los supermercados.
En el mercado de la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes, existen pequefios abastos de
empresas familiares, sin embargo, las tiendas de barrio ocupan un importante espacio
en este tipico canal de distribucion, dado que muchas veces llega mas répido al
cliente/consumidor.

Finalmente, en este canal de distribucién se encuentran los clientes y consumidores,
quienes son los méas importantes en este proceso de comercializacion, puesto que
forman y mantienen el cana de distribucion de todas las empresas. En el caso, de
Hygeia Productos Artesanales, C.A., el canal de distribucion estara conformado por los
proveedores, la empresay el consumidor, ya que se desea mantener contacto directo
con los consumidores y asi ofrecer productos de calidad cuya fabricacion sea

controlada por la empresa, 10 que permitira tener bajos costos.

En este sentido, para desarrollar un enfoque acerca de laindustria, conocer € nivel
de competencia del sector y poder aplicar estrategias aprovechando las oportunidades
y conociendo las amenazas, se aplicara el analisisatravés de las cinco fuerzas de Poter

inmersas en este model 0, como se puede apreciar en la FiguraN° 6.



Amenaza de
los nuevos
competidores

MEDIA

Rivalidad entre los
competidores
existentes i

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutos

ALTA

BAJA “

Poder de
negociacion
de los
clientes

- BAJA

Figura N° 6. Las cinco fuerzas de Poter
Fuente: David, 2008, p. 100.

5.7.4.1. Amenaza de |os nuevos competidor es (barr er as de entr ada):

68

El nivel de dificultad para entrar a estaindustria es medio. Se dice que es medio ya

gue los requerimientos de capital paraentrar alamismason relevantemente accesibles,

dado que es una produccion sin economias de escala. Sin embargo, se tienen

pardmetros que dificultan el ingreso de esta idea de negocio en la industria como por

ejemplo, el conocimiento especializado de los jabones artesanales. En cuanto a las

regul aciones gubernamentales y patentes que se necesitan para entrar en estaindustria

es un poco complicado, dado que toma su tiempo y se necesitan algunos requisitos para

obtener la materia primay poder establecerse en laindustria.
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5.7.4.2. Amenaza delos sustitutos (y complementarios):

Los jabones artesanales tienen productos sugtitutos, tales como los geles
antibacteriales, toalas himedas, entre otros. La ventgja de los jabones artesanales es
que no resecan la piel, no causan ningun tipo de alergia, y son efectivos para pieles
delicadas, ya que estan hechos con aceites que ayudan atener la piel mas saludablesy
hermosa, como |0 son €l aceite de palma, aceite dericino, manteca de cacao, entre otros
aceites solidos o liquidos. Ademas, son hechos con un proceso totalmente natural sin

quimicos (Cérdenas, 2015).

La sensibilidad al precio de venta de los productos de esta industria es alta, dado
gue es un sector relativamente sensible al cambio del precio, teniendo claro que estos
productos son catalogados de consumo masivo. Por gemplo, a existir un cambio de
precio bastante extenso de una marca a que una persona estaba acostumbrada a
comprar ya sea por gustos y preferencias, calidad o costumbre, este individuo puede
decidir dejar de comprarlo, porque & precio hatenido un aumento exces vamente alto.
Por dado razén puede buscar productos que cumplan con los mismos beneficios y que
tengan un precio similar al que han comprado siempre (Cueto, 2012). Por ser productos
de consumo masivo las personas deben constantemente adquirir estos bienes, y
normal mente buscan comprarlos a un nivel de precio accesi ble, acompariado de buena
calidad.

La percepcion de muchos clientes/consumidores respecto a la calidad de estos
productos es que son comparativamente smilares, es decir, para algunas personas los
productos de las distintas marcas cumplen con los mismos beneficios para los cuales
selos ha creado, aumentando la sensibilidad al precio (Udiz, 2011). Se puede decir que
la amenaza de productos sustitutos es alta, dado que existe un ato nivel de productos
pertenecientes a esta categoria, y esto lleva a que los compradores tengan cierta

sensibilidad por €l precio.
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5.7.4.3.Poder de negociacion de losclientes:

Los clientes potenciales de la empresa son compradores diversos que buscan en €l
jabon artesanal una experienciadiferente en el aseo personal . Estos jabones artesanales
se pretenden distribuir directamente a cliente final, a través de un punto de venta, es
decir no van a exigtir intermediarios como cadenas grandes de supermercados, sin
embargo, este punto de venta estara ubicado en un centro comercial en donde se

encuentra el mayor transito de consumidores de la poblacion.
5.7.4.4.Poder de negociacién con los proveedor es.

En este ambito, el poder de negociacion delos proveedores es bajo, dado que existen
muchas empresas proveedoras de materia prima para la fabricacién de jabones y
detergentes, preparados paralimpiar y pulir, perfumesy preparados de tocador. En la
Tabla N° 3, se muestran algunas de las principales empresas dedicadas a proveer
insumos para fabricar estos tipos de productos, en zonas aledafias a la Ciudad de
Tinaco, estado Cojedes.

Tabla N° 11. Empresas proveedoras de insumos para la fabricacion de jabones

artesanales.

N° EMPRESA PAGINA WEB

1 | FabrasChemical, SA. www.fabraschemical.com.ve
2 | Industrial Tamara, C.A. WWW.intaca.com.ve

3 | Suministros Quimicos Valencia, C.A. | www.surga.com.ve

4 | Clean Forever Barquisimeto, C.A. www.cleanforever.com.ve

5 | Suministros Jabones, C.A. WWW.SUmI nistrosjabones.com
Fuente: Elaboracién Propia (2019).

5.7.4.5.Intensidad de larivalidad entrelos competidor es existentes:

En el ramo de la comercializacion de jabones artesanales no hay mucharivalidad en
el mercado, puesto que aln no existen empresas debidamente registra y con los
certificados necesarios para la elaboracion y comercializacion de jabones artesanales
en la Ciudad de tinaco, estado Cojedes.


http://www.fabraschemical.com.ve/
http://www.intaca.com.ve/
http://www.surga.com.ve/
http://www.cleanforever.com.ve/
http://www.suministrosjabones.com/
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En resumen se muestran las oportunidades y amenazas en el andlisis de las cinco

fuerzas competitivas:

Oportunidades

Se requiere conocimiento especializado acerca de los jabones artesanales,
porque dificulta el ingreso de posibles competidores.

El bajo poder de negociacion delos clientes, dado que no existen en el mercado
empresas de jabones artesanal es debidamente registradas.

El bajo poder de negociacion de los proveedores, dado que existen un nimero
de empresas calificadas como proveedoras.

La bajaintensidad de larivalidad entre los competidores, ya que existen en €l
mercado empresas debidamente registradas.

Amenazas

Es una amenaza el no requerir mucha inversion parainiciar € negocio, dado
gue aumenta las posibilidades de ingreso de posibles competidores.

La existencia de varias empresas que fabrique productos sustitutos, genera
menos atraccion por |os jabones artesanal es.

La alta sensibilidad al precio a causa de la existencia de distintos sustitutos,
genera también menos atraccién por |os jabones artesanales.

El requerimiento de determinados certificados para producir y comercializar

jabones artesanales.

5.7.5 Plan estratégico.

Hygeia Productos Artesanales, C.A., es una empresa debidamente constituidaen €
Registro Mercantil del estado Cojedes, bgjo el Tomo 27-A RM 325 N° 39 del afio 2018
en fecha 8 de noviembre del afio 2018. Su domicilio fiscal es Calle Calejon Inos, Casa
N° SN Sector Inos, Tinaco, estado Cojedes. Bajo el RIF, J-412100785, y Registrada
en IVSSbajo el N° Patronal 091949035.
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5.7.5.1. Mision, Vision y Objetivos.
57511 Mision.

Hygeia Productos Artesanales, C.A., esta dedicada a producir y comercializar
jabones artesanales elaborados a base de ingredientes naturales que otorgan las
vitaminas esenciales para satisfacer a las més delicadas pieles, que aclaman por

productos naturales sin quimicos, que cuenten con mas ventajas y beneficios.
57512 Vison.

Hygeia Productos Artesanales, C.A., sera en el afo 2025, una empresa reconocida
en la produccion y comerciaizacion de jabones artesanales, posicionada en mercado
de este tipo de jabones por sus productos de calidad y precios accesibles, amigables

con el medio ambiente, contando con un personal altamente calificado y feliz.
5.7.5.2.0Dbjetivos

e Corto plazo:
En e primer afio tener e 10,96% de posicionamiento de total del mercado
objetivo.
Durante los dos primeros afios lograr la comercializacion de producto a la
ciudad de San Carlosy Tinaquillo del estado Cojedes.

e Mediano plazo.: Expandir las ventas a los hoteles, centro de spas y casas
naturistas del estado Cojedes.
Desarrollar 3 nuevos tipos de jabones artesanales.

e Largo plazo:
Diversificar la cartera de productos |anzando anualmente al mercado una nueva
crema para € cuerpo basada en la misma formulacion del jabdn artesanal méas

vendido en el mismo afo.
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5.7.5.3.El Producto o Servicio

El jabin artesanal proyecta personalidad transportando atodo aquel que lo usa hacia
un spa en casa, sintiendo una forma, textura, peso y olor artesanal. Al primer tacto de
este jabon se percibiratodasu frescura, y quien lo tengano tardaraen sentir y distinguir
la naturalidad del mismo. El jabon se dice que es natural, porque esta fuera de un
proceso de homogenizacion, asi mismo no ha sido pasteurizado, satinizado ni
sintetizado (Organicosmanantial, 2008).

Los jabones artesanales estan hechos por tres ingredientes basicos, que son; los
aceites esencialesy vegetales, la sosa caustica, que es €l hidréxido de sodio o lgjiay el
agua. La sosa caustica se lo usa pararealizar todos |os tipos de jabones, sean caseros o
industriales, la misma se mezcla primero con agua, para luego ser combinada con los
aceites. Es importante sefidar, que el proceso de mezcla de los tres ingredientes
mencionados anteriormente se Ilama saponificacion, que es una reaccion quimica, que
nace a partir de la mezcla de un dcali (Hidroxido de Sodio), y agua, con écidos
(aceites), lacual dacomo resultado jabony glicerina. Al mezclar lalgjiaconlos aceites,
lalgiiadgjade ser lgjiay los aceites dejan de ser aceites, neutralizando ambos efectos
para convertirse en moléculas de jabon. Lo mencionado, es un proceso al frio parala
elaboracion del jabon.

La mezcla de los aceites esenciales, frutos secos, pétalos de rosa, semillas, entre
otros, que son usados para dar textura a jabdn son mezclados a frio, de manera que
cadaingrediente conserve su naturalidad. Finalmente, esta el proceso de aromatizacion
que esdonde se usan | os aceites esenciales. Luego de tener lamezcladel jabon prosigue
el proceso de secado, € cual toma exactamente cuatro semanas, que es el tiempo que
se requiere para completar € proceso de saponificacion. Mencionada composicion se
lavierte en moldes de madera por dos dias para su solidificacion paraluego ser cortada
en bloques y luego en barras de jabdn, a las mismas se las coloca en estanterias para
dejarlas secar, para que se evapore de forma natural € exceso de agua, se lo hace asi

porque no se utilizan endurecedores.
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Este producto se lo vendera en un punto de venta artesanal, en donde estaran
exhibidos los jabones en barra, mostrando sus disefios, formas y texturas. EI aromade
esta pequeiia isla estara cubierto por un atmosfera natural otorgada por los jabones.
Cada persona que se acerque a este lugar se transportara a un mundo fresco, sintiendo
una relajacion inmediata con un equilibrio total de sus emociones. La diversa mezcla
de todos | os jabones exhibidos introducira a la persona en una sesion de aromaterapia

insuperable.

