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RESUMEN

“Investigar el Mercado pertinente para la introduccion de un shampoo en barra, dirigido a
los consumidores en el GAM, durante el segundo semestre 2019”.

El presente proyecto busca aportar un valor agregado a un producto amigable con el ambiente, en
un mercado globalizado y emprendedor, el proyecto se encamina a la creacion de una posible
sociedad con una empresa que esta iniciando en el emprendimiento en la rama de la quimica
natural, el cual se desarrolla la provincia de San José Costa Rica.

Para iniciar, se detallan las generalidades del posible producto, su proceso de elaboracion, su
estructura y comercializacion, continuando con la determinacion de objetivos de la investigacion
de mercado, y estableciendo la oferta e identificando la demanda insatisfecha que permita
fundamentar las posibilidades de entrar en el mercado.

Se adjuntan las conclusiones y recomendaciones que se obtienen como resultado de esta
investigacion.



XIX

CAPITULO |



INTRODUCCION

En los hogares, como parte de los productos de cuidado y limpieza personal, existe el shampoo
liquido, el comun de toda familia costarricense. Este producto en sus diferentes etapas ha estado
presente por décadas en el mercado nacional e internacional; y se ha convertido en parte basica
de las compras del llamado diario familiar.

En el siguiente trabajo se dara a conocer la elaboracion de una investigacion de mercados, no
tiene una ubicacién geografica determinada, ya que es una idea de emprendimiento y no
pertenece a ninguna organizacion o empresa, mas bien es una posible alianza con una
microempresa en la que se prestaria un laboratorio ubicado en el canton de Pavas centro.

Este laboratorio pertenece a Laboratorios CAMHER con quienes, en conversaciones, nace la
idea de investigar mediante sus recursos, su mercado y su competencia y viabilidad, de ahi darle
seguimiento al comportamiento de la posible demanda.

Esta investigacion de mercados se presenta para poder brindar al futuro consumidor una
alternativa eco amigable e innovadora para su cuidado personal del cabello, de manera que tanto
el consumidor final como el medio ambiente son beneficiados, ya que al terminar de emplear el
producto no deja residuos plasticos, con lo que se logra disminuir la contaminacion por plasticos
de un solo uso, al usar un Shampoo en barra. En la actualidad, en Costa Rica se usan productos
tradicionales de cuidado personal, los cuales, dejan envases de plasticos, envases que de no
reciclarse demorardn méas de 500 afios en degradarse.

Al proponer la alternativa ideal que ayude a los consumidores a tener una vida sostenible, una
vida en equilibrio con el medio ambiente, promoviendo un estilo de vida sostenible, por medio
del posible producto Shampoo en barra o sélido. Al no tener un envase plastico, ayuda a reducir
el impacto de la contaminacion del planeta por plastico de un solo uso.

El proceso de uso es tan sencillo como el usar jabén en barra en el resto del cuerpo, pero con la
diferencia que es solo para el cabello y cuido saludable del cuero cabelludo, el cambio de dejar
de usar el Shampoo liquido tradicional puede ser un poco radical para el cabello, este se adapta a
los pocos meses, logrando asi tener un cabello sano y un planeta mas libre de plastico.

Esta idea del posible producto tan innovador en su uso como beneficioso en su impacto
ambiental esta dirigido a personas que busquen tener un cabello sano y hermoso , a su vez,
cuidar el planeta. Por ello el enfoque de la investigacion serd en un pablico que practica
activamente un estilo de vida sostenible y eco amigable potencialmente activo con poder
econémico.

El presente trabajo dara a conocer una nueva opcion de Shampoo en una presentacion distinta a
la que ofrece el mercado regular.



1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
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Representacion gréfica de las posibles causas potenciales que podrian estar provocando un
problema, en el caso de esta investigacion de segmento de mercado pertinente para un shampoo

en barra o sélido.

Permite identificar y ordenar en un diagrama, la lista de posibles causas o factores que pueden
afectar el resultado esperado para analizar y buscar las soluciones adecuadas para el caso en
estudio provocando las conclusiones de los objetivos tanto general como especificos en una linea



de tiempo y espacio correcto para la evaluacion y analisis de los capitulos posteriores de este
documento.

Se concluyen los diferentes problemas y sus causas focales determinando un norte bien definido
para la correcta correlacion y cruces de variables que se descubran en los datos arrojados por la
investigacion a los sujetos en estudio, es este caso puntual la muestra determinada por la
poblacion designada.

1.1.1 Antecedentes internacionales y nacionales.

Uno de los retos mas importantes para los mercadologos es crear un valor agregado a sus
consumidores, determinando una diferenciacién con su competencia. Dada esta situacion,
incentiva que los negocios creen nuevas experiencias para dar valor a su compafiia y atreverse a
innovar para atraer cada vez mas nuevos clientes cambiando los paradigmas, costumbres y
culturas de uso de los productos para la necesidad que se pretende investigar en este proyecto.

¢Qué se harad? ;Cémo se hara? ;El por qué se hard? ; Cuando habra que hacerlo?

Todo esto con la finalidad de elaborar un “Shampoo en Barra” que sea util para la limpieza del
cuero cabelludo, el cual se elabora con productos naturales, este proyecto sera realizado para
laboratorios CAMHER en la ciudad de San José Costa Rica.

Finalmente, el resultado de esta combinacion "Agua, quimicos y plantas™, sera lo que convenza
al consumidor, quien vera reflejado los efectos de limpieza, brillo, fortaleza, y demas en la
cabellera, ademas de un agradable aroma. Sera una tendencia por definir ya que en Costa Rica no
existe quien comercialice un Shampoo en barra.

(Para qué desarrollar el producto “Shampoo en Barra” dentro de un marco innovador? En Costa
Rica esta por aprobarse una ley que eliminara el plastico del sector comercial, y por ende, el
plastico que es altamente contaminante para el planeta tierra.

Lo cual esto sera un gran aporte a la salud del planeta, un gran aporte a que Costa Rica sea parte
de convertirse en un pais cero carbono, bajando la contaminacion que se provoca en el mismo e
iniciar un producto sumamente potencial y saludable para el mercado de Costa Rica.

El consumidor cada dia es mas exigente, por esta razon el marketing ha evolucionado y esto le
lleva a una relacién intensa con la ciencia; como resultado se da el surgimiento de la idea de un

Shampoo en barra amigable con el ambiente, lo que provoca nuevas formas y culturas de uso de
un futuro nuevo producto innovador, que generara un nuevo posible nicho de mercado.

1.1.1.1 Referencias nacionales

Entre las referencias nacionales no se encontro historial respecto al tema en estudio.



Sin embargo, a través del avance de la tesina, se encontr6 una publicacion en la prensa nacional
de una feria de emprendimiento de una microempresa que se llama “The Rainforest Lab” por su
historia encontrada en una pagina de la red social facebook, nace en el 2018 en San José Costa
Rica.

Microempresa evocada a productos que brindan experiencias Unicas, enfocadas en la
sostenibilidad ambiental con producciones artesanales. Son productores y fabricantes de jabones
exoticos.

En el dia 26 de Julio del 2019 anunciaron que el 5 de agosto lanzarian una linea de shampoo
solido el cual no van a tener inventario (publicado en su pagina de facebook), solo se trabajaria
contra pedidos. Como investigador, se tratd de localizarlos e indagar méas sobre ellos, pero fue
imposible la comunicacion.

1.1.1.2 Referencias internacionales.

1.1.1.2.1 Primera Referencia

Es la historia de la compafiia: Liz Weir y Mark Constantine se conocieron cuando trabajaban
juntos en un salon de belleza de la localidad de Poole. Como querian trabajar para si mismos y
preferian centrarse en ingredientes frescos y naturales, en 1977 formaron Constantine & Weir, en
la que hacian tratamientos capilares y de belleza con productos creados por si mismos. En un
viaje a Brighton, Mark se interesé por The Body Shop y entr6 en contacto con su fundadora,
Anita Roddick, quien les hizo un importante pedido de 1200 libras.

Gracias a esta interesante inyeccion econémica, pudieron adquirir un local donde, afios méas
tarde, se situo la primera tienda Lush del mundo, en el 29 de High Street, Poole, y abrieron The
Herbal Hair Clinic, especializandose en cabello. Mark Constantine (tricélogo) y su mujer Mo
fabricaban todos los productos empleados en la clinica. La relacion comercial con The Body
Shop, mientras tanto, continuaba y Constantine & Weir crearon para ellos algunos de sus
productos méas famosos, como Cocoa Butter Hand and Body Lotion, Ice Blue Shampoo y
Peppermint Foot Lotion, ademas de introducir a su fundadora en el mundo de la aromaterapia.

Ademas, Constantine & Weir cre6 productos para otras marcas como John Frieda, Michael John
0 Czech & Speake, especializados en cabello. Tras estas experiencias, Mark, Mo, Liz, Rowena y
Helen (estas dos Gltimas se unieron durante la experiencia en Constantine & Weir) abrazaron la
idea de lanzar su propio negocio de venta por correo, vendiendo sus propios productos y siendo
independientes y asi nacié Cosmetics to go, la antesala de lo que en 1995 seria Lush Cosmetics.

Llegaron a un acuerdo con The Body Shop por el que vendieron las férmulas de los productos
que habian creado para ellos, asi como las técnicas de fabricacion a mano empleadas en esos
productos, por nueve millones de libras. Como condicién, Constantine & Weir no podia abrir
ninguna tienda fisica (salvo la que ya tenia en el 29 de High Street, en Poole).



De esta manera, empezd la experiencia de Cosmetics to go el 29 de febrero de 1988, en que los
cinco fundadores de Lush inventan, fabricaban, empacaban los productos, tomaban los pedidos
telefonicamente y hacian los pedidos uno a uno. En estos tiempos se crearon los Shampoo
solidos (inventados por Lush gracias a la capacidad de experimentacién e imaginacion de Mo
Constantine), el querido jabon Honey | washed the kids, las bombas de bafio (otro invento
nuestro) o las mascarillas faciales frescas, que hay que conservar refrigeradas y ya desde este
momento, Cosmetics to go se posiciono en contra del testado en animales y probando los
productos en un grupo de voluntarios y en los creadores del producto. Ademas, los ingredientes
se compraban alrededor del mundo. Pero en el invierno de 1993, los costes de la empresa
superaron a los beneficios y Cosmetics to go cerrd. Pero gracias a todo el aprendizaje de los
anteriores 18 afios, nacio Lush Cosmetics en 1995. jToda esta historia esta contenida y mejor
explicada en el libro Danger! Cosmetics to go.

1.1.1.2.2 Segunda Referencia

Marquez Toledo, M. F., Porras Romero, A. L., & Vega Gutierrez, M. C. (2019) Mencionada en
una investigacion universitaria de Lima Perd con fines de una ecologia industrial, asi como
plantear un desarrollo sostenible. El proyecto se llevo a cabo con la finalidad de ofrecer un
producto que brinde una experiencia diferente y especial. EI Shampoo en barra serd un producto
diferenciado que incentive al consumo de productos eco amigables y que, ademas, promueva un
estilo de vida sostenible.

El plan de marketing se enfoca principalmente en utilizar una estrategia B2C mediante ventas
online, directas y ferias. Asimismo, se busca el posicionamiento de la marca y el cumplimiento
de los objetivos proyectados. El plan de operaciones establecera actividades, procesos y politicas
claves enfocados en cumplir oportunamente con los clientes y de mantener una adecuada
relacion con los proveedores reforzando la calidad del producto. En el plan financiero, se estima
una proyeccion a cinco afos, la inversion inicial serd de S/ 15,696.00 aportada por los accionistas
y el nuevo inversor. EI PRI se estima que sera en un afio y seis meses.

1.1.1.2.3 Tercera Referencia

Oriundo, C., Pilar, R., Anton, C., Marcos, C. J., Diaz Serna, L., & Gan Plaza, P. (2018). Se
refiere a una investigacion de la universidad de Loyola Lima Per0. La idea de negocio es la
elaboracion y comercializacion de un Shampoo de menta en barra, cuya funcién es proteger el
cabello de las impurezas a las que se expone a diario y estan dirigidos a todo tipo de cabello. El
mercado objetivo son hombres y mujeres de nivel socioeconomico B y C de 18 a 55 afios con
estilos de vida modernas y formalistas, los perfiles de consumidores que se adaptan al Shampoo
de menta en barra concuerdan con lo mencionado.

Se concluyo que este proyecto es viable a nivel comercial, técnico, legal y financiero. Ademas, la
rentabilidad ofrecida es relativamente alta y el riesgo de pérdida es muy bajo, por lo que se
considera que es altamente recomendable su realizacion.



1.1.1.2.4 Cuarta Referencia.

Quito Loor, A. J. (2016). Llama mucho la atencidn esta referencia ya que lo que investigaron fue
la fibra de estopa de coco (Cocus nucifera) es un residuo que ocasiona un gran impacto
ambiental, y estd compuesta por componentes lignoceluldsicos como la celulosa que puede
extraerse con el fin de obtener productos de valor agregado siendo el resultado final de hacer
solido lo liquido o viscoso como lo es el shampoo. La investigacion es de la universidad de
Guayaquil Ecuador.

El objetivo fue obtener celulosa microcristalina a partir de la fibra de estopa de coco, aplicando
combinaciones de las técnicas tomando como guia algunos estudios realizados por otros autores
como Carchi, (2014) y Estrada-Roca, (2015). Con ello, se realiz6 un procedimiento propio
optando por un proceso con las mejores condiciones.

Los analisis fisicos quimicos de la materia prima y producto terminado se realizaron por los
Procedimientos en base a las normas INEN, ANSI Y TAPPI. La metodologia empleada para la
obtencidn de celulosa incluye técnicas como hidrolisis acida al 0,4% con &cido sulfirico,
hidrolisis alcalina a concentraciones del 10%, 20% y 30% y un blanqueamiento con hipoclorito
al 2%y al 5%. La caracterizacion quimica del producto final demostré que el procedimiento de
obtencion es técnicamente adecuado y eficaz al 20% de concentracion en la hidrélisis con soda
caustica y al 2% de hipoclorito en la etapa del blanqueamiento, dando como resultado un 73.8%
de pureza de celulosa con un 25% de rendimiento en el proceso. El pH fue de 6.3 y un 2.5% de
ceniza obteniendo asi, un polvo fino semi blanco el cual no es soluble en agua, no tiene olor
siendo estas caracteristicas propias de la celulosa microcristalina.

1.1.1.2.5 Quinta referencia.

De la universidad Santos de Brasil. Resumo: De acordo com a Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitaria (ANVISA) o Brasil e um dos maiores mercados de cosméticos infantil. Dentre os
produtos direcionados para esse publico estad 0 shampoo, que contém ingredientes especificos
para a pele delicada e requer atencdo especial quanto a seguranca.

Em principio, produtos registrados ndo devem conter substancias que possam causar risco a
salde do usuario. No entanto, contaminantes podem ser encontrados em produtos cosméticos e
de higiene pessoal devido a matéria-prima contaminada, degradacao de ingredientes ou por
reacoes entre ingredientes e precisam ser controlados.

Entre os contaminantes de preocupacao em produtos de higiene pessoal e cosméticos destacam-
se as N-nitrosaminas que séo considerados potentes carcindgenos, além de apresentarem agdo
teratogénica e mutagénica em animais de laboratério. A N-nitrosodietanolamina (NDELA) tem
sido detectada em cosméticas, logdes, shampoos e fluidos cutaneos. O objetivo deste trabalho foi
desenvolver um método analitico para a determinacdo de NDELA em shampoo para bebé usando
a extracdo em fase solida on-line a cromatografia liquida de ultra-alta eficiéncia associada a
espectrometria de massas sequencial (SPE-UHPLC-MS/MS).

Foram avaliados diferentes preparos de amostra para realizar o clean-up e o mais eficiente foi a
extracdo em fase sélida off-line, usando como sorbente a fase C18 (1,5 g). A concentracdo da
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NDELA, anterior a quantificacao, foi realizada no SPE on-line, usando a coluna Oasis HLB, cuja
otimizac&o foi realizada por planejamento composto central. As condi¢fes 6timas foram: vazao
da bomba quaternaria de 0,87 mL min-1, tempo de carregamento de 0,27 minutos e 100% de
agua como solvente de carregamento. A fonte de electrospray (ESI) foi operada no modo
positivo e a quantificacdo foi realizada no modo de reac6es selecionadas, com um ion de
quantificacdo e outro de confirmacéo de identidade. A coluna analitica utilizada foi a UPLC®
CSH C18 (2,1 x 100 mm; 1,7 pm).

Com fase mével composta de 0,1% de &cido formico em &gua: metanol, e eluigdo em gradiente.
A quantificacdo da NDELA foi feita por padronizagéo interna utilizando o surrogate NDELA-
d8.0 método apresentou linearidade no solvente na faixa entre (1,0 ¢ 20,0 ng mL-1) e na matriz
entre (10 - 100 ng g-1). O LOQ determinado foi de 10 ng g-1. A precisdo intra-dia foi de 9,1 a
19,2% (n=3, em 3 dias) e a inter-dia de 15,3% (n=9). Das quatro amostras analisadas, uma
apresentou NDELA na concentracdo de 54 ng g-1, duas abaixo do limite de deteccdo do método
e uma com concentragdo abaixo do limite de quantificacao.

Abstract: According to the Brazilian National Health Surveillance Agency (ANVISA), the
country is one of the largest markets for children's cosmetics. Among the products targeted to
this public is the shampoo, which contains specific ingredients for delicate skin and requires
special attention to safety. In principle, registered products should not contain substances that
could pose a risk to the consumer's health. However, contaminants can be found in cosmetic and
personal care products due to the contaminated raw material, degradation of ingredients or by
reactions between ingredients and need to be controlled. Among the contaminants of concern in
personal hygiene products and cosmetics are the N-nitrosamines that are considered potent
carcinogens, besides being teratogenic and mutagenic in laboratory animals.