Un jabdn artesanal es un arte que conlleva un proceso relativamente largo, en
comparacion a uno industrial. Como ya se menciond cada jabén es tnico naciendo de
varias pruebas realizadas hasta comprobar que la férmula sea encantadora. Ademas de
esto se lo elabora en pequefias cantidades, en comparacion al industrial que se produce
de manera estdndar para una rapida terminacion del producto. Por lo indicado
anteriormente, los jabones artesanales suelen ser un poco mas costosos que los
normales o industriales. (Rodriguez, 2010).

5.7.5.4.Estrategiasde Ingreso al Mercadoy Crecimiento.

La estrategia de ingreso que se usara para entrar al mercado con los jabones
artesanales es una estrategia de diferenciacion, dado que esta empresa desea
posicionarse en e merado por comercializar jabonesdistintosalosdel mercado, siendo
artesanales. La estrategia de diferenciacién es propuesta por Porter, la cual enfatiza a
gue dicho producto tenga un ato valor agregado siendo estos en calidad, disefio
innovador, entre otros. Dichas caracteristicas son lajustificacion para ser la diferencia
entre laindustriay son |o bastante competitivas como parareflgjar el costo que excede
por ser un producto diferenciador.

La compafiia empezara en la ciudad de Quito, teniendo su propio loca de
distribucion en la direccion que ya se menciond anteriormente. El proposito de esta
empresa es crecer y expandirse en las ciudades més importantes del estado Cojedes.
Luego de tener més experiencia en e mercado loca y nacional lo ideal seria exportar

este produce a otros mercados. Lo que también se busca como compariia es tener una
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diversificacion de producto, esdecir de las mismasformulas de cadajabon tener cremas

corporales, como un producto que complemente a los jabones artesanales.
5.7.5.5.Andlisis FODA
Fortalezas

e Conocimiento de realizacion del producto.

e Mucha creatividad en texturay esencias.

e Acceso amaterias primas.

e Buen historia crediticio.

e Producto artesanal.

e Compuesto de esencias naturales y elementos recomendados parala piel.

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

e Producto Cojedefio.
Oportunidades

¢ Producto innovador porque es diferente de lo que se encuentra en € mercado.

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

e Muchos proveedores de materias primas quimicas e insumos de aceites
esenciaesy vegetales.

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

¢ Incremento de aranceles alas importaciones.
Debilidades

e Faltade recursos econémicos.

e Demorael proceso de secado del jabon artesanal.
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e Actualmente unafalta de costumbre por parte del mercado del uso de productos
artesanales.

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

e Falta de recursos econdmicos.

e Demorael proceso de secado del jabon artesanal.

e Actualmente unafalta de costumbre por parte del mercado del uso de productos
artesanales.

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

5.7.6. Plan de mar keting.

Es importante conocer que las estrategias de marketing, se basan primero en la
segmentacion del mercado, teniendo asi una definicion del mercado meta para a
continuacién posicionar €l producto en el mercado mencionado (Kotler y Keller, 2006,
p.310).

En este caso se aplicara una estrategia de penetracion de producto como parte del
grupo de estrategias de comercializacion para producto 0 servicio, Como se apreciaen
laTabla12.

Tabla N° 12. Estrategias de comercializacién de producto.

M er cado Producto
Antiguo Antiguo Nuevo
Nuevo Penetracion en el mercado Desarrollo de mercado
Desarrollo de productos Diversificacion

Fuente: Instituto Nacional del Emprendedor (2014)

Se selecciond la estrategia de penetracion en el mercado debido a que ya existen
empresas fabricadoras de este tipo de productos y por ende existen clientes, aungue €l
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mercado es pequefio y las empresas fabricadoras no son muchas, igual se considera

como un producto antiguo y un mercado antiguo.

En este sentido, es necesario tener la estrategia con la cual se vaa buscar la ventgja
competitivaparaasi obtener el posicionamiento del producto. Paraello se basaraenla
estrategia de diferenciacion propuesta por Porter, como se muestraen la Tabla N° 13.

Tabla N° 13. Estrategias genéricas de Porter.
Ventajas estratégicas

_8 Exclusividad percibida por | Posicién de baj os costos

g el cliente

B Todala Diferenciacion Liderazgo en costos

.% industria

'g Soloun Enfoque (segmentacién o especializacion)
segmento

Fuente: Gestiopolis (2011).

Lo que se desea con los jabones artesanales es que los posibles consumidores
perciban el valor agregado de los mismos, en comparacion de los demas jabones del
mercado, ya sea con la calidad, disefio innovador, entre otras caracteristicas
diferenciadoras. En este sentido, se establece que la estrategia general de marketing

para el mercado meta de este plan de negocios es la diferenciacion.
5.7.6.1.El Producto
5.7.6.1.1. Ciclodevida del producto.

De acuerdo aKotler y Keller (2006) “el ciclo de vida de un producto mide al mismo
desde su lanzamiento hasta su desaparicion a través de cuatro fases...; introduccion,

crecimiento, madurez y declinacion”. (p. 322).

La etapa de crecimiento, en la que se encuentra el producto es un poco lenta, pero

con las estrategias de marketing y ventas se lograra dar a conocer el producto. Esta
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etapa tendrd na duracion de dos afios. La siguiente etapa, que es el periodo de

aceptacion duraratres afos, y desde el quinto afio se darala etapa de madurez.

CICLCHDE vk DEL PRGDUCTO

lalnadacdida BN G Slriyines DCelive

1 . 3 4 & b ¥ E Tiwrvzz

Figura N° 7. Ciclo de vida de un producto.
Fuente: Kotler y Keller (2006)

5.7.6.1.2. Caracteristicasdel producto.

Los tipos de jabones artesanales que Hygela Productos artesanales, C.A. va a
producir son de acuerdo a las preferencias segun los resultados de la investigacion de
mercados, ademas se aprovecharalastemporadas estacional es para el aborar |osjabones
con los ingredientes naturales que la naturaleza nos proporcione de acuerdo a la

temporada del afio.

Por lo antes mencionado, Hygeia Productos artesanales, C.A., producira y

comercializaralos siguientes jabones:

e Almendras.
e Avena, lechey miel.

e Frutos exoéticos
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Es importante mencionar gque todos los jabones de Hygeia Productos artesanales,

C.A, tendrén como ingredientes | os siguientes productos:

e Aceitedepalma: este aceite le proporcionadurezaa jabon, ademés que otorga

los siguientes beneficios ala piel:

Antioxidante (Vitamina E): controla el envejecimiento y ayuda a pieles

expuestas a mucho a sol.

Agente restaurador: reactiva el aceite natural del cuerpo.

Emoliente: da suavidad y flexibilidad alapiel.
Hidratante y limpiadora: hidratay eliminaparticul as de suciedad de lapiel.

e Aceite de ricino: este aceite genera que €l jabon de buena espuma. Los

beneficios que este aceite otorgaalapiel sonlos:

Combate enfermedades cuténeas. ayuda a mejorar pieles con eczema,

dermatitisy erupciones en la piel, es un aceite medicinal.
Piel seca: ayuda a a prevenir resequedad en la pidl.
Controla el acné: ayuda a prevenir aparicion de acne.

e Manteca de cacao: este aceite solido otorga extra hidratacion al jabdn

artesanal. Los beneficios de lamanteca de cacao son |os siguientes:

Antioxidante (Vitamina E): controla el envejecimiento.

Humectante: generabrillo, suavidad y elasticidad.

Marcasy cicatrices. ayuda areducir marcasy cicatrices como las estrias.

Enfermedades dela piel: ayuda a curar de eczemasy dermatitis.

e Aceite de canola: este aceite hace que € jabon sea mas suave al tacto. Sus

propiedades son:

Vitamina E y K: controla el envejecimiento y el acné.

Hidratante: mantiene la piel humectada.

A continuacién se muestran las caracteristicas de los tipos de jabones artesanales

gue Hygeia Productos Artesanales, C.A., vaa producir y comercializar.
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5.7.6.1.2.1. Jab6n artesanal de Almendr as.

El jabdén de amendras puede ser usado en todo tipo de pidl, especialmente en pieles

sensiblesy delicadas. Los beneficios de los ingredientes en € jabon de amendras son:

- Aceite esencial de almendras. muchas vitaminas y minerales, es hidratante y
delicado para todo tipo de piel. Asi mismo da brillo a la piel, ayudando a
problemas de irritacion e inflamacion.

- Lasamendras: otorgan vitamina A, E B2 y B6.

Tabla: N° 14. Jab6n Artesanal de Almendras.
JABON ARTESANAL DE ALMENDRAS

Caracteristicas Foto Ingredientes para 20
barras de jabon
- Sabor: Notiene. - Aceitede pama453.5 gr
- Color: Beige. - Aceitedericino 453.5 gr
- Textura Suave. - Manteca de cacao 453.5
- Tamaio: ar
Mediano. Y% B el - Aceitedecanola453.5gr
- Forma: ‘ g X ?‘},% g - Hidroxido de sodio 194.4
Cuadrado. 37, ® or.
- Olor: : B - Aguadestilada453.5 gr.
Almendras. - Aceite esencia de
- Peso: 110 almendras 113.3 gr.
gramos - 1 taza de amendras sin
piel.

Fuente: Elaboracion Propia (2019).
5.7.6.1.2.2.Jabdn artesanal de avena, leche de cabray miel.

El jabon de artesanal de avena, leche y miel sirve principalmente para exfoliar la
piel, debido ala avena. Se puede usar con todo tipo de piel, es recomendable usar en

pieles con acné. Los beneficios de los ingredientes en este jabon son |os siguientes:

- Leche: laleche controla el acné, da suavidad ala pi€l, retrasa los signos de la
vejez, es antiinflamatoria, antibacteriano y ayuda a prevenir el cancer de pi€l.

- Avena esastringente paralapiel, eliminalas espinillasy los puntos negros.
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- Miel: otorga una luminosidad Unica en el cutis, reactivando la renovacion

celular y limpiando los poros.

Tabla: N° 15. Jabon artesanal de avena, leche de cabray miel.

JABON ARTESANAL DE AVENA, LECHE DE CABRA Y MIEL

Caracteristicas Foto

Sabor: No tiene.
Color: Beige.
Textura: Suave.
Tamano:
Mediano.
Forma: B
Cuadrado. L

Nz —

Olor: Avena.

Peso: 110 - s 7 ’.g:".
gramos & o

Ingredientes para 20
barras de jabon

Aceite de palma453.5 gr

Aceite dericino 453.5 gr

Manteca de cacao 453.5

or

Aceite de canola453.5gr

Hidroxido desodio 194.4

ar.

Agua destilada 453.5 gr.

1 taza de avena.

Lecha 160.5 gr

Miel 100gr

Fuente: Elaboracion Propia (2019).
5.7.6.1.2.3. Jabo6n artesanal de frutos exoticos

El jabon artesanal de frutos exdéticosrelgjafiapiel tensadebido asusfrutos. Se puede
usar en todo tipo de piel. Los beneficios de los ingredientes en este jabon son los

siguientes:

- Aceite esencial de naranja: otorga tranquilidad y relajacion a la piel aiviando
latension del cuerpo, revitalizando y estimulando las buenas energias.

- Aceite esencia de limon: refrescay tonifica la piel. También es cicatrizante y

antiséptico, activando las defensas de |os organismos.

- Aceite esencial de maracuy&: controlalagrasadelapie y repara sustejidos.
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JABON ARTESANAL DE FRUTOSEXOTICOS

Caracteristicas Foto Ingredientes para 20
barras de jabon
Sabor: No tiene. Aceite de palma453.5 gr
Color: Beige- Aceite dericino 453.5 gr
naranja Manteca de cacao 453.5
Textura: Suave. or
Tamario: Aceitede canola453.5gr
Mediano. Hidroxido de sodio 194.4
Forma: ar.
Cuadrado. Agua destilada 453.5 gr.
- Olor: Naranja, - - Aceite  esencia de
[imén y maracuya 113.3 gr
maracuya - Aceite  esencia de
- Peso: 110 naranja 113.3 gr
gramos - Aceite esencia de limoén
113.3 gr

Fuente: Elaboracion Propia (2019).
5.7.6.2. Branding.
5.7.6.2.1. Nombre del Producto
Hygeia Jabones Artesanales
5.7.6.2.2. Significado del Nombre del Producto

El significado del nombre hace referencia a Hygeia quién en la mitologia griega es
la diosa de la curacion, lalimpiezay la sanidad. Se seleccioné esté nombre ya que €l
término higiene deriva de Hygeia y hace referencia alos conocimientosy técnicas que
aplicanlosindividuos parael control de losfactores que pueden gjercer efectos nocivos

paralasaud.
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5.7.6.2.3. Logo del Producto

Jabones Artesanales
Contionty w bigy

Figura N° 8. Logo del producto

Fuente: Elaboracion Propia (2019)

5.7.6.2.4. Edogan del Producto
“Consiente tu piel”
5.7.6.3.Empaque

El empague que cubrira a los jabones artesanales es de tipo envoltura, siendo este
de carton reciclado, ademas estard armado con una piola de papel reciclado, la cual
tendra insertado un membrete de pape reciclado indicado €l tipo de jabén, como se

muestraen las FigurasN° 9., 10y 11.
5.7.6.3.1. Especificaciones del Empaquey Etiquetado

De acuerdo a la Providencia Administrativa N° 240-2017 en su articulo 44,
establece: “Toda sustancia utilizada para la elaboracién de productos cosméticos
artesanales debe estar correctamente etiquetada, rotulada sin sobreponer ningun
nombre u otra etiqueta o papel en la misma, y debe ser de visible lectura.” En este

sentido, el etiquetado del producto contendra la siguiente informacion:

- Nombrey marca del producto.

- Formula de composicion.



- Contenido neto del envase.

- NuUmero o codigo de lote.

- Nombre, ciudad y pais de la empresa.

- Nombre del quimico responsable.

- Fechade elaboracién y expedicion del producto.

- NUmero de Registro Sanitario.

- Precauciones particulares de empleo, advertencias, restricciones y condiciones
de uso, segun el producto. Las mismas estaran redactadas en idioma castellano.

- Indicaciones para e manejo especializado del producto, mismas que estarédn
redactadas en idioma castellano.

- Condiciones especiaes de aimacenamiento del producto, mismas que estaran

redactadas en idioma castellano.
5.7.6.3.2. Modelos de Empaque.

En las figuras siguientes se muestran los tipos de empagues de los jabones que

Hygeia Productos Artesanales va a producir y comercializar.

Hecho en Venezuela por: Hygeia
Productos Artesanales, C.A., J-
412100785.

Atencion al Cliente: 0258-7272191
atencionalcliente @hygeiaproart.co
m

Callején Inos, Sector Inos, Tinaco,
estado Cojedes, Venezuela.

Reg. N XXXXXXXXX
Quimico Responsable:
Ing. Francisco castillo

Elaborado:
Vence:
Lote:

Hygeia a través de sus Jabones
Artesanales proyecta personalidad,
transportando a todo aquel que lo
usa a un spa en casa, sintiendo una
forma, textura, peso y olor
artesanal.

Modo de uso: Enjabone y Enjuague
Precauciones: Si observa alguna
reaccion desfavorable suspensa su
uso y consulte a su médico. Evite el
contacto con los ojos. Manténgase
alejado del alcance de los nifios.

INGREDIENTES

Aceite de palma, aceite de ricino,
manteca de cacao, aceite de canola,
hidroxido de socio, agua destilada,
aceite esencial de almendras y
almendras.

Conservar en un lugar fresco y seco.

901234'123(57

Figura N° 9. Empaque del jabon artesanal de Almendras.

Fuente: Elaboracion Propia (2019)
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Hecho en Venezuela por: Hygeia
Productos Artesanales, C.A., J-
412100785.

Atencion al Cliente: 0258-7272191
atencionalcliente @hygeiaproart.co
m

Callején Inos, Sector Inos, Tinaco,
estado Cojedes, Venezuela.

Reg. N® XXXXXXXXX
Quimico Responsable:
Ing. Francisco castillo

Elaborado:
Vence:
Lote:

Hygeia,,

\
-l

el N
o

Hygeia a través de sus Jabones
Artesanales proyecta personalidad,
transportando a todo aquel que lo
usa a un spa en casa, sintiendo una
forma, textura, peso y olor
artesanal.

Modo de uso: Enjabone y Enjuague
Precauciones: Si observa alguna
reaccion desfavorable suspensa su
uso y consulte a su médico. Evite el
contacto con los ojos. Manténgase
alejado del alcance de los nifios.

INGREDIENTES
Aceite de palma, aceite de ricino,
manteca de cacao, aceite de canola,

hidréxido de socio, agua destilada,
leche, avena y miel

Conservar en un lugar fresco y seco.

9012344123457

Figura N° 10. Empaque del jabdn artesanal de Leche, Avenay Miel.
Fuente: Elaboracion Propia (2019)

Hecho en Venezuela por: Hygeia
Productos Artesanales, C.A., J-
412100785.

Atencion al Cliente: 0258-7272191
atencionalcliente@hygeiaproart.co
m

Callején Inos, Sector Inos, Tinaco,
estado Cojedes, Venezuela.

Reg. N® XXXXXXXXX
Quimico Responsable:
Ing. Francisco castillo

Elaborado:
Vence:
Lote:

A) ’
- I

St

Hygeia a través de sus Jabones
Artesanales proyecta personalidad,
transportando a todo aquel que lo
usa a un spa en casa, sintiendo una
forma, textura, peso y olor
artesanal.

Modo de uso: Enjabone y Enjuague
Precauciones: Si observa alguna
reaccion desfavorable suspensa su
uso y consulte a su médico. Evite el
contacto con los ojos. Manténgase
alejado del alcance de los nifios.

INGREDIENTES

Aceite de palma, aceite de ricino,
manteca de cacao, aceite de canola,
hidroxido de socio, agua destilada,
aceite esencial de maracuya,
naranja y limoén.

Conservar en un lugar fresco y seco.

J90123CllZJlS'I

Figura N° 11. Empaque del jabdn artesanal de Frutos exaticos.
Fuente: Elaboracion Propia (2019)
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5.7.6.4 Politicasde servicio al clientey garantias.

De acuerdo a Kotler y Keller (ob. ct.), “las politicas de calidad son un tema
indispensable dentro de las politicas de una empresa, dado que es vital garantizar la

calidad de los productos y poder asi satisfacer las necesidades de los consumidores.”
(p. 35).

5.7.6.4.1. Actividades.

Durante las etapas e introduccion y crecimiento del producto es vita tener
establecidas las politicas de servicio a cliente, a partir del quinto afo, es decir, en la
etapa de madurez se estableceran las politicas conforme se presente el crecimiento del

negocio. Dentro de las politicas tenemos:

1. Mantener sempre informado a los clientes de las novedades de la empresa, a
través de la pagina web, correo electronico y las redes sociales.

2. Despachar correctay puntualmente la mercancia a punto de venta.

3. Enéel punto de venta, e vendedor debera cumplir con las siguientes politicas.

- Escuchar con atencion al cliente e interactuar de forma proactiva con €
mMisSMo y Siempre con un excelente servicio.

- Mantener una postura correcta y actitud positiva.

- Comprender que cada cliente tiene gustos y preferencias distintas.

- El vendedor debera otorgar una ampliainformacion acerca de |os productos,
incluyendo sus beneficiosy entre otros detalles que el cliente requieraacerca
del tema.

- Atender con amabilidad e igual condiciones atodos |os clientes.

- Otorgar atencion preferencias a mujeres embarazadas, adultos mayores y
personas con discapacidad.

- Recibir y canalizar correctamente los comentarios y sugerencias de cada
cliente.

4. Se aceptan cambios Unicamente por otro tipo de producto.
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5. Loscambios en los productos se aceptaran Unicamente cuando la envoltura del

producto no este rota.
5.7.6.5. Precio.
5.7.6.5.1. Objetivo de precios.

Para Ketler y Keller (ob. ct.), antes de existir una fijacion de precios es necesario
conocer que eslo que se espera con € precio que se le asigne a un producto, dado que
mientras mas claro estén los objetivos méas sencillo sera decidir € precio. En este
sentido, el objetivo de precios para este plan de negocios es el de Liderazgo en calidad
del producto, €l cua persigue obtener productos caracteristicos con un nivel ato en
calidad percibida, gusto y estatus, pero a mismo tiempo con un precio no tan costoso

como para poder estar al nivel del poder adquisitivo de los clientes.

Es por €llo, que los jabones artesanales Hygeia, buscan que los clientes perciban
sobretodo la calidad del producto, en donde e precio establecido quede en segundo
plano pero que justifique sus expectativas y por supuesto que esté a acance de los

MisMos.
5.7.6.5.2. Politicasde precios.

Las politicas de precios de las empresas deben tener coherencia con el precio delos
productos de la mismas, asi lo afirman Kotler y Keller (ob. ct.). Por ello, |las politicas
de precios en este plan de negocios son las siguientes:

- No habra devolucién de dinero de mercancia comprada con descuento,

promaocion o CUpPoNeEs.

- No habradevolucion de dinero, solo y Unicamente cambo del producto durante
los primeros 5 dias de adquirido.
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5.7.6.5.3. Estrategiasdel precio.

Para Kotler y Keller (ob. ct. p. 444), |la estrategia de precio debe ser plantea en un
principio a corto y mediano plazo, es decir, en la etapa de introducci 6n y crecimiento,
donde la estrategia es mediante méargenes, la cual consiste en agregar un margen de
ganancia a costo del producto. En este sentido, se selecciond esta estrategia en estas
dos etapas dado que es en las cuales la empresa invertirA mas recursos para dar a

conocer € producto y la marca, mediantes |os esfuerzos de marketing y ventas.

Aunado a€llo, setiene la estrategia de fijacion de precios basada en la competencia,
lacual seraaplicadaal inicio delaetapa de maduracion en adelante, en donde se espera
gue lamarcay el producto tengan posicionamiento en el mercado, para de esa manera
poder fijar el precio de acuerdo alacompetenciadirecta, tomando en cuenta que debido
al tiempo se pueden generar una mejor utilizacion de los recursos y se pueden tomar
los precios no unicamente basados en costos, como |o expresa Kotler y Keller (ob. ct.
p. 448).

5.7.6.6. Distribucion.
5.7.6.6.1. Andlissdedistribucion.

La primeradistribucion estara ubicadaen el CCC Tinaco, ubicado en €l centro dela
Ciudad de Tinaco. En €l punto de venta de jabones artesanales Hygeia, se encontrard
el vendedor, quien se encargard de darle a conocer e producto a los clientes
interesados. EI medio de transporte que se utilizara inicialmente para transportar 10s
productos desde el lugar de produccion hasta el punto de venta, sera una bicicleta de
reparto, para contribuir con el medio ambiente. Latransferencia de mercanciaa punto
de venta se dara cuando se haya vendido el 75% del producto, para asi reponer la
totalidad del stock en el punto de venta.