N-nitroso diethanolamine (NDELA) has been detected in cosmetics, lotions, shampoos and skin
care products. The objective of this work was to develop an analytical method for the
determination of NDELA in baby shampoo using solid-phase extraction on-line ultra-high
performance liquid chromatography associated with sequential mass spectrometry (SPE-
UHPLC-MS/MS). Different sample preparations were evaluated for cleanup and the most
efficient was off-line solid phase extraction using C18 phase (1.5 g) as the sorbent. The NDELA
concentration, before the quantification, was performed in the SPE online, using an Oasis HLB
column, whose optimization was performed by a central composite experimental design. The
optimum conditions were: quaternary pump flow rate of 0.87 mL min-1, loading time of 0.27
minutes and 100% water as the loading solvent. The electrospray source (ESI) was operated in
the positive mode and the quantification was performed in the mode of selected reaction
monitoring, with a quantification ion and another of confirmation of identity.

The analytical column used was UPLC® CSH C18 (2.1 x 100 mm, 1.7? m), with a mobile phase
composed of 0.1% formic acid in water: methanol, and gradient elution. NDELA quantification
was done by internal standardization using NDELA-d8 as a surrogate. The method showed
linearity in the solvent between 1.0 to 20.0 ng mL-1 and in the sample matrix between 10 to 100
ng g-1. The LOQ was 10 ng g-1. Intra-day precision ranged from 9.1 to 19.2% (n = 3, within 3
days) and the inter-day value was 15.3% (n = 9). Of the four analyzed samples, one presented
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NDELA at the concentration of 54 ng g-1; two samples presented NDELA less than the limit of
detection of the method and one sample a concentration lower than the limit of quantitation.

“Se investigo a (sic) profundidad en los mercados nacionales e internacionales,
sin embargo solo hay un caso real que estd como marca funcionando actualmente en dos
paises que son USA & Espafia; la pagina es la siguiente https://es.lush.com ; la marca
como tal es Lush, existen otros casos no formales ni comerciales que son investigaciones
de estudiantes de grado y postgrado de universidades de los siguientes paises: Ecuador,
Peru, Brasil, USA y Espafia. Sus conclusiones son positivas para impulsar el producto de
shampoo en barra o shampoo sélido, pero no hay referencias de marcas en el mercado
de estos paises suramericanos”


https://es.lush.com/

1.1.2 Delimitacion del problema

Para Sampieri, Fernandez y Bautista (2014) concluyen que la poblacion es el “conjunto de todos
los casos que concuerdan con determinadas especificaciones”. (pag. 174).

En cuanto a la delimitacion de la muestra se especifica la cantidad exacta de participantes del
estudio del tamafio de universo el cual es de 436 345 sujetos de esta investigacion, identificando
una muestra exacta de 329 personas econémicamente activas o con poder adquisitivo delimitadas
como caracteristicas principales deben ser hombres y mujeres entre los 20 a 35 afios. La
investigacion se realizara en el periodo del segundo semestre del 2019 en la provincia de San
José.

1.1.3 Justificacion

Sampieri (2014. pag. 40) establece que la justificacion del problema “Indica el porqué de la
investigacion exponiendo sus razones. Por medio de la justificacion debemos demostrar que el
estudio es necesario e importante.

Por medio de esta investigacion se encontrara informacion relevante sobre la viabilidad del
proyecto e indicar las posibles opciones de la mezcla de marketing, que ayuden a tomar
decisiones adecuadas para el lanzamiento de un Shampoo en barra al mercado.

El propdsito mas importante es el de conocer la posible demanda potencial de un producto
innovador mediante los cuestionarios, para asi poder determinar si la idea de lanzar este producto
al mercado es rentable y viable.

Se desea determinar si la demanda que se desea impulsar va a ser una tendencia potencial para
los hombres y mujeres de 20 a 35 afios en la provincia de San Jose, del segundo semestre del afio
2019, lo cual determina y detalla que el producto vaya a ser aceptado y consumido con la
frecuencia deseada; cabe mencionar cuales seran las consecuencias que afectan el consumo en el
entorno social, econémico en general.

Proponer un plan de mercadeo segln los datos que arroje la investigacion, paralela con las
estrategias que se disefien para el producto en desarrollo Shampoo en barra .

La investigacion cuantitativa, responde a la necesidad particular de conocer el potencial para la
creacion de un nuevo producto innovador y determinar la demanda y su influencia en el consumo
de este, en el segundo semestre del afio 2019.
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1.2 PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢ Cual es la viabilidad para el lanzamiento de un Shampoo en barra (s6lido), en una
poblacion de hombres y mujeres entre los 20 a 35 afios, en la provincia de San José, en el
segundo semestre del 2019?

1.3 OBJETIVOS

Segun Sampieri (2014) define objetivo a manera que “sefialan a lo que se aspira en la
investigacion y deben expresarse con claridad, pues son las guias del estudio”. (pag. 37).
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Modelo Arbol de objetivos

nuevas ideas para analisis
Posible poduccion de mayor Mill ial Provincia de Cr';‘:"os Aportes de la C alta pe a ,
alcance a futuro como an illenials| "'soe | % | Tencuesta A :

Esta logistica se debe desarrollar Logistica
de acuerdo a los datos arrojados
por la encuesta

. . Conocimiento y. Lineas Efectosen  Tamanos scti
Almacenamiento rea " Viabilidad aceptacion del propuestas | productos y
Oietiva Efectiva consumidor Segtnmercado existentes | clases Tacticas
( Causa Probable ausa probable Causa Probable Causa Probable J
Grupo focal 1 Grupo focal 2 Grupo focal 3 Grupo focal 4
Este apartado solo puede ser aplicado Y
cuando se tome la decision de
implementary lanzar al producto al
mercado objetivo meta y potencial . e
Objetivo general
Analizar el mercado de shampoo Desarrollar la mezcla de
i Conocer los gustos : iati
para conocer la oportunidad de : e 2 ] . marketing Obj etivos
desarrollar y preferencias del consumidor e &l dheTsee G [EE .
un shampoo en barra dirigido al con respecto a un shampoo en para el P " Especiflcos
EomEUTRET — dlrlgldq al‘consumldor
de la provincia de San Jose. de la provincia de San Jose.
Encuestas | AcTiviDADES
TN Prototipo
Analisis de datos R METAS
para la toma de branding
an disefio
decmones pruebas de focus Group

Este apartado solo puede ser
aplicado cuando se tome la decision
de implementary lanzar al producto

al mercado objetivo metay
potencial

Fuente: Elaboracion propia 2019

De la figura anterior se deduce el conglomerado de propuestas analizadas para focalizar los objetivos correctos para el presente
estudio en desarrollo, el cual plantea saber mas del segmento de mercado pertinente de un posible producto diferente y atractivo para
la limpieza y cuido del cabello.
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1.3.1 Objetivo general

Bernal (2010) define que el objetivo general “debe reflejar la esencia del planteamiento del
problema y la idea expresada en el titulo del proyecto de investigacion™. (pag. 99).

Alvarez et al. (2015) sefialan: “Consiste en lo que pretendemos realizar en nuestra investigacion;
es decir, el enunciado claro y preciso de las metas que se persiguen en la investigacion a
realizar”. (p.17).

Se deben seguir lineamientos para una buena redaccion de un objetivo. Sampieri (2014)
indica: “Al redactarlos, es habitual utilizar verbos y derivados del tipo: “describir”,

5% ¢ 9% ¢¢ 5% ¢ 5% ¢ J% ¢

“determinar”, “demostrar”, “examinar”, “especificar”, “indicar”, “analizar”, “estimar”,

9% ¢C

“comparar”, “valorar” y “relacionar” respecto de los conceptos o variables incluidas™. (p.37).

Para entender la finalidad de un objetivo. Sampieri (2014) afirma: “Objetivos de investigacion
sefialan a lo que se aspira en la instigacion y deben expresarse con claridad, pues son las guias
del estudio”. (p.37)

Investigar el segmento del mercado pertinente para la introduccion de un shampoo en
barra (s6lido), dirigido a los consumidores hombres y mujeres en un rango de edad de 20 a
35 afios, de la provincia de San José, durante el segundo semestre 2019

Se focaliza esta poblacién como segmento de estudio ya que es la generacion con poder
adquisitivo mas joven y es la que se esta reproduciendo como poblacién de la sociedad
costarricense. Ademas, por sus costumbres e ideales de innovacion y desarrollo de productos
nuevos que abarquen temas de influencia que marcan tendencia en los diferentes mercados de la
sociedad actual.

1.3.2 Objetivos especificos

Bernal (2010) define el objetivo especifico como el que “se desprenden del general y deben
formularse de forma que estén orientados al logro del objetivo general, es decir, que cada
objetivo especifico esté disefiado para lograr un aspecto de aquél; y todos en su conjunto, la
totalidad del objetivo general”. (pag. 99).

Alvarez et al. (2015) sefialan: “La integracion de los objetivos especificos es coincidente con el
objetivo general y por tanto a los resultados esperados de la investigacion. Conviene anotar que
son los objetivos especificos los que se investigan y no el objetivo general, ya que este se logra
como resultado”. (p.17)

Sampieri (2014) indica: “Sefialan a lo que se aspira en la investigacion y deben expresarse con
claridad, pues son las guias del estudio”. (p.37)
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1. Analizar el mercado de shampoo para conocer la oportunidad de desarrollar un
shampoo en barra dirigido al consumidor hombres y mujeres con poder adquisitivo
en un rango de edad de 20 a 35 afios de la provincia de San Jose.

Se determina este objetivo ya que es una de las bases importantes del marketing, el cual analizar
un mercado para un producto define la aceptacidn, rangos, posicionamiento, competencia,
motivos de compra, razones y actitudes que pueden influir en la intencién de compra de un
nuevo producto.

2. Conocer los gustos y preferencias del consumidor con respecto a un shampoo en
barra, dirigido al consumidor hombres y mujeres con poder adquisitivo en un rango
de edad de 20 a 35 afios en la provincia de San José

El conocer los limites de gustos y preferencias de un consumidor es vital y de mucha importancia
para la toma de decisiones en el desarrollo del prototipo y producto para lanzarlo al mercado.
Realizando pruebas y observar las reacciones que sé que se puedan destacar para el analisis
previo de un estudio de mercado.

3. Determinar el mercado meta para un shampoo en barra, dirigido al consumidor
hombres y mujeres con poder adquisitivo en un rango de edad de 20 a 35 afios en la
provincia de San Jose.

Es un rango amplio para determinar correctamente si el segmento de mercado pertinente es el
correcto o hay de fragmentar ain mas el mercado en nichos de interés sea comercial, cultural,
politico social. Esto de acuerdo con el entorno que se ambiente la muestra que se investigara.
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2.1 EL CONTEXTO HISTORICO

El marco tedrico de la presente investigacion se define como lo expresan R. Hernandez, C.
Ferndndez, P. Batista (2014) “El Marco tedrico es un compendio escrito de articulos, libros y
otros documentos que describen el estado pasado y actual del conocimiento sobre el problema de
estudio, esto ayuda a documentar como nuestra investigacion agrega valor a la literatura
existente.”(p. 64). En otras palabras, el marco tedrico le brinda sustento a las investigaciones que
se realicen, en diferentes campos de estudio.

2.1.1 Marco Situacional

2.1.2 Generalidades

El shampoo es un articulo tan basico y de uso tan cotidiano que se utiliza para la

higiene personal del cabello, es algo de lo que en general se sabe muy poco (usuario /
consumidor) mas alla de que produce espuma, sirve para lavarse y puede tener variados aromas,
y colores en presentaciones de envases plasticos de diferentes variedades de calidad, marca 'y
tamafio que ofrece el mercado disponible al publico meta.

Las propiedades higiénicas del shampoo fueron reconocidas mucho después y ahora se utiliza
como articulo para el aseo personal de cabello. La gran mayoria de los shampoo de uso personal
disponibles en el mercado son elaborados industrialmente en gran escala mediante
procedimientos que persiguen abaratar costos y obtener los mayores beneficios de las materias
primas utilizadas, como también existen marcas de altas calidades que superan las expectativas y
precios segun el segmento y mercado al cual se dirige el producto.

Es por esta razon que se esté investigando la elaboracién, produccion y comercializacion del
shampoo en barra, estos son productos naturales que, adecuadamente seleccionados y
dosificados, mejoran las propiedades y calidades del shampoo y conserven sus ingredientes base
en forma solida y ayudando al planeta tierra a eliminar produccion la del plastico para empaques
de productos de consumo masivo altamente contaminantes.

2.1.3 Antecedentes del producto

La idea principal de la investigacion del shampoo en barra es investigar, disefiar e impulsar un
producto de tendencia verde y saludable para el planeta, donde el proceso de “Packing” utilice la
menos cantidad de plastico posible o también sea nula, debido a que el plastico demora al
degradarse entre 500 a 1000 afios y como se puede apreciar, los océanos estan llenos de plasticos
actualmente, como consecuencia, la flora y fauna se ve afectada drasticamente. El primer paso al
investigar sobre el mercado de los cosméticos, es que el sector no solo se preocupa por el
cuidado capilar y/o cosmético , sino también por el cuidado del medio ambiente.

Torres Bedoya, A. (2018). A través de la historia de este siglo el plastico ha jugado un papel
importante en nuestras vidas debido a su facil manipulacién en maltiples escalas con costos de
produccion muy bajo. Sin embargo, a pesar de ser un derivado de materias organicas naturales



-16 -

como el agua, el petroleo o el carbon, también reciben su forma a través de complejos procesos
quimicos. Esto implica que su reciclaje y degradacion sea un gran inconveniente y una fuente de
conflicto. Si bien son muchos los cambios acontecidos en las ultimas décadas, el plastico y sus
residuos implican unos de los incidentes mas destacados y desafortunados a nivel mundial por la
contaminacion que le ha producido al planeta.

Entre los conceptos méas importantes por desarrollar como defensa de la investigacion son:

2.1.3.1 Pléstico

Alaniz Alvarez, S., & Nieto, A. F. (2013).En las Gltimas décadas el plastico ha tenido una gran
importancia en nuestro sistema de vida debido a sus caracteristicas y bajo precio. La produccién
de plastico a nivel global se ha incrementado notablemente en los 50 ultimos afios debido a su
maleabilidad, resistencia y su bajo coste de produccidn entre otros. Estas y otras muchas
caracteristicas hacen de este polimero un elemento esencial en nuestra vida diaria.

Dentro de la produccion de plastico podemos distinguir cuatro tipos
principales seguin su composicion:

Polietileno (PE): polimero que se caracteriza por una excelente resistencia térmica y quimica.
Muy buena resistencia al impacto. (ej.: bolsas de plastico, laminas y peliculas de plastico,
contenedores (incluyendo botellas), microesferas de cosméticos y productos abrasivos)

Poliéster (PET): Resina plastica que se obtiene mediante una reaccion quimica y que es muy
resistente a la humedad y a los productos quimicos. (ejemplos: botellas, envases, prendas de
ropa, peliculas de rayos X, etc.)

Polipropileno (PP): es un tipo de plastico que puede ser moldeado con la calefaccion solamente,
es decir, es un termoplastico. Tiene propiedades similares al polietileno (PE), pero con un punto
de ablandamiento mas alto. (ejemplos: electrodomésticos, muebles de jardin, componentes de
vehiculos, etc.)

Cloruro de polivinilo (PVC): Resina termoplastica, insoluble en agua y de gran resistencia a los
agentes quimicos y a la corrosion; empleado en revestimientos de suelos y aislamientos de
tuberias. (ejemplos: tuberias y accesorios, valvulas, ventanas, etc.).

2.1.3.2 Plasticos biodegradables

Como se ha mencionado anteriormente, los residuos plasticos han despertado mayor interés en
los ultimos afos, debido a su continuo crecimiento y a sus efectos ambientales, que incluyen la
saturacion de sitios de disposicion final y afectaciones en los ecosistemas, a los que llegan
debido a un manejo inadecuado.

Morillas, A. V., Pérez, M. V., Valdemar, R. M. E., Contreras, M. M., Islas, S. H., Guillén, M. Y.
L. O., & Filgueira, H. J. A. (2017).La generacion de residuos plasticos oscila entre el 9y el 14 %
de la masa de residuos solidos urbanos, con una tendencia a aumentar en forma directa con el
producto interno bruto de los paises y en las grandes zonas metropolitanas.
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En Costa Rica esta por aprobarse una ley de sustitucion de bolsas plasticas con el fin de dar un
manejo integral a estos residuos, adoptado medidas que incluyen legislaciones especificas,
normas, sistemas de acopio y de informacion. Las medidas adoptadas a este respecto incluyen su
prohibicion o la sustitucion por bolsas biodegradables. En cuanto a la valorizacion, se detecta un
incremento en el reciclaje, por medio del acopios formal e informal.

Castellon, H. (2010). Otros paises se han unido a la lucha mundial contra el plastico, han
prohibido o tomado acciones para desalentar el uso de las bolsas de plastico, como Irlanda, que
fue la primera nacion europea en poner impuestos a las bolsas plasticas en el afio 2002. De esta
forma, redujeron el consumo en un 90%. La misma decision fue adoptada por Australia,
Bangladesh, Italia, Sudafrica y Taiwan. En Mumbay (antes Bombay), en India, han prohibido
totalmente las bolsas. Hay mas ejemplos: Israel, Canada, regiones del oeste de India, Botswana,
Kenya, Tanzania, Africa del Sur, Taiwan y Singapur se han unido a la prohibicion de bolsas
plasticas. Para el afio 2010 varios paises aprobaran legislaciones que prohiben las bolsas
plasticas: Espafa, Francia, Italia, entre otros.

2.1.3.3 El shampoo cosmético natural

En el mercado de cosméticos se ofrecen productos de calidad los cuales conservan sus
propiedades fisicoquimicas, asi como sus propiedades sensoriales del aromarketing que es una
ciencia moderna que busca respuestas por medio del olfato, es decir, desea despertar los sentidos
de las personas con base en sus emociones durante el proceso de fabricacion hasta el consumidor
final.