Por otro lado, la segunda forma de distribucion es la venta del producto através de

internet, por la pagina web de la empresa, por medio del servicio PayPal, e cual se
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instalara en la pagina de manera que los clientes puedan adquirir los productos desde
cualquier parte del pais. Asi mismo se aceptardn transferencia de pago, tarjetas de
crédito y tarjetas de débito.

5.7.6.6.2. Estrategiasde distribucion.

Laestrategiade distribucion que se aplicaraes una estrategia de distribucion directa,
lo que significa que se venderd directamente a consumidor desde la empresa

fabricadora, es decir sin intermediarios.
5.7.6.7. Promocioén y Publicidad.
5.7.6.7.1. Promocioén de Ventas.

Deacuerdo aKotler y Keller (ob. ct.), “lapromocién reline incentivos de corto plazo
con el objeto de estimular rapidamente la adquisicién de un producto# (p. 585). En este
caso, se aplicaran ciertas herramientas como parte de la promocion para incentivar al

mercado meta la adquisicion de los jabones artesanal es.
5.7.6.7.2. Objetivos dela Promocién de Ventas.

Los objetivos de la promocién de ventas para este plan de negocios son los

siguientes:

- Incentivar el consumo de |os jabones artesanal es.
- Generar lealtad de la marca Hygeia Jabones Artesanales.
- Estimular las ventas de Hygeia Jabones Artesanales

5.7.6.7.3. Herramientas dela Promocion de Ventas.
Las herramientas de la promocion de ventas que se gjecutara son las siguientes:

- Muestras. se encarga de la entrega de una pequefia cantidad de producto alos

clientes potenciales.
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- Descuento: escuando existe un porcentaje de decremento en el valor del precio

de venta de un producto.

- Paquetes de descuento o 2x1: significa el ahorro de una cierta cantidad de

dinero en comparacién a precio normal de un producto.
5.7.6.7.4. Estrategiasdela Mezcla de la Promocion.

La estrategia de la mezcla de promoci6n sel eccionada es |a estrategia de empuje, la
cual empuja e producto a los consumidores finales, como lo afirman Kotler y Keller
(ob. ct., p. 477). Dicha estrategia empieza con el productor, luego los puntos de ventas

y finaliza con el consumidor final.
5.7.6.8. Publicidad.

La publicidad es cuando un patrocinador seleccionado a cambio de un valor
monetario presentay promociona de una manerano personal informacion acercade un

determinado producto o servicio, como o expresan Kotler y Keller (ob,. ct., 568).
5.7.6.8.1. Objetivos dela Publicidad.

El objetivo de la publicidad debe llevarse a cabo durante un tiempo especifico con

un determinado mercado meta, como se describe a conti nuaci on:

1. Publicidad Informativa: Se da durante la introduccion del producto. Con este
tipo de publicidad se tiene como objeto reforzar en |os siguiente aspectos:
- Enterar al mercado de un nuevo producto.
- Explicar como funciona el producto.
- Crear unaimagen de la compafhia.
2. Publicidad Persuasiva: Se da durante el crecimiento del producto. Tiene como
propdsito:
- Crear preferenciade marca.

- Modificar las percepciones del cliente acerca de los atributos del producto.
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- Persuadir alos clientes para que adquieran el producto.
5.7.6.8.2. Edtrategiasde Publicidad.

ParaKotler y Armstrong (2006), “la estrategia publicitaria esta determinada por dos
elementos principales, la creaciéon del mensaje publicitario y la seleccion de medios
publicitarios” (p. 482). El objetivo del mensaje publicitario es mostrar que son los
jabones artesanal es, porqué se los [lama asi y cudles son |os beneficios que obtendran

al usarlos.

Por otro lado, los medios publicitarios que se van a usar esta comprendido por las
emisoras radiales de la zona y se dara durante la etapa de introduccion y crecimiento
del producto. Ademés, se hara uso de las redes sociales (Facebook, Instagram vy
Twitter), y la pagina web.

5.7.6.9. Ventas
5.7.6.9.1. Andlisisdel tipo de venta.

Laventade |osjabones artesanal es se dard primeramente através del punto de venta
ubicado en CCC Tinaco y las ventas en linea, por medio del sistema PayPal integrado
en la pagina web, los envios de mercancia se hardn a través de la empresa de

encomienda Zoom.
5.7.6.9.2. Técnicasde Ventas.

Latécnica de venta que se va aimplementar son |as ventas personales, dado que en
el punto de venta se encontrard un vendedor que se encargara de promocionar €l
producto y realizar el respectivo cobro en el caso de existir una compra. En este caso,

el vendedor debe cumplir con € siguiente perfil.

- Disponibilidad paratrabajar de acuerdo al horario establecido.
- Buenasrelaciones con los clientes.

- Experienciaen ventas.
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- Comunicacion fluida.

Por otro lado, se tienen las ventas e linea, durante la compra €l asistente comercial
de laempresa estara contacto via correo electrénico, chat interno o contacto telefonico
con €l cliente que se encuentre gjecutando la compra, en caso de algunaduda, pregunta

0 comentario.
5.7.6.9.3. Postventa.

La postventa tiene como objeto apalancar 1os esfuerzos de marketing que se han
realizado para generar una venta, de manera que el cliente se sienta satisfecho con la
compra redizada. A través de la postventa se espera crear una relacion a largo plazo

con €l cliente y por supuesto ir generando una base de datos.
5.7.6.9.4. Ventasatravésdel Punto de Venta.

e Durante lacompra:

- Agradecer por la compra.

- Comprobar laentrega del producto.

- Mencionar a cliente que puede visitar la pagina web para mayor
informacién, duda, comentario o consulta.

e Luego delacompra:

- Enviar correo electrénico a todos los clientes luego de 15 dias de haber
realizado la compra, para conocer sus comentarios. En caso de que los
clientes, no contesten e correo electrénico, llamar a los clientes que
compraron varias unidades de jabon.

- Llamar luego de un mes de la primera |lamada para comentarle a cliente

sobre las novedades, ofertasy promociones.
5.7.6.9.5. Ventasen linea

e Durante lacompra:
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- Enviar un correo electronico al cliente mencionando que se ha detectado la
compra.

- Mencionar al cliente que puede visitar |0s puntos de ventas.

e Luego delacompra

- Enviar correo electrénico a todos los clientes luego de 15 dias de haber
realizado la compra, para conocer sus comentarios. En caso de que los
clientes, no contesten € correo electronico, llamar a los clientes que
compraron varias unidades de jabon.

- Llamar luego de un mes de la primera |lamada para comentarle a cliente

sobre |as novedades, ofertas y promociones.
5.7.7. Disefloy Planesde Desarrollo
5.7.7.1. Dificultadesy riesgos.

En laindustriade jabones artesanal es no existen empresas |egal mente registradas en
el mercado de la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes. Sin embargo, a momento de la
iniciacion o durante el proceso de la misma pueden surgir ciertas dificultadesy riesgos

gue afecten el flujo estable del negocio tales como:

- Cambio de gustosy preferencias: esto significa unadisminucion de la demanda
por parte del merado objetivo.

- Materias primas. en caso de que exista escasez de la materia prima requerida.

- Permisos: pueden existir retrasos o problemas en |os permisos requerido, tales

como €l certificado de permiso sanitario, entre otros.

En este sentido, para evitar los tipos de dificultades y riesgos, en €l caso del primer
punto es importante fortalecer las estrategias de marketing para renovar 10s gustos y
preferencias del mercado meta. Por otro |ado, se tiene la escasez de las materias primas,
paraevitar este tipo de escenarios es necesario abastecerse con las mismas, asi mismo,

es indispensabl e tener variedad de proveedores en caso de cualquier eventualidad.
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5.7.7.2. Mg oramiento del Productoy Nuevos Productos.

La manera en la que se desea mejorar este plan de negocios, es desarrollando mas
productos, en este caso tener mas variedad de jabones artesanales, de manera que los
clientes tengan mas opciones para poder elegir y asi mismo tener crecimiento en las
ventas. Por otro lado, en un futuro se espera ampliar la cartera de productos,
desarrollando productos como cremas corporales, bafios de espumas, entre otros

productos.
5.7.7.3.Costos de Desarr ollos Pr oyectados.

La creacién de nuevos tipos de jabones artesanales implica un aumento de la
produccion, y por ende un incremento de utensilios y equipos. Esto seiré desarrollando
a medida que se requiera, por supuesto con €l objeto de buscar una realimentacion
positiva.
5.7.7.4.Propiedad Intelectual.

A lamarca Hygeiajabones Artesanales, seleregistraraen el Servicio Auténomo de
la Propiedad Intelectual “SAPI”, con el propdsito de proteger la marca y sus derechos.

El registro es necesario para evitar futuros inconvenientes en caso de que la

competencia tome cualquier tipo de ventaja usando el nombre de la empresa.
5.7.8. Plan de Operacionesy Produccion.
5.7.8.1.Estrategias de Produccion

La produccion de jabones artesanales Hygeia serd dividida segin € nivel de
aceptacion en e mercado, en cuanto alosgustosy preferencias por lostipos de jabones

de tocador. En este caso, sera de la siguiente manera:

- El 33,33 % de la produccién esté destinado al jabdén de almendras.
- El 33,33 % de la produccion esta destinado al jabon de leche, avena'y miel.
- El 33,33 % de la produccion esta destinado al jabon de frutos exoticos.
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Para llevar a cabo la produccion de los jabones artesanales se necesita de aceites
esenciaesy vegetales, la sosa caustica que es el hidroxido de sodio y €l agua destilada.
Los aceites esenciales y vegetales son de origen natural de excelente calidad que
brindan los beneficios necesarios para mantener una piel saludable y hermosa. En
cuanto al nivel de produccion, durante los primeros cinco afios, esta basado en la
capacidad de produccién e instalacion de la empresa, y € incremento en base a la
demanda del producto, es decir, su crecimiento en laindustria. Durante el primer afio
se utilizard el 56% del total de la capacidad de produccion, y se ird incrementando la
misma cada afio. En cada contrato con |os proveedores se manejarén créditos de 15 a
20 dias. Recibiendo materias primas los primeros cinco dias de cada mes, segun

requerimientos.

En lasiguiente tabla se muestra el horario a seguir de la empresa Hygeia Productos
Artesanales, C.A., parainiciar las operaciones con una produccion de 1440 barras de
jabon artesanal @ mes. Es importante mencionar que las recetas a seguir para la
produccion de cada tipo de jabdn estan basadas en 20 barras de jabon artesanal.

Tabla N° 17. Horario semanal de produccion de jabones artesanal es.

HORARIO SEMANL DE PRODUCCION DE JABONEA ARTESANALES
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
Tipode Unidades Tipode Unidades Tipode Unidades Tipode Unidades Tipode Unidades
Jabon Diarias Jabon Diarias Jabon Diarias Jabon Diarias Jabon Diarias
Frutos Leche
Almendras 40 " 40 Almendras 40 Avenay 40
Exoticos .
Miel Frutos 40
Leche, Leche, Frutos Exdticos
Avenay 40 Avenay 40 Ex6ticos 40 Almendras 40
Mid Mid

Fuente: Elaboracién Propia (2019)

5.7.8.2. Jabén de Almendr as.

Para la elaboracion del jabon artesanal de almendras se requieren los siguientes

ingredientes:

Aceite de palma 453.5 gr
Aceitedericino 453.5 gr
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- Manteca de cacao 453.5 gr

- Aceitede canola453.5 gr

- Hidroxido de sodio 194.4 gr.

- Aguadestilada453.5 gr.

- Aceiteesencial de amendras113.3 gr.

- ltazadeamendrassin piel.
5.7.8.3.Jabon de Leche, Avenay Miel.

Para la elaboracion del jabon artesana de Leche, Avena 'y Miel se requieren los

siguientesingredientes:

Aceite de palma 453.5 gr

- Aceitedericino 453.5 gr

- Manteca de cacao 453.5 gr

- Aceite de canola453.5 gr

- Hidroxido de sodio 194.4 gr.
- Aguadestilada 453.5 gr.

- ltazadeavena.

- Lecha160.5 gr

- Miel 100gr

5.7.8.4.Jabdn de Frutos Exoticos.

Paralaelaboracion del jabon artesanal de Frutos Exéticos se requieren los siguientes

ingredientes:

Aceite de palma 453.5 gr

- Aceitedericino 453.5 gr

- Mantecade cacao 453.5 gr

- Aceitede canola453.5 gr

- Hidroxido de sodio 194.4 gr.
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- Aguadestilada453.5 gr.
- Aceite esencial de maracuya 113.3 gr
- Aceite esencial de naranja113.3 gr

- Aceiteesencia delimoén 113.3 gr

Los proveedores de las materias primas se encuentran especificados en la Tabla N° 3,

anteriormente mencionada.
5.7.8.5.Ciclo de Oper aciones.

M odel o de proceso generdl:

Solicitud, recepcion y Clasificacion de la Matera Prima.

a) Solicitud de materia prima: Hygeia Productos Artesanales, C.A., adquirira
la materia prima seguin requeri mientos.

b) Proceso de facturacion: e proveedor procede a la facturacion de acuerdo a
la cantidad requerida por materia prima.

c) Coordinacion para entrega de producto: Hygeia Productos Artesanales,
C.A., recibird materias primas durante |os primeros cinco dias de cada mes.

d) Aceptacion y clasificacion de la materia prima: el jefe de produccion es el
anico autorizado arecibir las materias primas, dado que se requiere verificar
la calidad y cantidad solicitada. Posterior a la recepcion se almacenan los

iNSUMOS respectivamente para su conservaci on.

Proceso de Fabricacion.

a) Seleccion, clasificacion y pesgje de la materia prima: en esta etapa se procede
aclagificar losinsumos requeridos para un posterior pesaje.
b) Mezcla de materia prima: este proceso se lo llevara a cabo de la siguiente
manera:
- Disolucion del hidréxido de sodio en agua destilada: €l hidroxido de sodio
selo disolverasiempre antes de usar. Se colocaraen jarratipo pyrex el agua



f)

Q)
h)
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destilada luego se colocara e hidréxido de sodio en escamas.
Posteriormente se removera con cautela con una cuchara tipo teflén hasta

aclarar la solucion.

- Proceso de saponificacion: este proceso quimico es la reaccién que surge

al mezclar € hidréxido de sodio (lcali) masagua, y |os aceites grasos, que
en este caso son los aceites esencialesy vegetales.
Proceso de verter: luego de finalizada la composicion de la mezcla verter la
misma en un molde de madera con una funda plastica encimay dejar reposar
durante dos dias.

Desmole: luego de dos dias indicados sacar el molde con ayuda de la funda de
plastico.
Cortado: cortar e molde en tresbarras, luego con laayudadel cortador proceder

acortar en unidades.

Secado: ubicar |osjabones artesanal es en | as perchas para su respectivo secado
durante cuatro semanas para completar el proceso de saponificacion.

Control de calidad: se realizara un control de calidad de |os jabones.
Empacado: continuar con el proceso de empaquetado usando el papel reciclado

para luego afiadir |os membretes correspondientes.

Despacho al Punto de Venta.

a)

b)

c)

d)

Orden de pedido: la asistente comercial realiza una orden de pedido a gerencia
general detallando el tipo de jabdn y la cantidad requerida.

Gestion de pedido: la gerencia general recibe y a andliza € pedido para una
posterior aprobacion.

Emision de nota de entrega: se emite una nota de entrega para que el vendedor
recibala mercancia.

Empaquetar € pedido: se procede a la preparacion de la mercancia para €l
respectivo despacho. Se enviaran los jabones en cajas de carton.

Entregade mercancia: se procede alaentrega de lamercanciaal punto de venta.
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5.7.8.6.Requerimientos de Equiposy Herramientas.

Para el debido almacenamiento y buena conservacion de la materia prima requerida
paralaelaboracion delosjabones artesanal es se utilizaran envases herméticosde vidrio
con capacidad de amacenar 1 galon por materia prima. De acuerdo a las cantidades
antes mencionadas, se requieren 152 envases de vidrio para las siguientes materias

primas:

- Aceite de pama.

- Aceitedericino.

- Hidroxido de sodio.

- Aguadestilada.

- Aceite esencial de almendras.
- Almendras.

- Leche.

- Miel.

- Avena

- Aceite esencial de maracuya.
- Aceite esencial de naranja.

- Aceite esencia de limon.

Los proveedores de los envases se encuentran especificados en la Tabla N° 3,

anteriormente mencionada.
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Tabla N° 18. Utensilios requeridos para |la elaboracion de jabones artesanal es.

NUmero Utensilios Cantidad
1 Balanza el éctrica para pesar alimentos 1
2 Envase mediano de vidrio para pesge 23
3 Jarra Pyrex de 1 litro 1
4 Cuchara mediatipo teflon 1
5 Olla de acero inoxidable 1
6 Cocineta de dos hornillas 1
7 Cucharas de madera 2
8 Batidora de inmersion 1
9 Balde de plastico de 16 litros 6
10 Rollo de 100 unidades de plastico 1
11 Cortadora de acero 2
12 Molde de madera 26

Fuente: Elaboracion Propia (2019)

5.7.8.7.Instalacionesy Mg oras.

Laoficina que se arrendara se distribuird en distintos espacios paraasi permitir una
mejor produccidn, y asi mismo un correcto almacenamiento de la materia primay los
productos terminados, como se muestra en la Figura N° 12. En la Figura N° 13 se
muestra de modelo de Punto de Venta para la comerciaizacion de los jabones
artesanaes. También se contratard servicios basi cos tales como agua, energia eléctrica

e internet.

D i

innn
Figura N° 12. Diagrama de instalaciones para |a produccion de jabones artesanales
Fuente: Elaboracion Propia (2019).
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Figura N° 13. Punto de venta para la comercializacion de jabones artesanales.
Fuente: Elaboracion Propia (2019).

Tabla N° 19. Equipos de computacién, mueblesy enseres.

Descripcion | Cantidad
Equipos de Oficina
Impresora 2
Computador 3
Lineatelefonica con tres conexiones 1
Mueblesy Enseres
Mostrador para punto de venta 1
Escritorio 2
Sillas 4
Mesas 1
Archivadores 2
Estantes 32

Fuente: Elaboracion Propia (2019).
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5.7.8.8.Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

En € caso de la materia prima sera almacenada e 8 estantes de acero, siendo cado
uno de 5 pisos, 2 metros de alto y 1.20 metros de ancho, con 30 cm de profundidad. En
dichos estantes se colocaran los envases de vidrio de galén con la materia prima
respectiva. El producto para el proceso de secado de dos dias se |o ubicara también en

8 estantes de acero con las mismas caracteristicas indicadas.

El producto terminado selo ubicaraen el area de almacenaje de producto terminado.
En esta area se encontraran inicialmente 12 estantes, con las mismas dimensiones que
los anteriores. La capacidad de almacenaje de cada es de hasta 720 unidades de jabdn

por fila o por piso, creando una capacidad total por estante de hasta 3600 unidades.

En cuanto al mangjo de inventarios se lo llevara a cabo con € sistema de control de
inventarios el cual permite mantener el registro fisicoy digital delasentradasy salidas
de cada unidad de jabon, asi mismo para el manejo interno de materia prima. Por temas
externos ala empresa, como el aumento de la demanda, se mantendra por mes siempre

un inventario en stock de 10%.

Es importante mencionar, que Hygeia Productos Artesanales, C.A. para determinar
el valor de inventario usara la técnica de promedio mévil, método que resulta de la
suma de los valores del costo total de inventarios existentes mas los valores del costo
total de la mercancia recién fabricada, resultado que se lo divide parala suma de las
unidades de mercancia existente més las unidades de mercancia recién fabricada.
(Godoy, 2014).

5.7.9. Estructura Organizacional.
5.7.9.1. Organigrama

El organigrama indica la estructura y los distintos departamentos que conforman
una empresa, asi como sus lineas de comunicacion y autoridad. En laFiguraN° 14, se

muestra el organigrama de Hygeia Productos Artesanales, C.A.
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Gerente
General

Asesor

Contable Asesor Legal

Lider de Lider de Lider de
Ventas Produccién Finanzas

Asistente Overario 1 Asistente de
Comercial P Tributos
Vendedor Operario 2 Asistente
Laboral

Vendedor

Figura N° 14. Organigrama de la empresa.
Fuente: Elaboracion Propia (2019).

5.7.9.2. Descripcién de Funciones del Per sonal

A continuacion se presentan los perfiles y funciones de los respectivos cargos del
personal de laempresa, de acuerdo al organigrama.

5.7.9.2.1. Gerente General.
Perfil:

- Titulo de Tercer Nivel en Ingenieria de Negocios Internacionales,
Administracién de Empresas, Marketing, Economia, Finanzas o afines.

- Liderazgo y trabajo en equipo.

- Destrezas en negociaciones y toma de decisiones.
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Funciones:

Representar legalmente a la organizacion y estar a cargo de la direccion y
administracion de lamisma.

Desarrollar y definir el régimen interno, asi como los objetivos generales de
cada departamento y de la empresa.

Reclutar y seleccionar a personal para cada uno de los departamentos de la
empresa.

Controlar € cumplimiento de |os objetivos de cada area.

Ejecutar y autorizar las compras de materia prima y equipo con base a las
respectivas negociaciones.

Liderar al personal delaempresaparael cumplimiento delosobjetivosy metas.

Preparar presupuestos de ventas.

5.7.9.2.2. Lider de Finanzas

Titulo de Tercer Nivel en Administracion de Empresas, Marketing, Economia,
Finanzas, Contaduria Pdblica o afines.

Liderazgo y trabajo en equipo.

Destrezas en interpretaciones de datos financieros para la correcta toma de
decisiones.

Funciones:

Gestionar las cuentas de laempresa, asi como pagos a proveedores y personal.
Cumplimiento de las obligaciones tributarias de |la empresa.
Realizacion y control de presupuesto mensual para abastecimiento de materia

prima, insumos 'y equi pos requeridos por la empresa.
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5.7.9.2.3. Lider de Produccion

Perfil :
- Titulo de Tercer Nivel en Ingenieria Quimica.
- Liderazgoy trabajo en equipo.
- Destrezas en toma de decisiones.

Funciones.

- Redlizary supervisar e cumplimiento del modelo de proceso de produccion.

- Medir lacalidad delos procesos de produccion.

- Verificar €l uso correcto de las cantidades de materia primas en el proceso de
produccion.

- Determinar los insumos, materiales y equipos requeridos para llevar a cabo el
proceso de produccion.

- Supervisar €l uso de implementos de seguridad del personal, asi como el
cumplimiento de las normativas de seguridad.

- Proponer mejoras en los procesos de produccion.

5.7.9.2.4. Lider de Ventas

Perfil:
- Titulo de Tercer Nivel en Administracion de Empresas, Marketing, Economia,
Finanzas, Contaduria Publica o afines.
- Liderazgo y trabajo en equipo.
- Destrezas en manejos de marketing digital.
Funciones:

- Gestionar los procesos de marketing y ventas.
- Gestionar las cobranzas de la empresa.

- Administrar y controlar |as redes sociales de la empresa.
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- Generar nuevas ideas y proyectar las ventas de la empresa y aumentar su
rentabilidad.