Afirma Manzano, R; Gavilan, D; Avello, M; Abril, C y Serra, T (2012) que “Gracias a los
doctores Axel y Buck, premios Nobel de medicina en 2004, sabemos que nuestro olfato es capaz
de distinguir y recordar mas de 10.000 olores, mientras que solo reconocemos doscientos
colores”. (pag. 140). La gran conexion que tienen los olores con la mente permite que la mente
de las personas recuerde situaciones, lugares, 0 un momento especial de forma rapida que
cualquier otro estimulo.

Lannini (2010, pag. 60) afirma que segun estudios las personas solo “se recuerda un 1% de lo
que se palpa, un 2% de lo que se oye, un 5% de lo que se ve, un 15% de lo que se degusta y un
35% de lo que se huele”.

2.1.3.4 Que es un shampoo

El shampoo es un producto para el cuidado del cabello, usado para limpiarlo de la suciedad, la
grasa formada por las glandulas sebaceas, escamas de piel y en general particulas contaminantes
que gradualmente se acumulan en el cabello.

Ingredientes basicos de un shampoo; Grote, M. B., & Russell, G. D. (1988). Shampoos are
disclosed which comprise a synthetic surfactant, an insoluble, non-volatile silicone, a suspending
agent and water. Suitable suspending agents include long chain esters of ethylene glycol, esters
of long chain fatty acids, long chain amine oxides among many others.
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2.1.3.5 Antecedentes de un shampoo

El cabello humano se ensucia debido a su contacto con la atmésfera circundante y, en mayor
medida, a partir del sebo secretado por la cabeza. La acumulacion de sebo hace que el cabello
tenga una sensacion de suciedad y una apariencia poco atractiva. EI ensuciamiento del cabello
hace que sea lavado con shampoo con regularidad frecuente.

Lavar el cabello con Shampoo para eliminar el exceso de suciedad y sebo. Sin embargo, el
proceso de lavado con Shampoo tiene desventajas en que el cabello se deja en un estado himedo,
enredado y generalmente incontrolable. Se ha desarrollado una variedad de enfoques para aliviar
los problemas posteriores al Shampoo. Estos van desde la inclusién de ayudas para el
acondicionamiento del cabello en los Shampoo hasta la aplicacion de los mismos para después de
este, es decir, enjuagues para el cabello.

Los enjuagues para el cabello normalmente funcionan depositando una pelicula polimérica u otro
material sobre el cabello. Sin embargo, tales soluciones a un problema muy frecuente no han
sido completamente satisfactorias. Por un lado, los enjuagues para el cabello generalmente son
de naturaleza liquida y se deben aplicar en un paso separado después del lavado con Shampoo, se
dejan en el cabello durante un periodo de tiempo y se enjuagan con agua fresca. Esto, por
supuesto, consume mucho tiempo y no es conveniente.

Si bien se han descrito Shampoo que contienen ayudas acondicionadoras, no han sido totalmente
satisfactorios por una variedad de razones. Un problema se relaciona con los problemas de
compatibilidad entre los surfactantes anionicos de buena limpieza y los agentes catidnicos grasos
que son buenos agentes acondicionadores. Esto causd que otros agentes tensioactivos, como no
ionicos, anfoteros y zwitterionicos, fueran examinados por los trabajadores en el campo. Muchos
de estos esfuerzos se reflejan en las patentes emitidas en el area del Shampoo acondicionador.
Vease, por ejemplo, la patente de EE.UU. No. 3.849.348, del 19 de noviembre de 1974 a Hewitt;
Patente de EE.UU. No. 3,990,991, del 9 de noviembre de 1961 a Gerstein; y la patente de
EE.UU. No. 3.822.312, del 2 de julio de 1974 a Sato.

El uso de estos otros surfactantes resolvié muchos de los problemas de compatibilidad, pero ain
no proporciono respuestas completas en todas las areas. Por ejemplo, los acondicionadores
catiénicos pueden no proporcionar el nivel deseado de suavidad deseado por los usuarios. Los
materiales que pueden proporcionar una mayor suavidad son las siliconas, tanto las que son
solubles como las insolubles en la matriz del Shampoo.

Las siliconas en composiciones de Shampoo se han descrito en varias publicaciones diferentes.
Tales publicaciones incluyen las patentes de EE.UU. N.° 2.826.551, del 11 de marzo de 1958 a
Geen; Patente de EE.UU. No. 3.964.500, del 22 de junio de 1976 a Drakoff; Patente de EE.UU.
No. 4.364.837, 21 de diciembre de 1982 de Poder; y la patente britanica. N° 849.433, del 28 de
septiembre de 1960 a Woolston.

Si bien estas patentes describen composiciones que contienen silicona, tampoco brindan
respuestas a todos los problemas encontrados al hacer un producto totalmente satisfactorio. Un
problema es el de mantener suspendido un material dispersado de silicona insoluble y el
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producto total estable. Se ha incluido una variedad de materiales en los Shampoo que contienen
silicona para espesar y estabilizar, pero faltan soluciones totalmente satisfactorias. Se ha
encontrado sorprendentemente que ciertos derivados de acilo de cadena larga y ciertos otros
derivados de cadena larga pueden proporcionar estabilizacion sin interferir indebidamente con el
depdsito del material de silicona sobre el cabello y otras funciones de Shampoo.

2.1.3.6 Etimologia

La palabra Shampoo deriva del inglés shampoo, palabra que data de 1762, y significaba
originalmente “masajear”. Esta palabra es un préstamo del Anglo-Indio shampoo, y esté a su vez
del Hindi Shampoo, imperativo de champna, “presionar, amasar los musculos, masajear”

2.1.3.6 Mecanismo de accion

El shampoo limpia separando el sebo del cabello. El sebo es un aceite segregado por las
glandulas sebéaceas, a su vez es expulsado al exterior mediante los foliculos pilosos
(invaginaciones en la dermis). El sebo es facilmente absorbido por las mechas de cabello, y
forma una pelicula protectora. El sebo protege de dafios externos la estructura proteinica del
cabello, pero tiene un coste asociado: el sebo tiende a atrapar la suciedad, las escamas del cuero
cabelludo (caspa) y los productos que se suelen afadir al cabello (perfumes, gomina, geles, etc.).
Los surfactantes del Shampoo separan el sebo de los cabellos, arrastrando la suciedad con él.

Aunque tanto el jabén como el shampoo contienen surfactantes, el jabon se mezcla con la grasa
con demasiada afinidad, de manera que si se usa para lavar el cabello elimina demasiado sebo. El
shampoo usa surfactantes mas equilibrados para no eliminar demasiado sebo. EI mecanismo
quimico que hace funcionar el shampoo es el mismo que el del jabén.

El cabello sano tiene una superficie hidrofébica a la que se adhieren los lipidos, pero que repele
el agua. La grasa no es arrastrada por el agua, por lo que no se puede lavar el cabello s6lo con
agua. Cuando se aplica shampoo al cabello humedo, es absorbido en la superficie entre el cabello
y el sebo. Los surfactantes anionicos reducen la tension de superficie y favorecen la separacion
del sebo del cabello. La materia grasa (apolar) se emulsiona con el shampoo y el agua, y es
arrastrada en el aclarado.

2.1.3.7 Componentes principales del shampoo

El shampoo capilar es un preparado producto de la formulacion de uno o varios tensoactivos con
otras sustancias empleadas como coadyuvantes de las primeras, que tienen propiedades
espumantes y emulsionantes que va a permitir eliminar la suciedad, como también los residuos
provenientes de la secrecion sebacea y sudoripara. Los controles que se deben practicar al
shampoo, en general son:

e Capacidad espumogena: respecto a la cantidad de espuma que produce.
e Valor de pH: debe ser cercano a la neutralidad.
e Viscosidad: un shampoo con buen aspecto no debe de ser muy fluido.
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e Prueba de estabilidad: debe permanecer estable al pasar el tiempo.
La formulacion de un Shampoo debe contener y aplicar lo siguiente:

Detergentes; El shampoo se prepara con detergentes a base de sulfonatos alcohdlicos insensibles
a la dureza del agua. Conviene que estos sean neutros o débilmente &cidos; es el que le da la
calidad de limpieza al cabello. Los detergentes a base de sulfonatos de alcoholes grasos se
obtienen a partir de acidos grasos por reduccion y sulfonacién con &cido sulfirico, pasando a
sulfonato con hidroxido de sodio.

Tensoactivos; Son sustancias que hacen descender la tension superficial de un liquido, o la
tension interfacial entre dos liquidos. La accidn detergente del shampoo se halla intimamente
ligado a su poder emulsificante y no como antes se supuso con la capacidad para suministrar una
concentracion de iones hidroxilos. La inmensa mayoria de los detergentes pertenecen al grupo de
los tensoactivos, los cuales se caracterizan por tener la capacidad para producir humectacion,
dispersion, penetracion, emulsificacion y detergencia, en determinadas condiciones para
solubilizar sustancias normalmente insolubles.

Los tensoactivos pueden ser de caracter anionico, cationico y anfétero:

Tensoactivos anidnicos: Son los alquil éter sulfatos (lauril éter sulfato de sodio) los cuales son
muy solubles, tienen un menor punto de enturbiamiento y mayor compatibilidad con el cuero
cabelludo y el cabello.

Tensoactivos cationicos: Estan cargados positivamente en soluciones acuosas. Entre ellos
destacan las sales de amonio cuaternario, las sales de alquilamina, las sales de alquil piridinio y
los aminoécidos. Tienen propiedades limpiadoras y espumantes son débiles, capaces de ser
absorbidos sobre superficies bioldgicas cargadas negativamente, como el pelo, para mejorar su
textura y volumen. Se utiliza como acondicionador.

Tensoactivos anféteros: Son empleados en conjunto con los tensioactivos aniénicos para
disminuir la irritacion de la piel y ojos, mejoran la cantidad y calidad de la espuma y tienen un
efecto acondicionador del cabello; por ejemplo: dietanolamida de coco que se utiliza en una
concentracion entre 9, 14 y hasta 30%.
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Suavizantes o engrasantes

Evitan el efecto propio de los detergentes sobre el cabello, otorgandole suavidad y docilidad.
Estas sustancias se fijan sobre el cabello, cualidad conocida como sustantividad. Entre ellos
tenemos: dietanolamida de coco y resina amino amida grasa que se emplea en un porcentaje de 1
a 5%.

Viscosantes

Permiten regular la consistencia y propiedades del flujo, ademas de facilitar su aplicacion. Como
viscosantes se pueden emplear sales inorganicas de metales alcalinos (cloruro de sodio, cloruro
de amonio) y coloides hidrofilicos (metilcelulosa).

Colorantes
Tienen como finalidad mejorar la presentacion del shampoo.
Conservantes

Es un producto de efecto antibacteriano y germicida. Entre ellos tenemos: propilenglicol,
formaldehido, propilparabeno, metilparabeno y benzoato de Sodio que se usa en una proporcién
del 0,1%

Variedad y tipos de shampoo

En la actualidad se conocen distintos tipos de Shampoo los cuales utilizamos en nuestra vida
diaria, no solo por su olor ni apariencia sino también por las propiedades que mantienen, entre
ellos podemos encontrar:

Los Comunes: Se indican para todo tipo de cuero cabelludo.

Los Humectantes: Suelen tener aceites vegetales, otros poseen cremas humectantes en su
composicion, o grasas enriquecidos con aceite de oliva, avellana y otros. Los hay también de
glicerina liquida. Son utiles para el cuero cabelludo seco o dafiado por el uso de quimicos,
tratamientos, medio ambiente, entre otros.

Los Suaves: Tienen en su composicion aguas termales y son recomendados para los cueros
cabelludos sensibles.

Los Dermatoldgicos: Contienen agentes de limpieza, sintéticos muy

suaves, a los que se afiaden vegetales que contribuyen a cerrar los poros de la cuticula, aliviando
las irritaciones y frenando la aparicion de bacterias u hongos. Estos no permiten descamacion del
cuero cabelludo. Son recomendados para pieles que arrastran inconvenientes, ya sea de modo
permanente o estacional, 0 ante apariciones puntuales de irritaciones.
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Los de Glicerina liquidas: Son neutros, no suelen humectar la piel, al contrario, en algunas
ocasiones tienden a resecarse y se recomiendan para los cueros cabelludo graso.

Los Terapéuticos: Son recetados por los médicos, algunos se recomiendan para cabellos o
cueros cabelludos con particularidades especificas de salud, cutaneas y otros para limpieza
profunda.

Los Aromaticos: Son utilizados por la mayoria, son aquellos a los que se les agrega esencias
florales o frutales, no recomendables para pieles sensibles o las personas alérgicas. También
tienen un efecto relajante en algunos casos, segun la esencia floral que contengan; son los mas
usados en hogares.

2.2.1 CONTEXTO TEORICO- CONCEPTUAL

2.2.2 Demografia de Costa Rica en la segmentacion de este nicho

Rubio Cordoba, M. D. M. (2014). Resulta un poco tedioso la identificacion del neuromarketing
como estrategia comercial, pero se busca obtener un sentido de pertenencia y fidelidad en los
clientes, no obstante, aun Costa Rica es un pais en progreso donde la poblacién se encuentra
separada por margenes de distribucion muy cerrados entre el campo y la ciudad, y que las
personas de zona rural son poco conocedoras de esta implementacion, todo lo contrario sucede
con la poblacion del GAM (gran &rea metropolitana) o meseta central donde se converge la
mayor parte porcentual de poblacién comercial y social del pais.

En palabras concretas Costa rica es un pais demograficamente muy pequefio, pero en proceso de
postmodernismo, esto lo hace estar dispuesto a la implementacion de nuevos procesos y metodos
para la mejora e identificacion de los clientes con los distintos tipos de actividades econdémicas
en crecimiento, ya establecidas o en aquellas que apenas se empieza a incrementar.

2.2.3 Comunicacion digital

Alcaide, J. C., Garcia, S. C., Fantoni, A. L. C., Valifio, P. C., Rodriguez, P. G., Vazquez, B. L.,
... & Merino, M. J. (2008). De acuerdo con un estudio de LivePerson realizado entre 5.000
personas, solo el 11% de individuos perciben los chatbots de forma negativa. El 38% ve que son
una herramienta positiva y el 51% se quedan indiferentes después de usar este tipo de
herramienta. La aceptacion mayoritaria para su uso es para resolver cuestiones

concretas y tareas pequefias relacionadas con sus marcas o empresas de referencia.

La poblacién por medio de las apps ha crecido al doble 0 méas en el pais y en el mundo, lo
indican los indices y estadisticas de compras de smartphones, y que cada persona puede tener de
uno a tres celulares inteligentes. En conclusion, se debe ser consciente de los recursos
tecnoldgicos que se tienen y que puedan en estar al tanto con la tecnologia para asi poder cumplir
con los objetivos trazados, mediante esto, lograr una mejor calidad del producto ya que la calidad
no solo implica que el producto esté bien desarrollado, sino que vincula los costos directos e
indirectos directamente con la productividad.
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2.2.4 El poder de las redes sociales para comercializar

Vivar, J. M. F. (2009). Pese a algunas afirmaciones en contra, las redes sociales, al igual que en
el mundo de los blogs, si generan influencia y mucha. Hay que tener en cuenta que parte del
triunfo en las elecciones de E.E.U.U se debe al saber hacer con las redes sociales que se
realizaron, esto como referencia a la influencia que existe, no importa el segmento o nicho que se
esté desarrollando.

Sobre el perfil de redes sociales, se puede afirmar que esta figura emerge en medio de una nueva
forma de entender a la sociedad. Hay que saber llegar a las masas, ejercer influencia y, sobre
todo, tener destrezas y habilidades tecnoldgicas son los condicionantes para formarse en esta area
del marketing digital con productos o servicios que se brindan al mercado que se dirija, en este
caso un posible shampoo en barra

Arroyo. Matarrita (2019).En cuanto a la formacion en redes sociales, el problema radica en que
todavia en Costa Rica no maduran comercialmente las empresas, no asumen el cambio que esta
generando las redes, lo que afecta al contenido mismo por el mal desuso. Y a esto se suma el
reto de seguir teniendo lectores, seguidores y usuarios que, por un lado, generan sus propios
contenidos, mientras que, por otro, lo que hacen es participar en la seleccion, distribucion o
modificacién de contenidos y es ahi donde las marcas y productos deben ser més eficientes e
inteligentes en la aplicacion, actualizacion de los constantes cambios del entorno social digital.

2.2.5 Marketing

Arroyo. Matarrita (2019).La tarea de cualquier negocio es entregar un valor agregado al
mercado, obteniendo una utilidad al hacerlo. Las organizaciones se desenvuelven en una
economia dindmica, en que el cambio; es el factor dominante, por lo que las empresas,
cualquiera sea su tamafo o sector al que pertenece, necesitan, y por eso buscan, nuevos
productos con una mejor o mayor aceptacion, tanto en los mercados establecidos como para
aquellos nuevos mercados.

Esta busqueda constante de nuevas y mejores formas de satisfacer las necesidades

del publico consumidor, es de vital importancia para la supervivencia, crecimiento desarrollo de
las empresas y microempresas, aun a sabiendas de las maltiples tareas y responsabilidades de
orden operativo y administrativo que asi lo exige, aparte de comprender que desarrollar e
introducir un nuevo producto en un mercado es un proceso que exige imaginacion y criterio,
ademas de experiencia.

2.2.5.1 Marketing Mix

Kotler, Keller. (2016).Es el proceso de planificar y ejecutar la concepcion del producto, fijacidn
de precios, promocion y distribucidn de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfagan tanto a objetivos individuales como a los de las organizaciones. Se han elaborado
multiples clasificaciones sobre las distintas variables del Marketing.
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Destaca aquella que reduce el nimero de variables comerciales a cuatro, conocidas como las “ 4
P’s ”” del Marketing en su acepcion. A largo plazo, las cuatro variables tradicionales de la mezcla
pueden ser modificadas, pero a corto plazo es dificil modificar el producto o el canal de
distribucion. Por lo tanto, a corto plazo los responsables de mercadotecnia estan limitados a
trabajar sélo con la mitad de sus herramientas.