5.79.2.5. Operarios

Perfil:
- Estudiante de Ultimos semestres de ingenieria quimica o afines.
- Pro actividad.
- Trabajo en equipo.

Funciones:

- Realizar el proceso de produccion.

- Redlizar labores de limpieza en € érea de produccion.

- Aggtir en todaslas labores que le designe €l jefe de produccion.
- Mantener la calidad en todo el proceso de produccion.

- Determinar y usar la cantidad requerida para la produccion.

- Transportar lamercanciaa punto de venta.
5.7.9.2.6. Asistente comercial.
Perfil:

- Estudiante de dltimos semestres administracion de empresas, marketing,
contaduria publica, economia, finanzas o afines.

- Pro actividad.

- Trabajo en equipo.

- Honestidad.

- Capacidad de andlisis y organizacion.
Funciones:

- Gestionar y canalizar lainformacién confidencial.
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Asigtir al Lider de Ventas.

Realizar las actividades de postventas.

Medir el cumplimiento del presupuesto de ventas.
Establecer metas y objetivos en el érea de ventas.
Gestionar las ventas que se realicen por linea.

5.7.9.2.7. Vendedor es

Perfil:

Bachiller

Pro activo.

Comunicacion fluida

Honestidad.

Orientado ala busqueda de establecer buenas relaciones con | os clientes.

Disponibilidad para trabajar de acuerdo a horario establecido.

Funciones:

Gestionar y canalizar lainformacién confidencial.

Dar un reporte de inventario semanal.

Explicar y dar lainformacion requerida por |os clientes en cuanto al producto.
Dar a conocer a cliente las promociones, y la disponibilidad de comprar en
linea con tarjeta de crédito o depdsito bancario.

5.7.9.2.7. Asistente de Tributos

Perfil:

Estudiante del Ultimo semestre de contaduria publica o afines.
Pro activo.

Comunicacion fluida

Honestidad.
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Funciones:

- Gestionar y canalizar lainformacion confidencial.
- Gestionar las retenciones de realizadas por 10s proveedores.

- Gestionar los impuestos municipales y tributos nacionales.

5.7.9.2.8. Asistente Laboral

Perfil:
- Estudiante del dltimo semestre de contaduria publica o afines.
- Proactivo.
- Comunicacion fluida
- Honestidad.
Funciones.

- Gestionar y canalizar lainformacion confidencial del area de talento humano.
- Resguardar y actualizar 1os expedientes del personal.
- Redlizar célculoslaborales.

- Controlar laasistencia del personal.
5.7.9.3. Compensacion del personal.

La compensacion salarial de cadatrabajar es de acuerdo alos establecido en laLey
del Trabajo delos Trabajadoresy Trabajadoras (LOTTT). En este sentido, la empresa
mantendra como politica la siguiente escala de sueldo:
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Tabla N° 20. Compensacion de sueldos.

CARGO SUELDO

Gerente General 6 Sueldos Minimos
Lider de Ventas 4 Sueldos Minimos
Lider de produccion 4 Sueldos Minimos
Lider de Finanzas 4 Sueldos Minimos
Asistente Comercia 2 Sueldos Minimos
Asistente de Tributos 2 Sueldos Minimos
Asistente Laboral 2 Sueldos Minimos
Operario 2 Sueldos Minimos

Vendedor 1% Minimo

Fuente: Elaboracion Propia (2019).

Los sueldos y salarios se ajustaran a salario minimo dictado por € gecutivo
nacional, seguin gacetas oficiales. Ademés €l personal disfrutard de todos |os beneficios
que le corresponden por Ley, aunado de bonos de productividad y desempefio, entre
otros incentivos monetarios y actividades recreaciones para el personal.

Con respecto a equipo de asesores contables y legales, la empresa contara con
profesional es contratados por medio de Honorarios Profesionales| os servicios externos

de contabilidad y asesorialegal.
5.7.10. Plan Financiero.
5.7.10.1. Inversion Inicial

La inversiéon inicial es e monto requerido para iniciar las actividades
correspondientes a un proyecto. En este caso, lainversion inicial necesariaparainiciar
el proyecto esde Bs. S. 24.311.650,00. M encionado monto incluye, activos corrientes,

activos tangibles e intangibles, como el capital de trabajo.
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Inventario de Suministros de Oficina 134.468,75
Activos corrientes 134.468,75
Equipo de Computacion 1.153.437,50
Maquinarias 556.250,00
Herramientas 1.611.875,00
Mueblesy enseres 2.040.625,00
Propiedad, Plantay Equipos 5.362.187,50
Activos I ntangibles 1.614.350,00
Capital de Trabajo 17.200.643,75
TOTAL INVERSION INICIAL 24.311.650,00

Fuente: Elaboracion Propia (2019).

5.7.10.2. Proyeccién de I ngresos

En las siguientes tablas se detallan los ingresos proyectados para los escenarios

pesimista, normal y optimista.

Tabla N° 22. Ingresos pro

yectados en Bs. S. (escenario hormal)

1 2 3 4 5
Cantidad 30.360 59.443 64.803 70.635 76.992
PrBeg'o 3.125,00 3.125,00 3.125,00 3.125,00 3.125,00
Vg’;as 04.876.425,00 | 185.760.337,50 | 202.508.762,50 | 220.734.550,00 | 240.600.662,50

Fuente: Elaboracion Propia (2019).

El escenario normal se calculé basdndose en un inventario del 10%, generando
ventas de Bs. S. 94.876.425,00 en €l primer afo y ventas de Bs. S. 240.600.662,50 en

el quinto afo.

Tabla N° 23. Ingresos pro

yectados en Bs. S. (escenario optimista)

Cantidad 31.547 62.304 67.945 74.094 80.799
PrBe;'O 3.125,00 3.125,00 3.125,00 3.125,00 3.125,00
Vg“:"s 98.584.362,50 | 194.699.368,75 | 212.327.231,25 | 231.542.843,75 | 252.497.475,00

Fuente: Elaboracion Propia (2019).
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El escenario optimista se calculé basdndose en un inventario del 5%, generando

ventas de Bs. S. 98.584.362,50 en €l primer afio y ventas de Bs. S. 252.497.475,00 en
el quinto afo.

Tabla N° 24. Ingresos proyectados en Bs. S. (escenario pesimista)

1 2 3 4 5
Cantidad 29.198 56.690 61.785 67.315 73.339
P'éeg'o 3.125,00 3.125,00 3.125,00 3.125,00 3.125,00
Ve'B";aS 91.244.200,00 | 177.155.193,75 | 193.077.706,25 | 210.358.156,25 | 229.185.212,50

Fuente: Elaboracion Propia (2019).

El escenario optimista se calculé basandose en un inventario del 15%, generando
ventas de Bs. S. 91.244.200,00 en el primer afio y ventas de Bs. S. 229.185.212,50 en
el quinto afo.

5.7.10.3. Costos Fijosy Variables.
5.7.10.3.1. Costos Fijos.

Durante el primer afio los costos fijos alcanzan un monto de Bs. S. 4.650.000,00
conformados por |0s costos de agua, energia eléctrica, arriendo y limpieza. EnlaTabla

N° 15 se detalla la proyeccion de los costos fijos.

Tabla N° 25. Costos Fijos

COSTOSFIJOS
CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Agua 75.000,00 900.000,00
Energia Eléctrica 62.500,00 750.000,00
Arriendo 156.250,00 1.875.000,00
Limpieza 93.750,00 1.125.000,00
TOTAL COSTOSFIJOS 387.500,00 4.650.000,00

Fuente: Elaboracion Propia (2019).

Los gastos estan desglosados en los siguientes rubros. gastos en ventas, gastos
administrativos, como sueldos y salarios, asi como, los gastos para el funcionamiento
de la empresa, tales como: servicios basicos, suministros de limpieza, gastos de
marketing, gastos de pagina web, entre otros.
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5.7.10.3.2. Costos Variables.

El total de los Bs. S. 37.454.737,50 en el primer afio. Los costos variables estan
formados por |la materia prima, mano de obra, la envoltura de papel para empaquetar

el jabdn, etiquetas, entre otros.

Tabla N° 26. Costos Variables

COSTOSVARIABLES
CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Materia Prima 933.994,79 11.207.937,50
Mano de obra 650.555,73 7.806.668,75
Envoltura de papel 954.357,81 11.452.293,75
Etiquetas 582.319,79 6.987.837,50
TOTAL COSTOSVARIABLES 3.121.228,13 37.454.737,50

Fuente: Elaboracion Propia (2019).
5.7.10.4. Margen Brutoy Margen Oper ativo.
5.7.10.4.1. Margen Bruto

El margen bruto en el primer afio, en un escenario normal apalancado es de 36,18%
lo que significa que Hygeia Productos Artesanales, gana Bs. 225,00, por cada bolivar
de los ingresos producidos a causa de las ventas directas de jabones artesanales. El
margen bruto se obtiene de la diferencia de las ventas y su costo, dividido para las

ventas, por cien.
5.7.10.4.2. Margen Operativo

El margen operativo del primer afio en un escenario normal apalancado es de -
21.50% lo que significa que Hygela Productos Artesanal es, pierde Bs. 131,25 por cada
bolivar de los ingresos productos a causa de |as ventas de los jabones artesanales. Sin
embargo, a partir del segundo afio el margen operativo, es positivo, por ejemplo, en el
ano dos el margen esde 10.07%. EI margen operativo esladivision delautilidad antes

del impuesto e intereses y las ventas por cien.
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5.7.10.5. Estado de Resultados.

El estado de resultados detalla los ingresos y egresos de Hygeia Productos
Artesanales, C.A., para un periodo determinado. El estado de resultado fue realizado
con apalancamiento financiero, siendo o més propicio, en escenarios normal, optimista

y pesimista, como se muestra a continuacion.

Tabla N° 27. Estados de resultados- Escenarios normal, optimista y pesimista con

apalancamiento financiero.

ESTADO DE RESULTADOS CON ESCENARIOS/ APALANCAMIENTO FINANCIERO
NORMAL OPTIMISTA PESIMISTA

Ventas 94.876.425,00 98.584.362,50 91.244.200,00
(-) Costo de Ventas 60.552.631,25 60.790.825,00 57.774.256,25
UTILIDAD BRUTA 34.323.793,75 37.793.537,50 33.469.943,75
Margen Bruto 36.18% 38,74% 36,68%
(-) Gastos administrativos 174.535.068,75 16.526.718,75 16.268.731,25
(-) Gastos de ventas 36.124.875,00 3.678.3812,50 33.793.312,50
Utilidad antes de depreciaciones, 11927365000 |  -1551699375 |  -18.467.106,25
amortizaciones, impuestos e intereses

Margen EBITDA -20,31% -15,74% -20,24%
(-) Depreciacion 805.356,25 805.356,25 805.356,25
(-) Amortizacion 322.868,75 322.868,75 322.868,75
ptl lidad antes de intereses e -20.401.875,00 116.645.212.50 -19.595.331,25
Impuestos

Margen EBIT -21,50% -16,88% -21,48%
(-) Gastos no operativos 0,00 0,00 0,00
(+) Ingresos no operativos 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos Financieros 1.317.750,00 1.243.506,25 1.295.312,50
Utilidad antes de impuestos -21.719.625,00 -17.888.718,75 -20.890.643,75
Participacion Trabajadores -3.257.943,75 -2.683.306,25 -3.133.593,75
I mpuesto Sobre la Renta -4.062.193,75 -3.345.193,75 -3.906.550,00
UTILIDAD NETA -14.400.112,50 -11.860.225,00 -13.850.493,75
Margen Neto -15,18% -12,03% -15,18%

Fuente: Elaboracion Propia (2019).

Como se pudo observar €l estado de resultados con apalancamiento financiero en
escenario norma reflgja una pérdida de Bs. S. -14.400.112,50 un margen de -15,18%
parael primer afo. En € caso, del estado de resultados con apalancamiento financieros
en escenario optimista, parael primer afio muestraunapérdidadeBs. S. -11.860.225,00
y un margen de -12,03%. Por ultimo, se tiene el estado de resultados con
apalancamiento financiero en escenario pesimista, en donde el primer afio refleja una

pérdida de -13.850.493,75 y un margen de -15,18%. Sin embargo, en todos los
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escenarios con apalancamiento financiero a partir del segundo afio, la empresa tiene

utilidades y margenes netos positivos.
5.7.10.6. Balance General.

El balance general mostrado, detalla € registro de los cambios en las cuenta de
activo, pasivo y capital, con apalancamiento, dado que eslo mésfavorable. Las cuentas
de activos estan formadas por €l efectivo, cuentas por cobrar, inventarios y activos
fijos. Mientras que las cuentas de pasivo estan conformadas por las cuentas por pagar

y ladeuda alargo plazo.

Tabla N° 17. Balance General- Escenarios normal con apalancamiento financiero.

BALANCE GENERAL
ACTIVOS
Activos Corrientes
Efectivo 17.200.643,75
Inventario de Suministros de oficina 134.468,75
Total Activos Corrientes 17.335.062,50
Propiedad, Plantay Equipo
Equipo de Computacion 1.153.437,50
(-) Depreciacion Equip. Comput.
Maguinarias 556.250,00
(-) Depreciacion Maguinaria
Herramientas 1.611.875,00
(-) Depreciacion Herramientas
Mueblesy Enseres 2.040.625,00
(-) Depreciacion Muebles y Enseres
Total Propiedad, Planta Y equipos 3.487.187,50
Otros Activos
Gastos de Constitucion 16.143.50,00
(-) Amortizacion gastos de Const.
Total Otros Activos 1.614.350,00
TOTAL ACTIVOS 24.305.400,00
PASIVOS
Pasivos a Corto Plazo
Total Pasivosa Corto Plazo
Pasivosa L argo Plazo
Deudalargo Plazo 14.586.987,50
TOTAL PASIVOS 14.586.987,50
PATRIMONIO
Capital 9.724.656,25
TOTAL PATRIMONIO 9.724.656,25
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 24.305.400,00

Fuente: Elaboracion Propia (2019).
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Como se pudo observar, para el afio cero, el total de activos corrientes es de Bs. S.
17.335.112,50, €l total de propiedad, planta y equipo suma Bs. S. 5.362.187,50, y €l
total de otros activos suma, Bs. S. 1.614.350,00, dando un total de activos de Bs. S.
24.305.400,00. En el caso de los pasivos, para el afo cero, setienen un total de Bs. S.
145.836.987,50 que incluye los pasivos de corto y largo plazo. Y por ultimo, se tiene
a patrimonio, conformado por un valor de capital de Bs. S., 9.724.656,25 y un valor
de cero en las utilidades retenidas debido a que es el afio cero. Y en este caso, se tiene
un total de pasivo més patrimonio de Bs. S. 24.305.400,00.

5.7.10.7.Flujo de Caja.

El flujo de cga registra los valores correspondientes a inversion, ingresos,
depreciaciones, amortizaciones, costos operacionales e intereses, el cual basado en un

desapalancamiento en escenarios normal, optimistayy pesimista, tenemos:

- Normal: para este caso, en e afio cero, se tiene un flujo de cga de Bs. S
(24.305.400,00), y en €l afio uno un flujo de cgjade Bs. S. (12.872.600,00). A
partir del tercer afo los flujos de caja son positivos.

- Optimista: para este caso, en el afo cero, se tiene un flujo de caja de Bs. S.
(22.942.106,25), y en €l afio uno de un flujo de cajade Bs. S. (14.836.768,75).
A partir del tercer afio los flujos de caja son positivos.

- Pesmista: para este caso, en el ano cero, se tiene un flujo de caja de Bs. S.
(23.897.837,50), y en € afio uno un flujo de cgjade Bs. S. (12.091.587,50). A

partir del tercer afo los flujos de caja son positivos.

5.8. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES
Conclusiones

Parala presente investigacion se planted como objetivo general: Desarrollar un Plan
de Negocios parala Produccion y Comercializacion de Jabones Artesanal es Hygeia en
la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes y una vez estructurados |os objetivos especificos
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que guiarian el desarrollo de esta investigacion y en atencién alas fases programadas
en funcién al tipo de investigacion, a continuacién se dan a conocer las conclusiones a

las que se llego:

En un principio se determind redizar un diagnostico, para ello se aplicé un
instrumento a través del cual se conocieron los resultados en consideracion a las
dimensiones indicadas en la operacionalizacion de variables, informacién necesaria
para poder analizar las teorias enmarcadas dentro de un plan de negocios. De alli que
para la primera dimensién: Planeacion, se conocié que la poblacién de la Ciudad de
Tinaco, estado Cojedes se inclina hacia una tendencia favorable en la aceptacion y
consumo de nuevos productos y disposicion de recursos para adquirirlos, ademas
muestran disposi cion de apoyo a nuevos emprendimientos. Sin embargo, |os resultados
arrojaron que existe poca diversidad de negocios en donde la poblacion pueda adquirir
todos | os productos necesario que les permitan cubrir sus necesidad basicas, entre ellas

las de higiene y aseo personal.

En este sentido, la presente investigacion, plantea un plan de negocios para la
produccion y comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la ciudad de Tinaco
estado Cojedes, atravésdel cual selleve acabo el proceso de planeacion paralapuesta
en marcha de un nuevo negocio y con ello despertar € espiritu emprendedor dentro de
la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes.

Otradimensién considerada fue: el Marketing Mix, cuyos resultados dejan entender
gue lapoblacién de la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes se inclina hacia unatendencia
favorable, en relacion alaconsideracion de | os atributos de un nuevo producto, ademas
que los productos en promocion suelen ser un atractivo a la hora de adquirirlos. Por
otra parte, el poder adquisitivo permite satisfacer sus necesidades, aunque el precio del
producto es un factor determinante a la hora de adquirir un producto. La ubicacién
geografica permite el acceso a negocios del entorno donde la poblacion puede
abastecerse de | os productos disponibles.
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Sin embargo, existe oportunidad de crear nuevos negocios en la localidad. Lo que
dejaen evidencia que es necesario aplicar un plan estratégico de marketing mix parala
comercializacion de nuevos productos dentro de la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes.
Dedli, que desde |a presente investigacion plantea disefiar y desarrollar estrategias de
marketing inmersas dentro de un plan de negocios para la produccion y

comercializacién de jabones Hygeia en la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes.

Por su parte, losresultados de la dimens 6n Saponificacion, permitieron conocer que
la poblaciéon de la Ciudad de Tinaco, muestra una atendencia favorable hacia el
consumo frecuente de jabones artesanales y la posibilidad de adquirir estos productos
como bien sustituto. Aunado aello, muestran aceptacion en referenciaalas propiedades
medicinales que poseen |os jabones artesanales paratratar la piel de maneranatural, |o
que es beneficioso parala piel, ademés consideran €l uso de jabones artesanal es dentro

de sus habitos de higiene y aseo personal.

Por otra parte, la tendencia también se inclina en la aceptacion del uso de jabones
artesanales como un producto amigable con el medio ambiente. En este sentido, la
presente investigacion se plantea desarrollar un plan de negocios parala produccion y
comercializacion de jabones artesanales Hygeia en la Ciudad de Tinaco, estado
Cojedes, con €l fin de proporcionar una guia para €l emprendimiento de un nuevo
negocio que ofrezca productos artesanales de aseo personal y el cuidado de la piel, a

precios accesibles y amigables con el medio ambiente.

Los resultados antes descritos dieron las bases necesarias para € andlisis de las
teorias que fundamentan al plan de negocios como una herramienta de planeacion, con
el fin de mostrar los pilares que orientan al emprendedor a logro de los objetivos.
Posteriormente, se procedié a disefiar un plan de negocios para la produccion y
comercializacion de jabones artesanales Hygela en la ciudad de Tinaco, estado
Cojedes, € mismo fue aplicado con recursos de la empresa, llevando a cabo las
estrategias de planeacion y marketing mix descritos en el plan de negocios. Finalmente

sevaloré el plan de negocios presentado en esta investigacion aplicando una encuesta
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a la muestra seleccionada, cuyos resultados arrojaron que la comerciaizacion de
jabones artesanales Hygeia es un negocio innovador en la Ciudad de Tinaco, estado
Cojedes, ademas |apoblacion esta dispuestaaincluir estos productos artesanal es dentro
de sus compras para abastecer sus necesidades de higiene y aseo personal. Por otra
parte, se observé que |l os encuestados estén dispuestos arecomendar e producto aotras

personas de lalocalidad por su presentacion atractivay calidad.
Recomendaciones
A laHygeia Productos Artesanales, C.A., Tinaco, estado Cojedes

Buscar alianzas estratégicas con proveedores e inversionistas potenciales para dar

mayor soporte financiero ala empresa.

Realizar continuamente investigaciones necesarias para la creacién de nuevos jabones

artesanales.

Mantener estrictos controles en el proceso de produccion para asegurar un producto de
calidad.

Realizar estrategias promocionales para que los clientes mantengan fidelidad con la

marca.

Participar en ferias para fomentar el uso de productos naturales y dar a conocer los

jabones artesanales Hygeia.
AlaUNELLEZ

Continuar con laformaciony apoyo alos profesional es, como instituci on educativa,
cumplen un papel fundamental en la formacién académica de todos |os que son parte
de ustedes como estudiantes. Este apoyo es fundamenta para las organizaciones asi
como también para la formacion integral de los profesionales en diversas areas
laborales.
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ANEXOS

Anexos A: I nstrumento de Recoleccion de Datos

Universidad Nacional Experimental
de los Llanos Occidentales
“EZEQUIEL ZAMORA”

g "\"
1 ij MLL Vicerrectorado de Infraestructuray Procesos I ndustriales
L

Coordinacién de Area de Postgrado
—— M aestria en Gerencia Publica
I
| L
LA UNIVERSIDAD QUE SIEMBRA

Estimado/a ciudadano/a de:
Ciudad de Tinaco, estado Cojedes

Con € objeto de obtener informacién que sirva de base para e alcance de los
objetivos propuestos en la investigacion titulada: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
PRODUCCCION Y COMERCIALIZACION DE JABONES ARTESANALES
HY GEIA EN LA CIUDAD DE TINACO ESTADO COJEDES, se esta solicitando su
valiosa colaboracion para proporcionar respuestas al cuestionario anexo, el cual consta
de una serie de afirmaciones de | as cuales es necesario conocer su parecer, por lo que
usted ha sido seleccionado/a para formar parte del estudio.

Es importante para objeto de esta investigacion, que conteste con la mayor
sinceridad y veracidad posible, debido a que los resultados seran utilizados con fines
eminentemente académicos y asegurandole de antemano confidencialidad en la
informaci én suministrada.

Agradeciendo su colaboracion. Se despide.