2.2.6 Producto

Kotler, Keller. (2016) EI producto es el resultado de un esfuerzo creador que tiene un conjunto
de atributos tangibles e intangibles (empaque, color, precio, calidad, marca, servicios y la
reputacion del vendedor) los cuales son percibidos por sus compradores (reales y potenciales)
como capaces de satisfacer sus necesidades o deseos. Por tanto, un producto puede ser un bien
(una guitarra), un servicio (un examen médico), una idea (los pasos para dejar de fumar), una
persona (un politico) o un lugar (playas paradisiacas para vacacionar), y existe para:

e Propdsitos de intercambio
e Lasatisfaccion de necesidades o deseos
e Para coadyuvar al logro de objetivos de una organizacion (lucrativa o no lucrativa).

La planeacion del producto es primordial para abstenerse de formular una estrategia
comercial defectuosa. Un factor que estimula esta planeacion es el caracter de
competencia e innovacion en la mayoria de los mercados de bienes de consumo
final. Las nuevas ideas se deben adoptar de manera rapida y transformarse en
obsoletas por otras mejores.

Con frecuencia, muchos productos rivalizan entre si para satisfacer una necesidad que antes era
satisfecha por un solo articulo; por tanto, es necesario planear el producto para que no se pierda
entre un sinnumero de articulos homogéneos que saturan el mercado. Un producto encierra mas
cosas Yy factores de los que uno pueda imaginar en un segundo de vida, dependiendo del caso
muchas marcas son el producto o servicio, o en otras ocasiones, las marcas son confundidas
como el producto cuando no lo son, pero lo mas relevante es la imagen perceptual del producto
en la sociedad en general, es decir como las personas perciben el producto en su totalidad.

Los componentes de un producto se desglosan en tres elementos:

e Beneficios esenciales.
e Caracteristicas y atributos del producto.
e Servicio o producto extendido.

2.2.7 Mercados

Kotler, Keller. (2016). Tradicionalmente, un “mercado” era una ubicacion fisica donde se
reunian compradores y vendedores para comprar y vender bienes. Los economistas describen el
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mercado como el grupo de compradores y vendedores que realizan transacciones sobre un
producto o clase de productos (como el mercado de vivienda o el mercado de granos).
Se muestran cinco mercados basicos y sus flujos de conexion.

Insumos Insumaos

Diner Dinero

Impuestos,
bienes
Servicios,
dinero

dinero

Impuestos
Mercados
gubemamentales

Impuestos, bienes Servicios
Servicios, l Impuestos,

dinero bienes

Dinero Dinem

|

Bienes y senvicios Bienes y servicios

L
-

Estructura de los
flujos de intercambio
on una economia
moderna

2.2.8 Necesidades, deseos y demandas

Kotler, Keller. (2016). Las necesidades son requerimientos humanos basicos como aire,
alimento, agua, vestido y refugio. Los humanos también tienen una fuerte necesidad de
diversion, educacion y entretenimiento. Estas necesidades se convierten en deseos cuando se
dirigen a objetos especificos que podrian satisfacer la necesidad. Un consumidor estadounidense
necesita alimento, pero puede desear una pizza “deep dish” estilo Chicago y una cerveza
artesanal. Una persona de Afganistan necesita alimento y podria desear arroz, cordero y
zanahorias. La sociedad da forma a los deseos de las personas.

Las demandas son deseos de un producto especifico respaldadas por la capacidad de pago.
Muchas personas desean un Mercedes Benz, pero s6lo unas cuantas pueden pagarlo. Las
empresas deben medir no solamente cuantas personas quieren su producto, sino también cuantas
estan dispuestas a adquirirlo y pueden pagarlo. Estas diferencias arrojan luz sobre la critica
frecuente de que los especialistas en marketing “hacen que las personas compren cosas que no
quieren”.

Los especialistas en marketing no crean las necesidades: estas son preexistentes. Los
especialistas en marketing podrian promover la idea de que un Mercedes Benz satisface la
necesidad de estatus social de un individuo. Sin embargo, no crean la necesidad del estatus
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social. Algunos clientes tienen necesidades de las cuales no tienen conciencia plena o no pueden
expresar. ;Qué significa el que un cliente pida una “poderosa” podadora de césped o un hotel
“tranquilo”? El especialista en marketing debe investigar mas alld. Es posible distinguir entre
cinco tipos de necesidades:

e Necesidades expresadas (El cliente quiere un automavil barato).

e Necesidades reales (El cliente quiere un automdvil cuyo costo de operacion, y no
el precio inicial, sea bajo).

e Necesidades no expresadas (El cliente espera buen servicio por parte del
concesionario).

e Necesidades de placer (El cliente quisiera que el concesionario incluyera un
sistema de navegacion GPS a bordo del automovil).

e Necesidades secretas (El cliente quiere que sus amigos lo miran como un
consumidor inteligente).

El hecho de responder solamente a la necesidad expresada podria defraudar al consumidor. Los
consumidores no sabian mucho sobre las tabletas digitales cuando éstas fueron lanzadas, pero
Apple se esforzo para dar forma a las percepciones de los consumidores al respecto. Para obtener
ventaja, las empresas deben ayudar a los clientes a que aprendan a saber qué es lo que quieren.

Lo anterior resume la teoria de la piramide de Maslow identificada con la siguiente imagen:

(® NECESIDADES FiSIOLSGICAS o BASKAS

Alimentacion, mantenimiento de salud, respiracion,

descanso, sexo

NECESIDAD DE SEGURIDAD

Necesidad de sentirse seguro y protegido

vivienda, empleoc

- .
© Necesioaoes socilLes
Desarrollo afectivo, asociacion, aceptacion,

afecto, intimidad sexual

© NeceSIDAD DE AITDESTIMA

Reconocimiento, confianza, respeto, éxito
® Necesiohd DE AITORREALZACION

Desarrollo potencial

Fuente: Rogers, C. A. R. L., & Maslow, A. (2009).Esta piramide es una de las bases pilares del
marketing desde sus inicios a hoy en dia 2019
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2.2.9 Ventaja competitiva

La ventaja competitiva o elemento diferenciador que hace atractivo el medio a los lectores. Para
comprender mejor la definicion del mercado objetivo. Para logran un mayor entendimiento de
este R. Espinoza (2017) lo define como: “Cuando tiene una ventaja Ginica y sostenible respecto a
sus competidores, y dicha ventaja le permite obtener mejores resultados y, por tanto, tener una
posicion competitiva superior en el mercado.”

En otras esta brinda una excelencia en el servicio que se brinda a los clientes, el mismo incluye
un sello dnico, por lo cual satisfacer a los clientes le brinda un beneficio optimo que lo lleva a
posicionarse solidamente en un mercado equis.

2.2.9 Estrategias del mercado

La definicion de una estrategia de mercado es para (Thompson, 2018):

“La estrategia de una organizacion aporta direccion y guia, en términos de lo que la
organizacion deberia hacer, y también de lo que no deberia hacer. Para la estrategia, saber lo que
no se debe hacer puede ser tan importante como saber lo que si se debe hacer. En el mejor de los
casos, los movimientos estratégicos equivocados significan una distraccién y el desperdicio de
recursos de la organizacion. En el peor, puede acarrear consecuencias de largo plazo que ponen
en riesgo la supervivencia misma de la organizacion. Es frecuente que la estrategia de una
organizacion puede deducir del patron de decisiones y acciones en el curso del tiempo.” (p.8).

Existen muchas oportunidades para desarrollarse, todo ello depende de la aplicacién de una
adecuada estrategia para llegar a aquellos sectores potenciales donde todavia es factible la venta
de un producto o servicio.

2.2.10 Distribucidn

Para obtener un concepto acertado de distribucion, (Armstrong & Kotler, 2014) en su libro
Fundamentos de Marketing define lo siguiente: “Distribucion, es un conjunto de organizaciones
interdependientes que ayudan a que un producto o servicio esté disponible para su uso o
consumo por el consumidor o el usuario empresarial” (Armstrong, et a p293).

En esa misma linea para David lo define como “almacenamiento, canales y cobertura de
distribucion, puntos de venta al menudeo” (2017, p. 102)

Para el investigador, la distribucidn, es una herramienta de la mercadotecnia que incluye un
conjunto de estrategias, procesos Yy actividades necesarios para llevar los productos desde el
punto de fabricacion hasta el lugar en el que esté disponible para el cliente final (consumidor o
usuario industrial) en las cantidades precisas, en condiciones 6ptimas de consumo o uso y en el
momento y lugar en el que los clientes lo necesitan o desean.
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2.2.11 Segmentacion del mercado

Segun John Mullins, Orville C. Walker, Jr, Harper W. Boyd, Jr y Barbara Jamieso (2014):
“Distintos subconjuntos de personas con necesidades, circunstancias y caracteristicas similares,
que las llevan a responder de la misma manera ante un producto o servicio en especial o ante un
programa de marketing estratégico especifico.”(pag23)

En otras palabras, es a quién se dirige el producto o servicio ofertado. Como ya se sabe cada uno
de los productos o servicios obedecen a una necesidad, por lo que dependiendo de lo que cada
uno necesite, es lo que define el segmento del mercado.

2.2.12 Logistica

Kotler y Armstrong(2014) en su libro fundamentos del Marketing definen logistica como:
“Engloba el conjunto de actividades que se ocupan del manejo y el movimiento de bienes tanto
dentro de la organizacion como en el seno de los canales. En este sentido, abarca las tareas de
planificacion, implementacién y control del flujo fisico de los materiales y de los bienes finales
desde los puntos de origen hasta los puntos de uso o consumo.”(pag.133)

La logistica de marketing, o distribucion fisica, es un campo grande y dinamico, con muchas
oportunidades de carrera. Los principales transportistas, fabricantes, mayoristas, y detallistas
emplean especialistas en logistica. Cada vez mas, los equipos de marketing incluyen especialistas
de logistica, y las trayectorias de carrera de los gerentes de marketing incluyen asignaturas de
logistica de marketing.

2.2.13 Canal de distribucién

Diego Monferrer Tirado (2013) los define como:

“El canal de distribucion representa cada una de las etapas que componen el recorrido del
producto desde el fabricante hasta el consumidor final. En otras palabras, el canal de distribucion
esta constituido por todo aquel conjunto de personas u organizaciones que facilitan la circulacion
del producto elaborado hasta llegar a manos del consumidor o usuario.” (pag. 145)

En otras palabras, es el conjunto de personas u organizaciones que estan entre el productor y
consumidor se denominan intermediarios.
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3.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

3.1.2 Enfoque cuantitativo

Este paradigma es el enfoque mas utilizado en las ciencias exactas o naturales; segun menciona
Sampieri “usa la recoleccion de datos para probar una hipotesis, con base en la medicion
numérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias”.

Se utiliza el enfoque cuantitativo para la etapa de diagnostico ya que se realiza una encuesta con
posibles clientes potenciales y se hace uso de la estadistica para determinar mercados meta y la
potencialidad del usuario en la exposicion y conocimiento de una posible necesidad de un
producto nuevo que proporcionara nuevas aperturas de mercado con cambios en el uso y estilo
de un producto regular y contaminante a un producto natural y amigable con el ambiente.

Asimismo, se usa el enfoque cuantitativo para realizar las proyecciones de crecimiento y de
beneficio econdmico en un anélisis de mercado que dé los medios viables tanto para el productor
como el consumidor.

3.1.2.1 Sujetos y fuentes de informacion
Se describen las siguientes fuentes con las cuales se adquirieron las fuentes de dicho proyecto

3.1.2.1.2 Fuentes Primarias

Se utilizé la entrevista. Esta técnica se seleccion6 porque permite obtener informacién, medir los
diferentes gustos y preferencias de los consumidores que permita interpretar los datos recolectados
en el estudio.

Para esta investigacion se tendrd como sujeto la posible creacion de un shampoo en barra, la cual,
mediante el estudio de mercado permitird determinar el precio y posible competencia directa o
indirecta.

Los sujetos son todas aquellas personas fisicas o corporativas que brindaran la informacién que
debe explicarse bien cudl es la poblacion de la muestra que se va a utilizar en el caso. Las fuentes
de informacion son anuarios, expedientes archivos, publicaciones y periddicos (Barrantes, 2004).
De lo anterior se comenta que la fuente primaria seré la encuesta con preguntas abiertas y cerradas

con un énfasis cuantitativo. El perfil de esta proyectara el analisis de los objetivos planteados como
instrumento potencial de recabar informacion fiel para el analisis y recomendaciones.

3.1.2.1.3 Fuentes Secundarias

. Internet, se utilizaron datos relacionados con la elaboracion de estudios de viabilidad.
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. Internet, se utilizaron datos relacionados con el impacto de la contaminacion del
plastico como primer uso.

. Libros técnicos relacionados con la elaboracién de productos de tendencia verde.

. Libros técnicos relacionados con los métodos del desarrollo de productos naturales.

. Datos relacionados con la comercializacion del producto.

3.2 ALCANCE DE LA INVESTIGACION

Pretenden medir o recoger informacion de manera independiente o conjunta sobre los conceptos
o las variables a las que se refieren” (Sampieri, 2014, p.92).

El alcance de la investigacion depende de la estrategia que se siga para el estudio, por lo que es
importante determinar qué tipo de investigacion se tendra. Los tipos de investigacion del enfoque
cuantitativo son los siguientes:

3.2.1 Estudio exploratorio

Este estudio se realiza cuando el objeto de estudio por examinar es poco estudiado, por lo cual
existen muchas interrogantes sobre o el tema o no se ha estudiado a fondo.

Se realiza una investigacion de este tipo "cuando el objetivo es examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado o novedoso del cual se tienen muchas dudas o no se ha abordado
antes, es decir, cuando la revision de la literatura revel6 que tan solo hay guias no investigadas e
ideas vagamente relacionadas con el problema de estudio o bien, si deseamos indagar sobre
temas y areas desde nuevas perspectivas” (Sampieri,2014.P.91).

3.2.2 Estudio descriptivo

Pretende especificar las propiedades, caracteristicas y los perfiles de personas, procesos,
comunidades, con el fin de recolectar informacion para asi describir la investigacion.

3.2.3 Estudio explicativo

Estan dirigidos a responder a causas de eventos, sean estos fisicos o sociales.

Por el tipo de finalidad del proyecto de investigacion, el estudio es exploratorio y correlacional
ya gque permite conocer el comportamiento de una muestra de la poblacion, proceso que se
realizara por medio de encuestas, que permita obtener datos fiables y consistentes.
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3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

Se pueden mencionar dos tipos principales de dimensiones de la investigacion, las cuales se
pueden definir de la siguiente manera:

3.3.1 La dimensién transversal

Son investigaciones que recopilan datos en un momento Gnico, su propésito es describir
variables y analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado. Es como “tomar una
fotografia, de algo que sucede (Sampieri, 2014, pg.154)”.

3.3.2 La dimension longitudinal

Estudios que recaban datos en diferentes puntos del tiempo, para realizar inferencias acerca de la
evolucion del problema de investigacion o fendmeno, sus causas y sus efectos (Sampieri, 2014,

pg.159)”, es decir, es el estudio que ayuda a comparar el comportamiento de una o més variables
en distintos momentos a lo largo del tiempo en un periodo por evaluar segun el tema investigado.

Por lo tanto, la investigacion se realiza de forma transversal, debida a que se esta evaluando en
un periodo de un semestre, como también el comportamiento del consumidor ante la influencia
de la propuesta de un posible nuevo producto a un mercado que de momento es muy segmentado
con posibles picos de emocionalismo y curiosidad de comprar un producto accesible, nuevo,
natural y amigable con el ambiente, lo que da a los clientes la seguridad de un producto con
aumenta de mercado, l6gicamente hablando.

3.4 UNIDADES DE ANALISIS U OBJETOS DE ESTUDIO

“Conjunto de elementos que tiene caracteristicas en comun.... pueden ser finitas o infinitas”
(Barrantes 2015, p, 135).

Conjunto de individuos para el andlisis o estudio de las variables a evaluarse que es de interés de
la investigacion. En el caso de la investigacion de la viabilidad del posible lanzamiento de un
shampoo sélido, la unidad de andlisis son la muestra que se esta encuestando en la poblacion de
la provincia de San José, Costa Rica.

3.4.1 Tipo de muestra

Sampieri et al (2014) define la muestra que “es en esencia, un subgrupo de la poblacion”. (pag.
175). Esta zona cuenta con una poblacion de personas muy variable en gustos y necesidades que
permitan que la investigacion sea muy rica en resultados para el anlisis de la investigacion.
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Sampieri et al (2014) define la muestra que “es en esencia, un subgrupo de la poblacion”. (pag.
175).

Se entiende como universo a un total de elementos que redinen ciertas caracteristicas
homogéneas, los cuales son objeto de una investigacién. EI universo puede ser finito cuando la
poblacion objeto del estudio es menor que 500 000 sujetos o infinito cuando es mayor gque este
namero. En el caso de este estudio se define por el universo que debe ser finito al ser menor que
500 000 sujetos. Es una parte del universo que debe presentar los mismos fendmenos que
ocurren en aquel, es decir, debe tener las mismas caracteristicas que tiene éste, con el fin de
estudiarlos y medirlos.

El tipo de muestreo que se utilizara en la investigacion es el muestreo aleatorio simple dada la
viabilidad para armar la muestra, considerando que es un método funcional y representativo de la
poblacion, ya que cada miembro tiene igualdad de oportunidades de ser seleccionado y asi
obtener conclusiones relacionadas con la poblacion a partir de los resultados de una muestra, es
un método sencillo y de facil comprension con calculo rapido de medias y varianzas. y porque
existen paquetes informaticos para analizar los datos con mayor agilidad y precision, teniendo en
cuenta que se logro tener acceso a un listado de la poblacion total y asi poder obtener la muestra.