Atentamente
Lcda. Kimberly Delgado
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Universidad Nacional Experimental
de los Llanos Occidentales
“EZEQUIEL ZAMORA”

! ! ﬂ_ Vicerrectorado de Infraestructuray Procesos Industriales
Coordinacién de Area de Postgrado
_—! Maestria en Gerencia Pablica

LA UNIVERSIDAD QUE SIEMBRA

CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS CIUDADANOSDE LA CIUDAD DE
TINACO EN EL ESTADO COJEDES

INSTRUCCIONES:

Lea cuidadosamente cada uno de los enunciados.
Marque tan solo una de las alternativas de respuesta con una “X”, segun sea el caso.
Tenga en cuenta que posee libertad para analizar sus respuestas
De requerir informacién adicional, consulte con el personal que esta aplicando €l
instrumento.
Seleccione entre las siguientes aternativas:
- Siempre (S)
- Cas Siempre (CS)
- A Veces(AV)
- Cas Nunca(CN)
- Nunca(N)
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OPCIONESDE
N ENUNCIADO RESPUESTA
CS| A CN

1 | Poseelos recursos para adquirir nuevos productos.

2 | Sunivel econdmico le permite cubrir sus necesidades.

3 | Dispone detiempo pararedlizar sus compras.

4 Esta dispuesto a adquirir sus productos en negocios
emprendedores.

5 En su localidad dispone de negocios suficientes para abastecer
Sus necesi dades de consumo.

6 En su entorno percibe diversidad de negocios en todas las
ramas.

7 Estaria dispuesto a contribuir con los fines de una nueva
empresa

8 Su rentabilidad le permite disponer de recursos para adquirir
nuevos productos.

9 Considera que existe oportunidad de nuevos negocios para su
localidad.

10 | Su poder adquisitivo le permite satisfacer sus necesidades.

11 A lahorade adquirir un nuevo producto consideralos atributos
gue este posee.

12 El precio es un factor determinante al momento de adquirir un
producto.

13 A la hora de comprar identifica los productos en promocion
para adquirirlos.

14 Su uk_)i cacién geografica le permite dirigirse a todos los
NEegoci 0s que se encuentran es su entorno.

15 Sabe usted quelosjabones artesanal esle permiten tratar su piel
de manera natural.

16 Considera dentro de sus hébitos de higiene el uso de jabones
artesanal es.

17 Considera usted que la frecuencia de consumo de jabones
artesanal es debe ser incluido como productos de aseo personal .

18 Considera usted que € uso de jabones artesanaes ofrece
beneficios paraalapid.

19 Considera usted que € uso de jabones artesandes ofrece
beneficios medicinales.

20 Considera adecuado adquirir como bienes sustitutos los
jabones artesanales.

21 Cree usted que & uso de jabones artesanales afecta €

ambiente.




Anexo B. Validacion del I nstrumento

UNIVERSIDAD NACTONAL EXFERIMENTAL

DE LO5 LLANDS OCCIDENTALES “EZEQUIEL ZAMORA™ VIFI -

SEDE SAN CARLOS

MAFSTEIA EN GERENCIA GENERAL

FORMATO DE VALIDACION DE EXPERTOS

Nombres v Apellidos: _Carmeling Lanza M. CI: V-11554 348

Profesion: Economisita Grado de Instroccion: Adasister en Gerencia FobBca

Logar de Trabajo: UNELLEE VIPI Fecha:
Nombre del Instrumento: _ Coestionaris

2as2ale

ITEM . RELACTON CON
i REDACCTON ORTETIVOS

CLAFS [CORELSA | TERDERCIOSA al b [4]
1 X X
1 X X
3 X X
i X i
5 X X
[ X X
v X X
5 X X
[] X X
10 X X
11 X X
12 X X
13 X X
14 X X
15 X X
14 X X

Observaciomes:
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UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
(L. EZEQUIEL ZAMORA
] VICERRECTORADO DE INFEAESTRUCTURA
¥ PROCES0S INDUSTRIALES
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES

CARTA DE VALIDACION

Yo, Carmeling 5. Lanza Moncada frular de la Cedula de Idenfidad N V-
12554 348 por medio de la presente hagp comstar que he keudo v evaluado el
mstramento de recaleccion de datos comespondiente al Trabajo de Grade tiralade:
FLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION ¥V COMERCIALTZACTON
DE JABONES AERTESANALES HYGEIA EN LA CITDAD DE TINACO
ESTADO COJEDES, pressnfado por la Licenciada KIMBERLY KIUSBELLY
DELGADO VALBUENA | rintlar de la Cadula de Identidad Nro. V- 20485925,

Para optar al Titule de Maggster en Administracion Mencion Gerencia General
en &l cual aproebo en calidad de validador.

En San Carles a los_3 dias del mes de_mavo de 2019,

Carmelina Lanza

Nombre v Apellido
CLV-12.554 348
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UNIVERSIDAD NACTONAL EXPERTMENTAL
DE L5 LLANGS OCCIDENTALES “EXEQUIET. ZAMORA™ VIFI -
SEDE SAN CARLDS
MAFSTETA EN GERENCTA GENERAL

FORMATO DE VALIDACTON DE EXPERTOS

Nombres v Apellidos: _Arioro A4 Arreara 5. I W-131.55113

Frofesion: Economista Grado de Imstroccion: Magister en Cerencia Publica
Luogar de Trabajo: UNELLEL VIPI Fecha: 2asIale
Nombre del Insfromento: _ Cuestionario

ITEM

. FELACION CON
REDACCION OBJETIVOS

CLARA [COSFUSA [ TENDERCIOSA 5l N

o

e col - o | an| b | B 1| 1=

L[]
11
12
13
14
15
14

EA I I Bl ) ] B I I d e o i o B
L I I B ] I I I ] ] I e I )

Observaciones:

Firma:
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UNIVERSIDAD NACTONAL EXPEEIMENTAL

d DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
L FZEQUIEL ZAMORA
'—]“]I VICERRECTORADO DE INFRAESTREUCTURA

¥ PREOCESDS INDUSTRIALES
PEOGERANA CTENCIAS 50CTALES

CARTA DE VALIDACION

Yo_ Artoro A Ameara Saney findlar de la Cadula de Idenhidad W' V-
12553 M6 por medio de [a presemte hagp comstar que he keido v evaluado el
mstramento de recoleccion de dates comespondiente al Trabajo de Grado ttulade:
PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION Y COMERCTALIZACION
DE JABONES ARTESANAIFES HYGEIA EN LA CIUDAD DE TINACO
ESTADO COJEDES, presemtado por la Licenciada KIMBERLY ETUSBEILY
DELGADO VALBUENA , titular de 1a Cadula de Identidad Nro. V- 20.485.915.

Para optar al Triulo de Magister en Administracior Mancion Gerencia General
en &l cual apruebo en calidad de validador.

En San Carlos a los_3 dias del mes de mave de 2010

Artare Areazra

Nombre v Apellido
CL V- 11551 146
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UNIVERSIDAD NACTONAL EXFERIMENTAL

(L DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
L EZEQUIEL ZAMORA
7 |  VICERRECTORADO DE INFRAESTRUCTURA
] ¥ PROCESOS INDUSTRIALES
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES

CARTA DE VALIDACION

Yo, Yplemmy Peria titular de la Cedula de Idenhdad X° E-84323389, por medio
de la presente hago constar gue ha leide v evaluado | mstrumento da recolecoion de
datoz comespondients al Trabajo de Grade titulado: PLAN DE NEGOCIOS PARA
LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE  JABONES
ARTESANALES HYGEIA EN LA CIUDAD DE TINACO ESTADO
COJEDES, prazentado por la Licenciada KIMBERLY KIUSBELLY DELGADO
VALBUENA | titular de la Cédula de [dentidad Nro. V- 20485925,

Para optar al Titulo de Magister en Admimstracion Mencidn Gerencia General
en el cual aprusbo en calidad de vahidader.

En San Carlos a los 6 dias del mes de_mavo de 2015

Yulgimi Peiia
Nombre v Apellido
CI. E-§4322589
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A nexo C: Confiablidad del Instrumento

Confiabilidad de la Prueba Piloto

si| 34,60488]

PREGUNTAS

) |[al0fall|al2|al3|ald | al5| al6 | al7 | al8 [ al9 | a20 | a21

total(1)

91

87

89
85

93
87

85

79

72

79
71

81

82

86

89

87

89

93
87

79

72

79

71

81

82

86

89

9,14]

a8

3,61 4,22) 315| 4,07| 4,71| 4,85 4,61| 4,61| 456| 4,61| 456| 441 441 11

0/44| 0,78| 043] 0,37| 0,21] 0,13] 0,34| 0,39 0,25 0,34| 0,35 0,55| 0,45| 0,09

a’

ad | & | &

0,75| 0,41 0,62 0,49| 0,16

a2

3,56| 2,6] 4,0488( 4,29 4,02| 3,63 4.8

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30

31
32
33
34

35
36
37

38
39

41

Media
Varianza | 0,85] 0,7]

| 0,7727]

Alfa cronbach

Matriz de Confiabilidad del coeficiente alphade conbrach del trabajo de grado titulado:

Plan de Negocios para la produccion y comercializacion de Jabones Artesanales

Hygeia en la Ciudad de Tinaco, estado Cojedes.
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Anexos A: Instrumento de Evaluacién del Plan de Negocios

Universidad Nacional Experimental
de los Llanos Occidentales
“EZEQUIEL ZAMORA”

Vicerrectorado de Infraestructuray Procesos Industriales
Coordinacion de Area de Postgrado
M aestria en Gerencia Publica

LA UNIVERSIDAD QUE SIEMBRA

Estimado/a ciudadano/a de:
Ciudad de Tinaco, estado Cojedes

Con €l objeto de obtener informacién que sirva de base para € alcance de los
objetivos propuestos en la investigacion titulada: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
PRODUCCCION Y COMERCIALIZACION DE JABONES ARTESANALES
HYGEIA EN LA CIUDAD DE TINACO ESTADO COJEDES, se esta solicitando su
valiosa colaboraciOn para proporcionar respuestas al cuestionario anexo, el cual consta
de una serie de afirmaciones de las cuales es necesario parala evaluacion del Plan de
Negocios, por lo que usted ha sido seleccionado/a para formar parte del estudio.

Es importante para objeto de esta investigacion, gue conteste con la mayor
sinceridad y veracidad posible, debido a que los resultados seran utilizados con fines
eminentemente académicos y asegurandole de antemano confidencialidad en la
informaci én suministrada.

Agradeciendo su colaboracion. Se despide.

Atentamente
Lcda. Kimberly Delgado
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Universidad Nacional Experimental
de los Llanos Occidentales
“EZEQUIEL ZAMORA”

! ! ﬂ_ Vicerrectorado de Infraestructuray Procesos Industriales
Coordinacién de Area de Postgrado
_—! Maestria en Gerencia Pablica

LA UNIVERSIDAD QUE SIEMBRA

CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS CIUDADANOSDE LA CIUDAD DE
TINACO EN EL ESTADO COJEDES

INSTRUCCIONES:

Lea cuidadosamente cada uno de los enunciados.
Marque tan solo una de las alternativas de respuesta con una “X”, segun sea el caso.
Tenga en cuenta que posee libertad para analizar sus respuestas
De requerir informacién adicional, consulte con el personal gque esta aplicando €l
instrumento.
Seleccione entre las siguientes aternativas:
- Siempre (S)
- Cas Siempre (CS)
- A Veces(AV)
- Cas Nunca(CN)
- Nunca(N)



CUESTIONARIO DE EVALUACION DEL PLAN
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ENUNCIADO

OPCIONES DE RESPUESTA

S

CS

A

CN

N

Considera que la comercializacion de jabones
artesanales Hygeia es un negocio innovador.

Considera que los jabones artesanales Hygeia pueden
ser parte de los productos necesarios para su higiene
personal.

Considera que la presentacion de los jabones artesanales
Hygeia es atractiva.

Considera que esta dispuestos a recomendar €l uso de
jabones artesanales Hygeia al resto de su comunidad.

Considera que los jabones artesanales Hygeia son de
excelente calidad.