En esta investigacion se tomara una parte de la poblacion segmentada de la provincia de San José
de la siguiente manera:

Tamafio de la poblacion: 436 345
Nivel de confianza: 93%

Margen de error: 5%

Tamafo de la muestra: 329

Como se puede notar el indicador de incertidumbre (nivel de confianza del 93%) como lo ensefia
la estadistica inferencial, que se esta utilizando es de un 7% de credibilidad en su complemento,
se toma esta decision para tener un escenario bastante plasmado o aterrizado por ser una
investigacion de un producto nuevo y tener un margen de error mas real al 93%.

Esto quiere decir que, si se encuestan a 329 personas, el 93% de las veces el dato que se quiere
medir estara en el intervalo + 5% respecto al dato que se observe en la encuesta.

htpps://www.netquest.com/es/gracias-calculadora-muestra?submissionGuid=49c7663b3f93-
4eed-89b0-1d659f4daf8f

La formula que suele utilizarse para calcular el tamafio de la muestra es la siguiente:

k"Z*p*q*N

(e"#*(N-1))+k"**p*qg

Donde:
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N = es el tamafio de la poblacién o universo.

K = nivel de confianza. (Depende del investigador el grado que desee asignar).

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza.

e = error muestral deseado. Muestra la diferencia que puede haber entre el resultado que obtenemos
preguntando a una muestra de la poblacion.

P= proporcion de individuos que poseen en la poblacion caracteristicas de estudio. Este dato es
generalmente desconocido y se suele suponer que p=g=0.5 que es la opcidn mas segura.

g= es la proporcién de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

n= tamafio de la muestra (nimero de encuestas que se hara).

Poblaciéon total proyectada al 30 de junio
por grupos de edades, segln provinciay sexo

Rango de edades en
la provincia de SJ

<

& N 20-24 25-20 30-35
Q &
136 329 148772 151244
O Hombres 69970 77197 77485
< Mujeres 66359 71575 73759
Totales Poblacion |[436 345 Muestra 329
Fuente: INEC, elaboracién propia

3.4.2 Poblacion

La poblacion esta conformada por la cantidad total de unidades de andlisis. Debe evidenciarse en
numeros absolutos.

Para Sampieri, Fernadndez y Bautista (2014) concluyen que la poblacion es el “conjunto de todos
los casos que concuerdan con determinadas especificaciones”. (pag. 174).

En cuanto a esta investigacion de mercados para introducir un shampoo en barra, va dirigido a
los consumidores hombres y mujeres entre los 20 a 35 afios econdmicamente activas de la
provincia de San Jose.

Esta zona cuenta con una poblacion de 436 345 personas. (Censo. 2011. Poblacién total
proyectada al 30 de junio por grupos de edades, segun provincia y sexo dada por el INEC),
durante el segundo semestre 2019 en Universidad Hispanoamericana.

3.4.1.2 Probabilistica

Sampieri (2014) afirma que la muestra probabilistica es un “subgrupo de la poblacion en el que
todos los elementos tienen la misma posibilidad de ser elegidos”. (pag. 175).
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Por lo tanto, en la presente investigacion se realizara una muestra probabilistica aleatoria simple
al azar, debido a que todas las personas tienen la probabilidad de ser elegidas.

3.4.3 Criterios de inclusion y de exclusién

Los criterios de inclusion y de exclusién son condiciones especificas con las que debe o0 no
contar un individuo para ser parte o no de la muestra seleccionada.

Tabla: Criterios de inclusion y de exclusion

Criterios de inclusion y de exclusion

CRITERIOS DE INCLUSION  CRITERIOS DE EXCLUSION
personas economicamente activas 0

con poder adquisitivo delimitadas
como caracteristicas principales
deben ser hombres y mujeres entre los
20 a 35 afios, que pertenezcan

a la provincia de San José
Fuente: elaboracion propia 2019.

Sino pertenecen al rango
de 20 a 35 afios
en la geografia de la muestra

3.4.4 Cuidados éticos para el manejo de la informacion y el contacto con participantes

Se debe mencionar lo méas detalladamente posible el manejo que se hara de informacion que
pueda generar conflictos éticos o laborales. Ademas, es necesario estipular la manera en que los
participantes del estudio seran contactados y cuales medidas se tomaran en consideracion para
garantizar que se cumplan sus derechos, dentro de los que estan: firmar un consentimiento
informado, conocer los objetivos del estudio, retirarse de la investigacion en cualquier momento,
entre otros.

Equipo de investigacion: César Gerardo Arroyo Matarrita

Como parte de la ética aprendida por parte de la Universidad Hispanoamericana, junto con los
principios del estudiante que realiza y su trayectoria profesional, se describe una breve
trayectoria y rol en esta investigacion.

Egresado en calidad de Grado en administracion de empresas con énfasis en mercadeo, de
familia culta, humilde, econdmicamente clase media, con mas de 15 afios de experiencia en
ventas de consumo masivo y selectivo, con una hoja de delincuencia transparente.
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A continuacion, un consentimiento informado sobre la encuesta que se realizara.

Consentimiento Informado para Participantes de Investigacion

El propésito de esta ficha de consentimiento es proveer a los participantes en esta investigacion
con una clara explicacion de la naturaleza de esta, asi como de su rol en ella como participantes.

La presente investigacion es conducida por César Gerardo Arroyo Matarrita cedula 603050248,
de la Universidad Hispanoamericana cede Llorente. La meta de este estudio es Investigar el segmento del
mercado para la introduccién de un shampoo en barra (Sélido), dirigido a los consumidores de la
provincia de San José, durante el segundo semestre 2019.

Si usted accede a participar en este estudio, se le pedira responder preguntas en una entrevista (o
completar una encuesta, o lo que fuera seguin el caso). Esto tomara aproximadamente 15 minutos de su
tiempo. Lo que conversemos durante estas sesiones se guardara, de modo que el investigador pueda
transcribir después las ideas que usted haya expresado.

La participacion es este estudio es estrictamente voluntaria. La informacién que se recoja sera
confidencial y no se usara para ningun otro propoésito fuera de los de esta investigacion. Sus respuestas al
cuestionario y a la entrevista seran codificadas usando un niamero de identificacién y por lo tanto, seran
anénimas. Una vez trascritas las entrevistas, se destruiran.

Si tiene alguna duda sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier momento durante
su participacién en él. Igualmente, puede retirarse del proyecto en cualquier momento sin que eso lo
perjudique en ninguna forma. Si alguna de las preguntas durante la entrevista le parece incbmodas, tiene
usted el derecho de hacérselo saber al investigador o de no responderlas.

Desde ya le agradecemos su participacion.

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por . He sido
informado (a) de que la meta de este estudio es

Me han indicado también que tendré que responder cuestionarios y preguntas en una entrevista,
lo cual tomaré aproximadamente 15 minutos.

Reconozco que la informacidn que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente
confidencial y no sera usada para ningun otro propdsito fuera de los de este estudio sin mi
consentimiento. He sido informado de que puedo hacer preguntas sobre el proyecto en cualquier
momento y que puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que esto acarree perjuicio alguno
para mi persona. De tener preguntas sobre mi participacion en este estudio, puedo contactar a Cesar
Gerardo Arroyo M al mévil numero 87282051

Entiendo que una copia de esta ficha de consentimiento me seré entregada, y que puedo pedir
informacion sobre los resultados de este estudio cuando éste haya concluido. Para esto, puedo contactar a
Cesar Gerardo Arroyo M al teléfono anteriormente mencionado.

Nombre del Participante Firma del Participante Fecha
(en letras de imprenta)

Fuente: elaboracion propia 2019

La categoria de riesgo de la investigacion se clasifica como (uno), es un proyecto sin riesgo
alguno. (El riesgo se evalla teniendo en cuenta los sujetos de investigacion, el

equipo de investigacion o el impacto ambiental, social o econémico que pudiera tener el
proyecto).Ya que el impacto ambiental es saludable a lo que se estara investigando, social y
econdmico, es aleatorio y se guardara confidencialidad de los resultados arrojados, destruyendo
la informacién una vez obtenida y tabulada.
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La poblacidn sujeta de investigacion, serd una muestra aleatoria ubicada en la provincia de San
Jose; se abordara via presencial y por medios electronicos, no es considerada vulnerable y las
razones por la cual se elige un segmento de mercado pertinente delimitado entre hombres y
mujeres entre los 20 afios y 35 afios con criterios de seleccién muy apegados a la investigacion
por ser una poblacion activa econdmicamente y de exposicidn a nuevas ideas de consumo de
nuevos productos por la era 0 época de innovacion. Se garantiza no discriminar a nadie en su
posicion de culturas, gustos, preferencias y mas. Los participantes aleatorios segun la muestra es
un total de 329 sujetos en investigacion.

El uso de datos personales garantiza la privacidad y confidencialidad respecto a los datos
personales de los sujetos participantes es meramente confidenciales. Se contempla la entrega de
resultados del estudio (solo resultados de estudio general aleatorio), que sera publico en la
biblioteca de la Universidad Hispanoamericana, solo como uso educativo de un proyecto de nivel
grado, salvaguardando la informacién y datos recogidos.

En el caso de la Universidad Hispanoamericana, esta dispone del uso abierto de los datos
generales para Crowdsourcing Research para uso de biblioteca de los estudiantes que deseen
consultar el documento como referencia y guia. Las consideraciones de seguridad informatica se
aseguran con el principio de confidencialidad.

No existen riesgos potenciales que puedan considerase estar relacionados con la conduccién del
estudio, que pudieran afectar a los sujetos de la investigacion o al equipo de investigadores. Ya
que toda la informacion es para uso pedagogico y didactico como parte de los requisitos que el

investigador debe cumplir para obtener el grado o post grado requerido.

Sin embargo, se indica que la universidad, como institucién privada y regulada por el Sistema de
Educacion Superior, SINAES, y colegios de profesionales de diferentes entidades de Costa Rica,
esta respaldada y puede mitigar riesgos de informacion ya que solo tienen acceso a estos
documentos ya generalizados los datos y expuestos los estudiantes con interés en comin
utilizando un cédigo de estudiante y carnet de identificacion para acceso a esta informacion
legal.

Los posibles beneficios que tendrian los participantes por participar en el estudio son muy
diversos, ya que al ser una poblacion real por medio de una muestra aleatoria se obtienen datos

de importancia en el analisis para posibles emprendimientos, y que los productos o servicios que
se brinden, la poblacion disfrutara de ellos una vez puestos en el mercado.

3.5 INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE LA INFORMACION
3.5.1 Encuesta

“Es una de las técnicas de recoleccion de informacion mas usadas, a pesar de que cada vez pierde
mayor credibilidad por el sesgo de las personas encuestadas”. (Bernal, 2010, pag. 194).

3.5.2 Entrevista
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“Técnica orientada a establecer contacto directo con las personas que se consideren fuente de
informacion”. (Bernal, 2010, pag. 194).

3.5.3 Andlisis de documentos

“Técnica basada en fichas bibliograficas que tienen como proposito analizar material impreso”.
(Bernal, 2010, pag. 194).

Internet: “No existe duda sobre las posibilidades que hoy ofrece Internet como una técnica de
obtener informacion; es mas, se ha convertido en uno de los principales medios para recabar
informacion”. (Bernal, 2010, pag. 194).

3.6 VARIABLES (estudio cuantitativo) O CATEGORIAS (estudio cualitativo)

Bernal (2010) define operacionalizacion de manera que “significa traducir la variable a
indicadores, es decir, traducir los conceptos hipotéticos a unidades de medicion”. (pag. 141)

Cada una de las variables (en el caso de estudios cuantitativos) se define de forma conceptual y
operacional. Las categorias (en el caso de estudios cualitativos) se define de forma conceptual y
se establecen las dimensiones que se van a estudiar.

3.6.1 Las variables

Las variables constituyen las condiciones que caracterizan el objeto de estudio o la muestra. No
se deben confundir las variables con la ubicacion fisica y temporal del estudio. Al mencionar las
variables, en aquellos estudios en los que aplique, debe explicarse cuél es la hipotesis del estudio.

En una investigacion se puede decir que una variable es cualquier hecho, caracteristica o
fendmeno que varia, que toma diferentes valores. Para Brenes, (pag.124) es “aquello acerca de lo
cual se desea obtener informacion. (Barrantes, 2004, p92).

Dentro de las variables que se encuentran en esta investigacion se detallan:

e Investigacion y analisis del mercado objetivo que muestra la efectiva viabilidad,
conocimiento y aceptacion de consumidor.

e Capacidad productiva.

e Potencial de crecimiento.

e Comerciabilidad

3.6.2 La operacionalizacion de las variables

Se elabora en las siguientes partes:
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3.6.3 Definicion conceptual

Se refiere a la claridad tedrica de la variable y se extrae del marco tedrico en forma resumida. Es

aquella

que dice qué se entendera por esa frase, es un tipo de definicidn de diccionario o técnica

y se ajusta a la investigacion que se realice.

Eligiendo un mercado objetivo potencial para analisis, una muestra efectiva que
determine datos con los cuales se puedan tomar las mejores recomendaciones para las
decisiones correctas, permite tener un panorama de la viabilidad para el estudio de
mercado posible en un emprendimiento que podria generar réditos atractivos tanto
cuantitativos como cualitativos, que gubernamentalmente se podria obtener beneficios
por producir productos amigables con el medio ambiente. Y por ultimo, en este apartado
analizar el conocimiento y aceptacion del consumidor hacia la propuesta del producto
shampoo en barra o sélido.

Verificar el equipo necesario que se necesita para la produccion y logistica de la
propuesta del shampoo en barra, asi mismo un analisis sobre el conocimiento del disefio
de las formulas necesarias para el shampoo y su aplicacion con pruebas en cuarentena de
las reacciones posibles antes de ingresar al mercado propuesto o potencial. En este
apartado se debe potenciar cuales deben ser las caracteristicas del personal adecuado para
dirigir el proyecto, entre ellos, administradores, ingenieros, quimicos, asesores y mas.
Con esto definido se puede determinar en estudios la materia prima que se estimara por
unidad producida con proyecciones de crecimiento a corto y largo plazo.

En marketing se debe definir y proponer los estudios de mercado de las 4P’S del mix de
marketing, lo cual es interesante en esta investigacion de acuerdo con los datos que arroje
en la encuesta; por ejemplo, se tendra un pilar en el desarrollo de este tema. La
competencia esperada o la reaccion de esta una vez introducidos al mercado, cuél seria la
accion por tomar en proyecciones de simulacion o real time del marketing esperado,
permitiendo al consumidor final decidir por cual producto decidirse en el On Trade de la
propuesta para el cliente meta o potencial.

Con los futuros datos arrojados se determinaran los canales de distribucion por planificar
en la poblacion disponible, dandole las opciones de lineas propuestas del shampoo en
barra, viviendo los efectos de la contra propuesta de los productos sustitutos en la flora de
productos disponibles, definiendo de esta manera los tamarfios y clase de mercado, nichos,
presentaciones posibles potenciales para el mercado.

3.6.4 Definicion operacional

Esta co

nstituida por una serie de procedimientos o indicaciones para realizar la medicion de una

variable definida conceptualmente. Describe los criterios de evaluacidén y medicion de esta,
creando limites que definen los cambios de valor previstos. (Barrantes, 2004).

Se evaluara: El segmento pertinente, como causa principal y el mercado objetivo los
Millenials.

Se evaluara: Tendencias y habitos de compra, del comportamiento de compra del
consumidor.
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e Se evaluara: el desarrollo del mercado meta y del mercado potencial, del nicho de
mercado en estudio.

3.6.5 Dimension
Se refiere a las categorias de analisis de las variables de interés, también se les conoce como
variables mas especificas susceptibles de medicion.

En este caso se segmenta la muestra dirigido a una poblacién de hombres y mujeres entre 18 y 35
afios, activos con potencial econémico.

3.6.6 Indicadores

Tiene por funcion sefialar como medir cada uno de los factores o rasgos de la variable.
El instrumento: debe indicar el nombre del instrumento a utilizar para medir la variable.
Los indicadores que se van a utilizar son los siguientes:
e 329 personas encuestadas segin muestra de la poblacion de la dimensién.
e Abarcan gustos y preferencias en los gustos un indicador de 42 gustos diferentes y en

preferencias un indicador de 43 preferencias diferentes.
e Tamafio del universo del mercado meta es de 436 345 personas.

Cuadro de la operacionalizacion de las variables

Objetivo General

Investigar el segmento del mercado pertinente para la introduccién de un shampoo en
barra (Sélido), dirigido a los consumidores hombres y mujeres en un rango de edad de 20
a 35 afos, de la provincia de San José, durante el segundo semestre 2019

Objetivo | Variable Definicion | Definicion | Dimensi | Indicado | Instrumento
Especifico Conceptua | Operacion | 6n r
S I al
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Analizar | Segmento Josep F Se Poblacio | 329 Cuestionario
el Hair 4t. evaluaré: nde personas | entrevista
mercado Edicion *Investigac | hombres | encuestad | determinado
de pagina 8 iony y assegun | enlas
shampoo define analisis mujeres | muestra | preguntas
para segmento como causa | entre los | de la 1,2,3,4,5,25,
conocer como principal. 20 poblacion | 26
la informacié | *Mercado | a 35 de la
oportunid n reunida objetivo los | afios dimensié
ad de sobre las millenials. n.
desarrolla caracteristi
run cas de los
shampoo clientes,
en beneficios
barra de los
dirigido productos y
al preferencia
consumid s de marca.
or de la
provincia
de San
Jose
Conocer | Comportamie | Mullins 5ta | Se Poblacié | Abarcan | Cuestionario
los gustos | nto de edicion evaluaré: n de gustosy | entrevista,
y compra del define lo Tendencias | hombres | preferenc | incluye
preferenc | consumidor | define y héabitos y ias en los | preguntas
ias del como de compra | mujeres | gustosun | nimeros
consumid disefio de entre los | indicador | 6,7,8,9,10,11,
or con investigaci 20 de 42 12,
respecto a onen a3b gustos 13,20,21,23
un linea que afios diferentes
shampoo produce yen
en barra. resultados preferenc

acumulado ias un

s sobre los indicador

gustos, de 43

deseos, preferenc

preferencia ias

s de medios diferentes

y otras

actitudes

de los

consumidor

€es.
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Determin | Nicho de Segun Se Poblacié | Tamafio | Cuestionario
arel mercado Lambin evaluara: n de del entrevista
mercado Hair 11 *El hombres | universo | incluye las
meta Edicion. El | desarrollo |y del preguntas
para un nichoesla | del mujeres | mercado | nimeros 14,
shampoo fragmentac | mercado entre los | metaes 15, 16, 17,
en barra ion de meta. 18 de 436 18, 19, 24,
mercados | *El a35 345
disponibles | desarrollo | afios personas.
del
mercado
potencial.

Fuente: Elaboracion propia 2019

3.7 ANALISIS DE LOS DATOS

Gonzélez (2018). “Todos los documentos como tesis de las Universidades que se encuentran en
linea y trabajos de investigacion de organizaciones reconocidas”. (p.35).

Gonzalez (2018). “Libros utilizados durante la investigacion, tanto como fuentes de consulta
como bibliograficos. En este apartado, se pueden incluir documentos tomados de sitios Web
siempre y cuando cuenten con su autor, titulo y afio de publicacion”. (p.35).

Gonzilez (2018). “Articulos cientificos de revistas reconocidas e indexadas, articulos de
expertos.isteiSe establece el nombre del articulo, nombre de la revista y el niimero como el afio.
Libros y documentos relacionados con los temas que se desarrollan”. (p.35)

En esta seccion se especifica como seran analizados los datos arrojados por la encuesta.

En este caso los estudios son cuantitativos, los datos son transcritos por los siguientes paquetes
estadisticos; programa excel y programa tableau. Los datos se trabajan mediante estos paquetes
estadisticos, con los que se pueden describir los datos arrojados en el capito V. En el apartado
siguiente que es el V, se podra interpretar los resultados dados del capitulo 1V, el analisis de
cruce de variables ayudara a llegar a los resultados y permitira sobre estos datos obtenidos
concluir y recomendar en el capitulo nimero VI.

Todo lo que se puede medir y contar, se dice se puede cuantificar. EI concepto datos
cuantitativos hace referencia precisamente a eso, a la informacion tangible, la que es obtenida
mediante algin método de investigacion como los ya mencionados en el parrafo anterior.

La manera de cuantificar los datos obtenidos en nuestro estudio dara la pauta de hacia qué rumbo
dirigirse, en este caso en el capitulo VI, de ahi la importancia de su correcto analisis para poder
demostrar si se esta en lo correcto 0 no, en la hipétesis planteada.



Asimismo, se describe el tipo de analisis que se desarrollara, estos son los siguientes:

e Anélisis de contenido.
e Andlisis interpretativo.
e Analisis del discurso (en este caso del capitulo Vy VI.
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RESULTADOS

-44 -



-45 -

4.1 GENERALIDADES

En el presente capitulo se detalla el analisis de los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a
los involucrados en el proceso de implementacion de la investigacion de mercado para la
introduccion de un shampoo en barra, dirigido a los consumidores en la provincia de san Jose,
quienes proporcionaron la informacion idonea para la obtencién de los datos. Como también se
describe la informacién suministrada por medio de gréficos y tablas.

Si bien es necesario saber cual es el lugar dentro de la industria que se esta investigando , es
fundamental saber donde se encuentra puntualmente para los posibles clientes existentes y
potenciales.

Aqui es donde entran en juego las encuestas de investigacion y los grupos de interés
independientemente de si se reune informacién para el lanzamiento del producto en cuestién del
emprendimiento que podria generarse con los datos arrojados en las tablas y gréaficos.

Es fundamental dedicar tiempo y esfuerzo a comprender cuél sera la impresion del pablico acerca
del producto, para lo que las encuestas de investigacion de mercado ayudan a identificar una
enorme cantidad de datos importantes, como:

Datos sobre el mercado objetivo.

Qué es importante para un posible comprador de la marca.
Informacion sobre la demanda del producto.

Datos sobre los precios potenciales.

Opiniones sobre la competencia.

Impresiones sobre una marca por descubrirse, orientada al mercado.
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4.2Descripcion de los datos y resultados cuantitativos

4.2.1 Edad de los encuestados

Cuadro N 1, Edad de los encuestados

Provincia de San José Costa Rica 2019
Rangos Absoluto Relativo
de 20 afios a 29 afnos 82 25.0%
de 30 afos a 35 afios 247 75%
Total 329 100.1%

Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 1, Rangos de edad de los
encuestados

DE 30 ANOS A 35 ANOS

DE 20 ANOS A 29 ANOS

0 50 100 150 200 250 300

Fuente: Elaboracion propia 2019

Segun la encuesta aplicada a los vecinos de la poblacién de San José, se puede observar que el
25% de la poblacidn se encuentra en una edad promedio entre los 20 a 29 afios, lo que indica que
es una poblacion participativa y de gran provecho para la obtencién de informacion.
Seguidamente se encuentran las personas de 30 a 35 afios, con un 75%, que de igual manera
representan una parte mayoritaria muy importante de la poblacion y productiva para obtencion
de los resultados.



4.2.2 Geografia designada de la muestra

Cuadro N 2, Geografia designada de muestra
Provincia de San José Costa Rica 2019
Cantones Total Relativos | Absolutos
encuestados
por cantén
Mora 22 22 7%
Alajuelita 29 29 9%
Desamparados 36 36 11%
San José 61 61 19%
Tibas 6 6 2%
Montes de Oca 27 27 8%
Curridabat 7 7 2%
Goicoechea 23 23 7%
Vasquez de 35 35 11%
Coronado
Moravia 17 17 5%
Santa Ana 21 21 6%
Aserri 16 16 5%
Escazl 29 29 9%
Pérez Zeleddn 0 0 0%
Acosta 0 0 0%
Dota 0 0 0%
Ledn Cortés 0 0 0%
Tarrrazu 0 0 0%
Turrubares 0 0 0%
Puriscal 0 0 0%
Totales 329 100%
Fuente: Elaboracion Propia 2019
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CUADRO N 2, GEOGRAFIA DESIGNADA DE MUESTRA PROVINCIA DE SAN JOSE COSTA
RICA 2019 TOTAL ENCUESTADOS
Perez Zeledon Ledn cortés

POR CANTON 0% 0% Puriscal

Dota ” 0%
’ Turrubares

Alajuelita
Escazu 99,
9%

0%
// 0%
Mora
7%

Aserri
5%
Santa Ana
6%

Moravia
5% Desamparados
11%

Vasquez de
Coronado
11%

San Jose
19%

Montes de Oca
8%
k——

Goicoechea
7%

Curridabat
2%

Tibas
2%

Fuente: Elaboracion propia 2019

La muestra geograficamente esta designada para la provincia de San Jose, a continuacion, el
nivel de respuesta por canton segun la informacion obtenida; la mayoria de respuesta son del
canton de San José con un 19%,en segundo lugar, estan los cantones de VVasquez de Coronado
con 11% y el canton de Desamparados con un 11%, en tercer lugar, el canton de Alajuelita con
un 9%.

Los demas cantones con los siguientes promedios porcentuales indicados; Mora 7%, Tibas 2%,
Montes de Oca 8%, Curridabat 2%, Goicoechea 7%, Moravia 5%, Santa Ana 6%, Aserri 5%,
Escazl 9%.

Los cantones de zonas mas alejadas llamadas zonas rurales no obtuvieron ningun nivel o
promedio de respuesta, siendo los siguientes; Pérez Zeleddn 0%, Acosta 0%, Dota 0%, Leon
cortes 0%, Tarrrazu 0%, Turrubares 0%, Puriscal 0%.
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4.2.3 Ultima escolaridad aprobada

Cuadro N 3, Ultima escolaridad aprobada

Escolaridad Absoluto Relativo

Primaria incompleta 0 0.0%

Primaria incompleta 0 0.0%

Secundaria incompleta 10 3.0%

Secundaria completa 10 3.10%

Universidad incompleta 153 46.5%

Universidad completa 156 47.4%
Total 329 100.00%

Fuente: Elabolraci()n Propia 2019

Grdfico N 3, Ultima escolaridad aprobada
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Fuente: Elaboracion propia 2019

La muestra en cuestion muestra la Gltima escolaridad aprobada de la siguiente manera; los
indices las altos son los siguientes: universidad incompleta 46,5% y universidad completa 47,4.

Los otros indices de escolaridad son de minoria en alcance; primaria incompleta 0%, primaria
incompleta 0%, secundaria incompleta 3,0%, secundaria completa 10%



4.2.4 Ingresos promedios

Cuadro N 4, Ingresos promedios
Ingresos Absoluto | Relativo
Menos de ¢250 000,00 28 8.6%
Entre €251 000,00 a ¢350 000,00 17 5.2%
Entre €351 000,00 a €450 000,00 64 19.6%
Entre €451 000,00 a €650 000,00 105 32.0%
Entre €651 000,00 a ¢825 000,00 100 30.6%
Mas de ¢826 000,00 3 0.3%
Mas de ¢1 000 000,00 12 3.7%
Total 329 100.0%
Fuente: Elaboraciéon Propia 2019
Grafico N 4, Ingresos Promedio
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Fuente: Elaboracion propia 2019

El ingreso promedio por rangos de la poblacion en estudio son los siguientes; la mayoria se
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obtiene un 32% entre 451 000,00 a €650 000,00 y 30,6% entre €651 000,00 a 825 000,00.

Otros indices que no dejan de ser importantes son los siguientes; menos de €250 000,00 8,6%,
entre 251 000,00 a 350 000,00 5,2%, entre €351 000,00 a €450 000,00 19,6%, mas de 826

000,00 0.3%, mas de €1 000 000,00 3.7%.
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4.2.5 Género de la poblacién

Cuadro N 5, género de la
oblacion
Género Absoluto | Relativo
Femenino 193 59.0%
Masculino 136 41.0%
Otros 0 0%
Total 329 100.0%
Fuente: Elaboracién Propia 2019

Grafico N 5, género de la poblacion Absoluto
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Fuente: Elaboracion propia 2019

En cuanto al género de la poblacién estudiada se determina que el mayor porcentaje esta
representado por las mujeres, con un 59% del género femenino y el 47,3% lo representan los
hombres. El apartado otros que representa un 0% el cual es la poblacion de tendencia LGTB que
por ley en una encuesta se debe representar para evitar conflictos de discriminacion de la
sociedad, segun la ley de Costa Rica.
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4.2.6 Se lavan el cabello con shampoo

Cuadro N 6, Utilizan shampoo para lavar el cabello

Se lavan el cabello con Absoluto Relativo
shampoo
No 6 1.50%
Si 323 98.50%
Total 329 100.00%

Fuente: Elaboracién Propia 2019

Grafico N6, uso del shampoo para lavar el cabello
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Fuente: Elaboracion propia 2019

El uso del shampoo en la poblacion en estudio, es indispensable para una adecuada
implementacion de la investigacion, al aplicar la entrevista se evidencia que un 98,50% de la
poblacion conoce bien el shampoo y lo utiliza, lo que indica que el tema es popular en el
fragmento de la poblacion en estudio y canal de ambiente del cuidado personal del cabello. Se
percibe gran interés ya que también se puede pensar que el proceso de retroalimentacion no
tendra que comenzar desde cero. El otro indice muestra que un 1,50% no se lava el cabello con
shampoo.
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4.2.7 Frecuencia del lavado del cabello

Cuadro N 7, Frecuencia del lavado del cabello

Frecuencia del lavado del Absoluto Relativo
cabello
Todos los dias 132 40.1%
Una vez por semana 11 3.3%
Dos veces por semana 71 21.6%
Tres veces por semana 115 35.0%
Total 329 100.0%

Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 7, Frecuencia del lavado del cabello
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Fuente: Elaboracion propia 2019

Los resultados muestran que en el grafico #7 la frecuencia con la que se lavan el cabello es muy
variable, el 40% se lava el cabello todos los dias, el 35% tres veces por semana, el 21,6% dos
veces por semana, y un 3,3% se lo lavan una vez por semana.

La implementacién del lavado del cabello es un tema de conocimiento para la poblacion en
estudio esto por cultura y aprendizaje personal en el proceso de la vida aprendizaje, por lo que se
da una oportunidad de capacitacion para un posible uso de shampoo en barra.
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4.2.8 Aspectos que debe mejorar el shampoo actual

Cuadro N 8, Aspectos que debe mejorar el shampoo actual que usa

Aspectos que debe mejorar el shampoo habitual | Absoluto Relativo
Ponderado | Ponderado

Nivel de PH 56.4 17.56%
Aceites esenciales 11.9 3.69%
Grasa 36.0 11.22%
No espumoso 51.7 16.11%
Nutrientes 59.8 16.11%
Incrementar mascarilla 31.3 9.77%
Tratamiento capilar 39.6 12.35%
Limpieza profunda 42.3 13.19%
Total 329 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 8, Aspectos que debe mejorar el shampoo
actual que usa
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Fuente: Elaboracion propia 2019

Al consultarle a la poblacién en estudio su opinién acerca de los aspectos que debe mejorar el
shampoo con respecto al que actualmente utilizan de uso diario, se muestran diferentes
preferencias como necesidad de primer uso, asi, el nivel de PH aparece como el mas importante
con un 17,56%, un empate en segundo lugar con las cualidades del shampoo que no sea
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espumoso con un 16,11% y mejorar los nutrientes con el mismo indice de 16,11%, un tercer
lugar que de limpieza profunda con un porcentaje de 13,19%.

Las otras necesidades mencionadas son, el tratamiento capilar con un 12,35%, grasa con in
11,22%, incrementar mascarilla con un 11,37% y por Gltimo aceites esenciales con un 3,69%.
Hubo una inclinacion importante a considerar que el cliente que usa shampoo de calidad busca
buenas cualidades de primer uso para el cabello, aspectos por tomar en cuenta para el analisis
final por considerar.

4.2.9 Beneficios que busca el cliente en el shampoo

Cuadro N 9, beneficios buscados en el shampoo de uso cotidiano
Beneficios que busca el cliente con el uso del Absoluto | Relativo
shampoo ponderado | Ponderado
Sedoso 35.73 10.86%
Brillante 56.45 17.16%
Lleno de cuerpo (Saludable, con volumen y sin friz) 55.19 16.76%
Libre de grasa 37.42 11.37%
Libre de sodio (No tienen mucha sal) 34.89 10.61%
Aporte nutrientes al cabello 38.48 11.70%
Vitaminas 54.76 16.64%
Apariencia wet (humedo) mojado 2.75 0.84%
Humectado 13.32 4.05%
Total 329 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia 2019
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Grafico 9, Beneficios que busca el cliente con el uso
del shampoo
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Fuente: Elaboracién propia 2019

El gréfico #9 permite identificar los beneficios que mas le interesan a la poblacion en estudio, los
mas resaltantes son; en primer lugar, son que de brillo con un 17,16%, en segundo lugar, un
cabello saludable, con volumen y sin frizz con un 16,76%, en un tercer lugar que tengan
vitaminas con un 16,64%.

Otros beneficios que no dejan de ser importantes se encuentran, aporte de nutrientes 11,70%,
libre de grasa 11,37%, sedoso 10,86%, libre de sodio 10,61%, humectado 4,05% y apariencia
wet 0,84%.

4.2.10 Beneficios con mas importancia en eluso del shampoo

Cuadro N 10, Beneficios con méas importancia en el uso del shampoo
Beneficios con méas importacia en el uso del Absoluto | Relativo
shampoo Ponderado | Ponderado
Humectado 10 3.08%
Apariencia wet (humedo) 2 0.50%
Vitaminas 15 4.65%
Aporte nutrientes al cabello 69 20.89%
Lleno de cuerpo (Saludable, con volumen y sin 69 20.89%
friz)

Libre de grasa 41 12.56%
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Libre de sodio (No tienen mucha sal) 42 12.90%
Brillante 40 12.31%
Sedoso 40 12.22%
Total 329 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 10, Beneficios con mas importancia en el
uso del shampoo
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Fuente: Elaboracion propia 2019

La poblacion en estudio segun el grafico #10 muestra que los beneficios con mayor importancia
en un shampoo son los aportes de nutrientes al cabello y un cabello lleno de cuerpo con un
mismo indice de participacién y preferencia de 20,89%.

Otros resultados por tomar en cuenta fueron, libres de sodio con 12,90%,libre de grasa con
12,56%, brillante 12,31%, sedoso 12,22%, vitaminas 4,65% y como menos importante, pero sin
dejar de lado el cabello humectado con 3,08%



4.2.11 Apariencia del cabello

Cuadro N 11, Apariencia del cabello

Apariencia del cabello Absoluto | Relativo
Normal 28 8.5%
Seco 10 3.0%
Graso 119 36.2%
Maltratado 51 15.5%
Rebelde con poca friz 9 2.7%
Rebelde con mucha friz 8 2.4%

Cuidado 9 2.7%
Muy Cuidado 93 28.3%
Extremadamente cuidado 2 0.6%
otro 0 0.0%
Total 329 100%

Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 11, Apariencia del cabello
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Fuente: Elaboracion propia 2019
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Entre las apariencias mas comunes del cabello de la poblacién en estudio resaltan dos cualidades
y curiosamente son extremos de las mismas. Con mayor participacion un cabello graso en un
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indice de 36,2% Yy su opuesto en segundo lugar un cabello muy cuidado en una participacion de
28,3%.

Las otras apariencias no son tan de peso, pero si una realidad vivida, son las siguientes; normal
8,5%, seco 3,0%, maltratado 15,5% que se debe de buscar solucion en el andlisis del siguiente
apartado, rebelde poca frizz 2,7%, rebelde con mucha frizz 2,4%, cuidado 2,7%,
extremadamente cuidado 0,6% Yy otros 0%.

4.2.12 Usuales problemas del cabello

Cuadro N 12, Usuales problemas en el cabello
Problemas que enfrenta su tipo de cabello Relativo Absoluto
Ponderado | Ponderado
Caspa 17.81 5.43%
Caida 84.60 25.70%
Resequedad del cuero cabelludo 10.88 3.31%
Tiene mucho volumen 49.97 15.19%
Exceso de grasa 120.72 36.70%
Resequedad en las puntas 12.37 3.75%
Quiebre 28.69 8.73%
Ninguno de los anteriores 3.96 1.18%
Otro 0.00 0.00%
Total 329 100.00%
Fuente: Elaboracion Propia 2019
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Grafico N 12, Usuales problemas en el cabello
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Fuente: Elaboracion Propia 2019

Entre los problemas més comunes de la poblacion en estudio segun resultados del grafico #12 el
exceso de grasa sobresale con un 36,70% y caida de cabello con un 25,70% estas dos implican
mas de un 50% de la poblacion en estudio.
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Otros problemas habidos son; volumen 15,19%, quiebre 8,73%, caspa 5,43%, resequedad 3,31%,

ninguno de los anteriores 1,18% y otros 0%.

4.2.13 Perspectivas del cabello ideal

Cuadro N 13, Cuales deben ser los
tipos de cabello ideales
Perspectivas del cabello Relativo Absoluto
ideal Ponderado Ponderado

Liso 45.65 13.89%
Riso 14.20 4.30%
Rubio 25.05 7.61%
Negro 25.61 7.78%
Ondulado 40.92 12.44%
Saludable 35.35 10.75%
Afro caribefio 1.11 0.33%
Con volumen 16.42 5.00%
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Suave 24.77 7.53%
Grueso 1.39 0.42%
Manejable 48.43 14.72%
Humectado 48.71 14.83%
Ninguna de las anteriores 1.11 0.33%
Otro 0.28 0.08%
Total 329 100.00%
Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 13, Cuéles deben ser los tipos de cabello
ideales
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Fuente: Elaboracion propia 2019

Existen en la poblacidn en estudio diferentes gustos sobre el cabello ideal por lucir, entre los mas
destacados humectado 14,83%, manejable 14,72% lis013,89%, ondulado 12,44%, saludable
10,75%, negro 7,78%, rubio 7,71%, suave 7,53%, con volumen 5%, riso 4,30%, grueso 0,42% y
ninguna de las anteriores 0,33%.

Definitivamente muy variable para un andlisis de diversificacion de forma y fondo en las lineas
de posibles productos de shampoo en barra.



4.2.14 Abastecimiento de marcas en el mercado usados por el consumidor
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Cuadro N 14, Presentaciones de envases de shampoo,

para la provincia de San José

Marcas de Unidad de | Total | Relativos Absolutos
shampoo medida

Jhonson 1 329 1 0.3%
Loreal 16 16 4.9%
Pantene 26 26 7.9%
Koleston 12 12 3.6%
Mood 19 19 5.8%
Bioland 15 15 4.6%
H5 21 21 6.4%
Tresemme 14 14 4.3%
Palmolive 18 18 5.5%
Anway 3 3 0.9%
Head and Shoulders 7 7 2.1%
Blosson 3 3 0.9%
Schwarzkopf 3D men 2 2 0.6%
Wellapon 5 5 1.5%
Sedal 24 24 7.3%
Sabille 3 3 0.9%
Tio Nacho 12 12 3.6%
Medicasp 11 11 3.3%
Palmolive 13 13 4.0%
Dove 8 8 2.4%
Avon care 7 7 2.1%
Lebell 5 5 1.5%
Essence 4 4 1.2%
Herbal 8 8 2.4%
Salon In 3 3 0.9%
Salerm 3 3 0.9%
Elvive 8 8 2.4%
Lactovit 2 2 0.6%
Lisap, Italy 1 1 0.3%
Kativa 3 3 0.9%
Marcas Naturales y 6 6 1.8%
Artesanales

Nivea 5 5 1.5%
Alea 6 6 1.8%
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Pert plus 15 15 4.6%
Alfa Park 6 6 1.8%
Cualquiera de bajo costo 14 14 4.3%
Totales 329 100.0%
Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 14, Presentaciones que utilizan de
shampoo, para la provincia de San Jose
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Entre la gran variedad de shampoos que existen en el mercado de preferencia estan Pantene,
Mood, H5, Palmolive, Pert Plus y Sedal. Se observa en el grafico #14 que los que lideran son
marcas de consumo masivo a un precio medio y bajo.



4.2.15 Conocimiento del shampoo en barra

Cuadro N 15, Conocimiento de la existencia
de un shampoo en barra

Conocimiento del Relativo Absoluto
Shampoo en barra
Si 6 1.8%
No 323 98.2%
Total 329 100%

Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 15, Conocimiento de la existencia
de un shampoo en barra
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En el grafico #15 se ilustra el comportamiento respecto al conocimiento que existe al segundo
cuatrimestre del 2019, se observa un incremento en el desconocimiento de la presencia de un
shampoo en barra con un indice de 98,2% y un comportamiento completamente inverso en las
personas que, si conocen de productos como el shampoo en barra con un declive bastante
representativo, este indice es de 1,8%. Variable importante para el analisis en el siguiente
capitulo donde se daran recomendaciones y anélisis del caso en estudio.



4.2.16 Intension de uso de un shampoo en barra amigable con el ambiente

Cuadro N 16, Intension de uso
de un shampoo en barra amigable con el ambiente

Intensién de uso Relativo Absoluto
Totalmente en desacuerdo 7 2%
En desacuerdo 5 2%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 13 4%
De acuerdo 48 15%
Totalmente de acuerdo 255 78%
Total 328 100.5%

Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 16, Intension de uso
de un shampoo en barra amigable con el ambiente
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Fuente: Elaboracion propia 2019

Segun lo describe el grafico #16 la intencidn de uso o de compra de un shampoo en barra que
tenga cualidades amigables con el ambiente es muy positivo el indice de respuesta, con un 78%
como totalmente de acuerdo y un 15% de acuerdo como, sumando un 93% de indice positivo en
la decision de compra. Un 3% no esta de acuerdo y un 4% esta indeciso en la decision de compra

o de uso.
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4.2.17 Conocimiento sobre los ingredientes naturales que tiene el shampoo regular

Cuadro N 17, Conoce Ud. si su shampoo de uso contiene
ingredientes naturales

Uso del shampoo con ingredientes naturales Relativo | Absoluto
Si 104 31.6%
No 225 68.4%
Total 329 100.0%

Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico Cuadro N 17, Conoce Ud si su
shampoo de uso contiene
ingredientes naturales
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Fuente: Elaboracion propia 2019

Como se muestra en el grafico anterior #17 se describe en forma porcentual que los encuestados
no conocen a plenitud si los productos que usan como shampoo contienen ingredientes naturales
con un indice porcentual de 68,4%. Un porcentaje muy objetivo indicaron que, si conocen que
los productos que utilizan como shampoo, si conocen la participacion de los ingredientes activos
naturales con un indice porcentual de 31,6%.
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4.2.18 Decision de compra de un shampoo en barra que cumpla las expectativas del

shampoo regular

Cuadro 18, Decision de compra de un shampoo
solido que cumpla las mismas necesidades de
un shampoo de presentacion regular

Decision de compra Relativo | Absoluto
Si 289 88%
Tal vez 35 10.6%
No 5 1.5%
Total 329 100%

Fuente: Elaboracién Propia 2019

Grafico Cuadro 18, Decision de compra de un shampoo
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La toma de decision por parte del consumidor en el momento de realizar la compra de un
shampoo en barra el cual cumpla con las mismas caracteristicas y necesidades de un shampoo de
presentacion regular son las siguientes, segun el dato arrojado por las respuestas del grafico #18
con un si de 88% positivo en la decisién de compra, una indecision de un tal vez 10,6% , y una
desercion en el momento de la compra de un 1,5%.



4.2.19 Razones validas de compra

Cuadro N 19, Razones vélidas de compra

Cualidades Expresadas Relativos | Absolutos
Conocimieto 45 14%
Impacto ambiental favorable 99 30%
Da la necesidad de uso. 32 10%
Experiencia natural 15 5%
Innovacion 20 6%
Es un producto sustituto potencial 15 5%
Economia 22 7%
Facilidad de consumo 15 5%
Espectativas de ser mejor 11 3%
producto

Por salud 37 11%
Por calidad 6 2%
Facilidad de uso 12 4%
Total 329 100%

Fuente: Elaboracion propia 2019

Grafico N 19, Razones vadlidas de compra
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Existen muchas razones validas por las cuales tomar la decision de compra, sin embargo, el
grafico #19 muestra que hay razones de peso en esta investigacion, con un 30% el impacto
ambiental favorable, por conocimiento un 14%, otro es por salud con un 11% y el otro con
influencia es la necesidad de uso con un 10%. Existen otras razones validas que no cubren ni

siquiera el 10% de peso.

4.2.20 Aromas de mayor gusto posibles en un shampoo en barra

Cuadro N 20, Aromas de mayor gusto
posibles, en un shampoo en barra
Aromas de mayor gusto Relativo | Absoluto
Ponderado
Ponderado
Romero 29 8.86%
Menta 34 10.30%
Lavanda 33 9.94%
Avena 48 14.56%
Miel 51 15.70%
Sabila 52 15.82%
Chocolate 32 9.76%
Mandarina 48 14.50%
Coco 1 0.04%
Vainilla 0 0.06%
Otros 2 0.47%
Total 329 100%
Fuente: Elaboracion Propia 2019
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Grafico N 20, Aromas de mayor gusto
posibles, en un shampoo en barra
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Fuente: Elaboracion propia 2019

Entre los gustos del consumidor para un posible shampoo en barra, predominan los siguientes
aromas; 15,82% sabila, miel 15,70%, avena 14,56%, mandarina 14,50% menta 10,30%, lavanda
9,94%, chocolate 9,76%, romero 8,86% Yy otros aromas con menos de un 1% de participacion.

4.2.21 Preferencias de ingredientes activos en un shampoo en barra

Cuadro N 21, Preferencias de ingredientes activos
en un shampoo en barra.
Preferencias de ingredientes activos Relativo Absoluto
Ponderado
Ponderado
Manzanilla 21.90 6.66%
Coco 43.16 13.13%
Arroz 30.85 9.38%
Avena 33.25 10.11%
Romero 25.42 7.72%
Menta 25.10 7.63%
Sabila 29.73 9.04%
Miel 28.14 8.55%
Mandarina 22.38 6.80%
Aceites esenciales de acuerdo con el tipo de cabello 19.50 5.93%
Frutas 3.20 0.97%
Aceite de Argan 27.98 8.50%
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Cacao 18.06 5.50%
Aceite extravirgen de coco 0.16 0.05%
Aceite extravirgen de aguacate 0.16 0.05%
Total 329 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 21, Preferencias de ingredientes activos en
un shampo en barra.
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Segun el grafico #21 los ingredientes con mayor gusto y preferencia son los siguientes; coco
13.13%, avena 10.11%, miel 9.04% como los tres mas importantes. Sin embargo, existe mucha
participacion de otros ingredientes con una participacion promedio del 8% en diferentes
ingredientes activos como gusto y preferencia del consumidor.

4.2.22 ldentificacion de la cualidad mostrada por el shampoo en barra

Cuadro N 22, Cualidad con la que se
familiarizarian
con un shampoo en barra
Cualidad nombrada Relativo | Absoluto
Ecoamigable 119 36%

Economia 71 22%
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Novedoso 113 34%
Gratitud 26 8%
Total 329 100%
Fuente: Elaboracion propia 2019

Grafico N 22, Cualidad con la que se
familiarizarian
con un shampoo en barra
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La poblacion encuestada se identifica en el siguiente grafico con las siguientes cualidades para el
shampoo en barra; 36% eco amigable, 34% novedoso, 22% economia y 8% gratitud. Datos muy
interesantes para el andlisis del siguiente capitulo.



4.2.23 Forma fisica de preferencia para el shampoo en barra

Cuadro N 23, Forma fisica ideal

para el shampoo en barra

Forma fisica del Shampoo en Relativo Absoluto
barra Ponderado
Ponderado

Redondo 134.83 40.99%
Cuidado 9.89 3.00%
Rectangular 12.49 3.78%
Ovalado 138.47 42.08%
Cubo 26.55 8.07%
Cilindrico 521 1.60%
Ninguna de las anteriores 1.04 0.31%
Otra 0.52 0.16%
Total 329 100.00%
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Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 23, Forma fisica ideal
para el shampoo en barra
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Fuente: Elaboracion propia 2019

La poblacion en estudio muestra en el siguiente grafico #23 la preferencia de palpar, ver y tocar
un shampoo en barra si este estuviera disponible en el mercado, sus gustos mas relevantes son;
ovalado con un 42,08% de aceptacion y redondo como segunda opcion con in indice de
participacion de 40,99%. Las otras respuestas de gustos y aceptacién con indices por debajo del
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10% fueron; cuadrado 3%, rectangular 3,78%, cilindrico 1,60%, y cubo como el més alto de
preferencia de los bajos en gustos con 8,07%, ninguno de los anteriores 0,31% Yy otros con 0,16%

gue son ya datos muy irrelevantes.

4.2.24 Presentacion en gramos de preferencia para el shampoo en barra

Cuadro N 24, Presentacion de preferencia en gramos
Gramaje de preferencia Relativo Absoluto
Ponderado | Ponderado
50 gramos 7 2%
75 gramos 14 4%
100 gramos 54 16%
150 gramos 152 46%
200 gramos 99 30%
Ninguna de las anteriores 2 1%
Otra 1 0%
Total 329 100%
Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 24, Presentacion de preferencia en
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Segun el grafico #24 la muestra de la poblacion en estudio prefiere adquirir el shampoo en barra
en presentacion de gramos en el siguiente embalaje como prioridad 150 gramos con un indice de
preferencia de 46% y en la segunda opcion de preferencia es de 200 gramos con indice de
aprobacion del 30%, en la tercera opcion permanece el de 100 gramos con un indice de 16%. Las
demas en presentaciones no son de interés por el momento.

4.2.25 Precio de preferencia a pagar por un shampoo en barra

Cuadro N 25, Precio dispuesto a pagar por el shampoo en
barra
Rangos de precios disponibles a pagar | Relativo | Absoluto
De 2500 a 3000 152 46.3%
De 3001 a 4000 156 47.6%
De 4001 a 5000 11 3.4%
De ¢5001a ¢6000 1 0.3%
De 6001 a 8000 1 0.3%
De 8001 a €10 000 2 0.6%
Ninguna de las anteriores 4 1.2%
Otro 2 0.3%
Total 329 100.0%
Fuente: Elaboracion Propia 2019

Grafico N 25, Precio dispuesto a pagar por el
shampoo en barra
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Se le consultd a la muestra en estudio sobre el precio que estan dispuestos a pagar por un
shampoo en barra con diferentes rangos de precios. Predominan dos rangos de precios como las
preferencias; el primer rango es de 3001 a ¢4000 con un 47,6% y el segundo es de 2500 a
3000 con un 46,3%, como datos mas importantes. Los demas resultados estan por debajo del
4%.

4.2.26 Plaza de preferencia para adquirir el shampoo en barra

Cuadro N 26, Lugares de preferencia
para adquirir el shampoo en barra
Relativo Absoluto
Plaza de preferencia Ponderado | Ponderado
Supermercado 21.63 7%
Tienda de conveniencia 39.46 12%
Farmacia 43.26 13%
Autoservicios 4.28 1%
Ferias tematicas 57.77 18%
Macrobi6ticas 62.52 19%
Tienda online 36.13 11%
App Moviles 58.72 18%
Redes Sociales 0.24 0%
Otros 0.24 0%
App directas del 4.04 1%
producto
Otros medios de compra 0.71 0%
Total 329.00 100%
Fuente: Elaboracion Propia 2019
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Grafico N 26, Lugares de preferencia
para adquirir el shampoo en barra
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En el gréafico #26 se consulta la preferencia de los puntos de venta 0 como se les llama como
parte de las 4P’s esta perteneceria a la plaza, donde los posibles clientes podrian adquirir el
shampoo en barra, como principal preferencia estan las macrobidticas con un 19%, las ferias
tematicas y app moviles tienen un indicador igual del 18%, farmacias un 13%, tienda de
conveniencia 12%, tienda online 11%, supermercados 7%, autoservicios 1% y curiosamente
redes sociales menos del1% de participacion como también otros medios de compra. Interesante
analisis para el siguiente apartado.
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CAPITULO V

DISCUSION E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
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5.1 Discusion e interpretacion de los resultados

A continuacion, una breve resefia de lo que se daré en la intensién de este capitulo de la
discusion e interpretacion de los resultados de toda la investigacion recabada.

En la discusion se expone una posible respuesta al problema, su resolucion parcial o total o se
explica que el problema no tiene solucion. La finalidad de la discusion es mostrar las relaciones
existentes entre los hechos observados. A continuacion, se presentan los principales
componentes de una discusion:

Se presentan los principios, las relaciones y las generalizaciones que los resultados
indican. En una buena discusién los resultados se exponen, no se recapitulan.

Vale sefialar las excepciones o las faltas de correlacion y delimite los aspectos no
resueltos. No se ocultan o alteran los datos que no encajen bien.

Se identificara como concuerdan (o no) sus resultados e interpretaciones con los
trabajos anteriormente publicados

Se exponen las consecuencias teoricas de su trabajo y sus posibles aplicaciones
practicas.

Se mencionara los significados de los hallazgos, supeditados a los resultados de la
investigacion.

Luego se explicaran los alcances de los resultados obtenidos, ampliando la
informacion al respecto, incluso expresando inferencias adicionales de los hallazgos
de la investigacion.

Se planteara las limitaciones de los resultados en funcidn de los sesgos de seleccién e
informacion identificados por el autor.

Se mencionan los aspectos nuevos e importantes aportados por el estudio.

5.1.2 Experiencia del investigador del proyecto

Este capitulo estéa instituido por un analisis administrativo y enfoque de marketing, elaborado por
el sustentante César Gerardo Arroyo Matarrita con el apoyo de personas involucradas en el
proceso, asi como la experiencia de un MBA que cuenta con la experiencia educativa y entornos
propios de su vida profesional como lo es el Sr. Chang, todo esto en la provincia de San José
Costa Rica.

Y para recalcar el siguiente apartado se cierra la siguiente frase que se ha enfatizado en toda la
asesoria de esta investigacion, “enamdrate de los problemas no del objetivo que tienes en la
mira”, palabras de MBM Raul Chan Tam 2019 Universidad Hispanoamericana.

5.13 Datos relevantes

A continuacion, se presentas los datos relevantes de la investigacion.

Produccidn posible serd artesanal
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Por ser artesanal es mas caro producir

Sistema de logistica sin medicion

El quimico no es certificado

La formula no es de propiedad del autor

El area geografica de la muestra es muy variable

La recopilacion de datos es aleatoria

No hay presupuesto

Hay que buscar la inversion inicial

Deficiencias pasadas en el disefio de la tesina

Carencias de fuentes de informacion nacional

Falta més creatividad en el disefio

Falta més conocimiento de APA

La elaboracién de tesina es nocturna y fines de semana

El estudiante no es el mejor redactor o escritor

El método empirico no es paralelo con lo académico

Preocupacion por tener el mejor método para la defensa de esta.

Preocupacion por entregar a tiempo al filélogo

Tiempo principal enemigo de avances

Segun este tema, el producto en las referencias, no hay alto porcentaje de lanzamiento al
mercado

Muchas ideas sin concretarse por motivos de tiempo, investigacion practica y teorica
No se desearia delimitar la investigacion, pero por estudio acadéemico y politicas de
investigacion hay que realizarlo de esta manera.

No hay personal de todas las areas administrativas que aporten con un posible
emprendimiento del desarrollo del producto

Falta de capacitaciones en diferentes modelos para el emprendimiento

Falta implementar estrategias comerciales segun datos arrojados

No hay mobiliario y equipo para promover produccién y administracion

No existe pagina web de la empresa que fabricaria el producto

No hay un experto de marketing digital para promover las estrategias futuras en la
empresa que maquilaria el producto

No existen departamentos especificos para la operacion de la empresa que distribuiria el
posible producto

No hay capacidad de distribucion masiva, solo posible distribucién selectiva

No existen sistemas de inventario

No existen sistemas de facturacion

Falta aplicar en la investigacion e indagacion de la norma 1SO 9001

Las instalaciones donde se fabricaria el producto no cumplen las normas de la ley 7600
No existen servidores que aporten a la tecnologia de la empresa en emprendimiento.
No hay proveedores de TIC

Los socios no cuentan con documentacion legal de socios para el posible nuevo producto
No hay usos de simuladores u otros avances tecnoldgicos para la toma de decisiones en la
optimizacion de los recursos

El mercado cambiante exige estar en tendencia y al dia con las nuevas tecnologias en
retail.

No existen patentes de registros en Costa Rica para el nuevo producto
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» El eje de negocio es un mercado potencial por los cambios en el entorno de tendencia
verde

« Pocos competidores, incertidumbre ante la reaccion del mercado.

« Los proveedores para materia prima para producir un champu en barra no siempre tienen
todos los insumos disponibles

» Los posibles clientes mayoristas exigen un minimo de inventario para abastecer los
puntos de venta

«  No existe un asesoramiento de un profesional en ingenieria

« No hay una medicién del efecto de la demanda, solo los posibles resultados de una
encuesta

« Siincrementaran las ventas una vez en el mercado, no hay mayor efecto de producciény
satisfaccion

«  Se deben implementar posibles estrategias de eficiencia

«  Se debe aplicar politicas de reduccion de costos

« A mayor capacidad de produccién, mayor margen en el beneficio, se debe implementar
procesos a este tema

« Aun no existe el modelo del negocio especifico

» No existe la marca, solo la idea y hay que materializarla

« ¢ Cudl seré lareaccion de la competencia indirecta?

« Una vez en el mercado preguntarse si se esta preparado para enfrentar la expansion de
nuevas lineas que el mercado exija como necesidad

« El cambio en la mentalidad del consumidor en productos nuevos a un mercado o nicho
determinado

« Aunque se proponga y disefie como un producto amigable con el ambiente, ;qué pasa si
no cumple las expectativas del cliente consumidor?

» ¢El producto define una nueva categoria?

« Como proponer dar valor agregado y diferenciarse como futuro producto innovador

« ¢Se quiere ingresar al mercado por precio o calidad?

» ¢ Se debe obsesionar por un mercado objetivo o buscar variabilidad de mercados
potenciales?

Después de la revision de los datos relevantes obtenidos en la primera parte, se logrd determinar
que cuatro de ellos presentan mayor prioridad de atencion, se detallan a continuacion:

Investigacion y analisis: Eligiendo un mercado objetivo potencial para anélisis, una muestra
efectiva que determine datos con los cuales se puedan tomar las mejores recomendaciones para
las decisiones correctas, tener un panorama de la viabilidad para el estudio de mercados posible
en un emprendimiento que podria generar réditos atractivos tanto cuantitativos como
cualitativos, con lo que gubernamentalmente se podrian obtener beneficios por producir
productos amigables con el medio ambiente. Y por ultimo en este apartado, analizar el
conocimiento y aceptacion del consumidor hacia la propuesta del producto shampoo en barra o
solido.

Capacidad productiva: Verificar el equipo necesario que se necesita para la produccion y
logistica de la propuesta del shampoo en barra, asi mismo un analisis sobre el conocimiento del
disefio de las férmulas necesarias para el shampoo y su aplicacidn con pruebas en cuarentena de
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las reacciones posibles antes de ingresar al mercado propuesto o potencial. En este apartado se
debe potenciar cuales deben ser las caracteristicas del personal adecuado para dirigir el proyecto
entre ellos administradores, ingenieros, quimicos, asesores y mas. Con esto definido se puede
determinar en estudios la materia prima que se estimara por unidad producida, con proyecciones
de crecimiento a corto y largo plazo.

Potencial de crecimiento: En marketing se debe definir y proponer los estudios de mercado de
las 4P’S del mix de marketing, lo cual es interesante en esta investigacion de acuerdo con los
datos que arroje la misma en la encuesta. Por ejemplo, se tendra un pilar en el desarrollo de este
tema. La competencia esperada o la reaccion de esta, una vez introducidos al mercado, cuél seria
la accidn por tomar en proyecciones de simulacion o realtime del marketing esperado, que
permita al consumidor final decidir por cual producto decidirse en el On Trade de la propuesta
para el cliente meta o potencial.

Comerciabilidad: Con los futuros datos arrojados se determinaran los canales de distribucién por
planificar en la poblacion disponible, dandole las opciones de lineas propuestas del shampoo en
barra, viviendo los efectos de la contra propuesta de los productos sustitutos en la flora de
productos disponibles, definiendo de esta manera los tamafios y clase de mercado, nichos,
presentaciones posibles potenciales para el mercado.

Al proponer una investigacion de mercados para la introduccion de un shampoo en barra se
analizara lo siguiente;

1. Analizar un mercado para el shampoo y conocer las oportunidades de desarrollar un

shampoo en barra dirigido al consumidor y publico meta que se defina previamente.

Conocer los gustos y preferencias del consumidor con respecto a un shampoo en barra.

Determinar el mercado meta para un shampoo en barra.

4. Desarrollar la mezcla de las 4P’S para el shampoo en barra dirigido al consumidor o
publico meta definido previamente en la investigacion.

wmn

5.2 Analisis e interpretacion de los resultados de la encuesta aplicada a la
muestra de la poblacion en estudio

5.2.1 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION VIGENTE

Para la presentacién y organizacion de los datos obtenidos de la investigacién, por medio de la
encuesta, se estructuraron tablas y graficos que muestran la alternativa para cada pregunta. La

informacion obtenida se expone por medio de un analisis e interpretacion, que se aplica en los

resultados de cada pregunta, después de haberse tabulado y representado graficamente.

El siguiente analisis se fundamenta en la informacion obtenida mediante la aplicacion de la
encuesta a 329 sujetos, las encuestas se realizaron en forma electronica y fisica, de forma
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aleatoria en toda la provincia de San José, durante el segundo semestre del periodo en curso, la
poblacion en estudio son hombres y mujeres en las edades de 20 a 35 afios.

Segun criterios de los datos expuestos en el apartado anterior, se deduce lo siguiente

Fortalezas:

La muestra fue aleatoria.

Se obtienen datos reales segun muestra con la aplicacion de la formula estadistica para la
obtencion de un numero idéneo.

Muestra segmentada correctamente segun estudios aplicados teoricos y practicos.
Propuesta de la facilidad para el consumidor pueda adquirir el producto.

Estudios de mercadeo situacion favorable.

Conocimiento con mas de 20 afios en ventas.

Conocimientos con mas de 15 afios en el area quimica para el desarrollo de la féormula
para el shampoo en barra.

Buena disposicion y voluntad de trabajo de la microempresa (una persona)

Debilidades:

En la encuesta no se refleja poblacion con otras caracteristicas a nivel socioeconémico
para poder deducir que la muestra fue imparcial a toda poblacién de la sociedad.

Al ser un posible producto nuevo hay mucha expectativa de los resultados que este
genere.

Los precios de preferencia son bajos por motivos de la situacion financiera del pais.
Uso de equipo moderno y de calidad

Falta inversion para el proyecto.

Estructura poco flexible

La falta de experiencia

Dificultad de cumplir con un aumento excesivo de la demanda o contrario que esta
disminuya

Equipo humano a cargo recargado de funciones.

Presupuesto reducido destinado a la implementacion

Equipo tecnoldgico limitado (produccion artesanal)

Oportunidades:

Hay muchas areas de oportunidad para crecimiento al ser un producto nuevo.

Existe accesibilidad al mercado.

Posible producto reconocido y aceptado a pesar de que no esta en el mercado de Costa
Rica.

Los datos arrojados son positivos para una introduccion al mercado

Mecanismos de comunicacion con los futuros clientes, mediante chats, correos
electronicos, funcionan como promotores de informacion y difusion para la distribucion.
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Amenazas:
e Gran competencia de productos sustitutos.
e Sector muy competitivo
e Falta de investigacion en el medio.
e Existe sesgo en la muestra ya que la presencia de respuestas de los encuestados son
profesionales egresados por graduarse o graduados.

El entorno estd compuesto por la totalidad de los elementos, hechos y factores que, en menor o
mayor medida, tienen influencia sobre las operaciones de una entidad. Son elementos sobre los
que la investigacion se le puede influir de alguna manera; sin embargo, no puede ejercer control
sobre ellos.

Lo anterior también puede aplicarse a los procesos que vive una microempresa para este caso en
determinado momento de su historia, ya que el entorno y las condiciones presentes a la hora de
Ilevar a cabo lo que se ha planeado, condicionaran en gran manera el éxito de la ejecucion del
plan.

Es claro que se pueden prever muchas situaciones que puedan ocurrir de camino, sin embargo,
esto tiene mayor efectividad en lo que respecta a lo interno de la empresa que esté llevando a
cabo el proceso, no asi con las circunstancias que le son ajenas como son los proveedores y las
condiciones ambientales de indole legal, tecnoldgico, politico, econémico y demas. Pese a ello,
un analisis del entorno puede poner sobre aviso el analisis para que se tome medidas de control y
establezca planes de accion adecuados.

Como primer insumo para el analisis ambiental, se toma la informacion tomada de fuentes de las
entrevistas que se aplicaron a los diferentes sujetos que formaron parte de esta implementacion
de esta.

El entorno de una organizacion y de un proceso en este caso, se divide en dos, el microambiente
y el macro ambiente.

Microambiente

Para el caso del presente estudio objeto de estudio, se establece que el canal de distribucion es
directo dado que los datos obtenidos en grafico #26 donde el estudio determina la plaza, la
preferencia de los sujetos en estudio muestran interés en canales directos como lo son ferias
tematicas, y apps moviles de Smart phone, es decir se debe crear una estrategia de marketing
directo y marketing digital para estos canales de comunicacion con el cliente, siendo muy
atinados y puntuales con las proyecciones de produccion, ya que al ser una microempresa se
debe tener el inventario suficiente para subastar estos canales directos sin causar
desabastecimiento por demanda y oferta.

Se pueden disefiar otros canales de distribucion por medio de auto servicios, farmacias,
supermercados y macrobioticas, que son otros medios de comunicacion para llegar a vender el
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producto al consumidor final. Sin embargo, en este punto en especifico hay que analizar la
capacidad de produccion y los tiempos de entrega, ya que por ser una produccion artesanal la
produccion es mas lenta y eficazmente no se produce para canales de consumo masivo.

Para la elaboracion del producto terminado se necesita lo siguiente

e Insumo principal el tenso activo CSI que por sus siglas en ingles es; (Sodium coco e
Isethionate)

e Los elementos activos que son los insumos de los gustos y preferencias por la muestra
segun los datos obtenidos.

e Las fragancias, similar a los insumos, solo que estos son aceites esenciales para la
captacion del olfato en el neuro marketing, tema que se podria desarrollar en otra
investigacion mas puntual para la implementacién de tacticas del producto.

En cuanto a este punto los insumos se adquieren por medio de proveedores en Costa Rica, sin
embargo, el CSI no siempre es facil de adquirir o se debe esperar para que lo transporten al pais,
por lo que se suman dos panoramas.

El primero es invertir en inventario de CSI para no tener faltantes por produccion y
desabastecimiento, lo que implica préstamos financieros o buscar un inversionista que desee
unirse al emprendimiento.

La segunda opcidn es que, si no existe nada del parrafo anterior, se recomienda posponer el
proyecto hasta buscar una solucion que sea viable y factible. Ya que si no, la rentabilidad se
vendria abajo y no seria factible producir con estos escenarios comerciales en un
emprendimiento.

Macro ambiente

Los aspectos econdmicos de los aspectos legales que mas frecuentemente se consideran en la
viabilidad de un proyecto son los que tienen relacion con el tema tributario, como los impuestos
a la renta y al patrimonio, los gastos previsionales y de salud o el impuesto al valor agregado,
IVA, entre otros.

A lo largo del estudio del proyecto se han podido determinar una serie de circunstancias
que pueden tener efectos econdmicos sobre éste. Dichas circunstancias tienen relacion
principalmente con los siguientes aspectos:

Exigencias ambientales
Exigencias sanitarias
Exigencias de seguridad laboral
Leyes y normas laborales
Leyes y normas tributarias

agkrwpn e
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Lo anterior no es parte de los objetivos de esta investigacion, sin embargo, vale mucho la pena
mencionarlo y tomar en cuenta para tener un emprendimiento de una microempresa en regla con
todos los derechos econémicos y legales para operar en el mercado de Costa Rica.

Exigencias ¥ nonmmas Exigendas y normas
santanas ambientales

Exigencias de Leyas y normas
seguﬁg;d laboral W eCondmicas y ributanas

Cun@i’mienb_o dal Cédigo
| Trabajo y leyes Normas 150
laborakes y presisionales

Fuente: PDF Preparacion y evaluacion de proyectos Sagat Chain 5ta Edicion

Basicamente, como se establecid en la poblacion, es dirigido a los Millenials, asi llamados por
los expertos del marketing. Definidos entre los 20 a 35 afios de la provincia de San José.

El cliente objetivo debe tenerse claro, pues los disefios y propuestas que se presenten deben estar
acordes con las caracteristicas, habitos y preferencias de estos. Para este caso el cliente objetivo
son los jévenes entre 20 a 35 afios, muy tecnoldgicos, usuarios activos de canales digitales (redes
sociales) y de las compras online.

Entre los conceptos importantes de este segmento, se comprende que su forma de pensar desafia
estereotipos y no se puede simplemente agruparseles y tratarlos a todos iguales. Ellos prefieren
ser identificados individualmente y viven apasionadamente el momento, apoyando estilos de
vida diferentes y provocado tendencias que marcan la diferencia como generacion.

Es asi como el producto a ofertarle al mercado directo y especificamente al segmento de
Millenials, para comercio electronico, a los que se espera convertir en nuevos consumidores de
un producto innovador y diferenciado, asi como selectivo.

Muy acorde con la poblacion en estudio, es una muestra muy conectada y con gustos accesibles a
la educacion del social media y marketing digital.

La estrategia de mercado esta dirigida a la introduccion de un nuevo producto en la provincia de
San Jose, con el propdsito de competir con los que ya se encuentren posicionados como
productos sustitutos ya que el Shampoo en barra o solido no tiene en el mercado de Costa Rica
una competencia directa.

Por lo anterior, el objetivo es brindar un producto diferenciado que de confianza y calidad en el
segmento al que se esta ofreciendo.

Determinar la demanda que tendra este emprendimiento es una de las tareas méas importantes, ya
que determina las metas y objetivos que esta en lo relacionado con ingresos, costos y utilidades
estimadas, esto permite establecer la inversion que se debe realizar y la forma en que se va a
satisfacer dicha demanda.
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Antes de iniciar con la introduccién de un producto nuevo en el mercado, es importante
determinar el tamafio total de la demanda, esto con el fin de definir la muestra por analizar, ya
que con este dato se analizan los posibles demandantes del producto para el caso de este estudio.

En el marco tedrico de este documento se menciona que la geografia de Costa Rica es muy
pequefia y enriquecedora, ya que tiene una variabilidad de mercados y nichos potenciales. En la
poblacion en estudio se demarc6 una muestra especifica que esta muy interesada en el desarrollo
de este producto shampoo en barra. Por ser una investigacion que se indaga a corto plazo no es
posible por factor humano y variable del tiempo investigar a otras generaciones posibles
potenciales interesadas en el mercado por desarrollar para este producto.

Actualmente en Costa Rica existe una Unica referencia como competencia directa siendo esta una
microempresa, sin embargo, esta puede ser tanto directa como indirectamente. Para este caso de
estudio se ha observado que la provincia de San Joseé, especificamente GAM de la capital es
donde mas tiene actividad esta microempresa mencionada que es THE Rainforest Lab.

Esta microempresa no tiene el producto disponible, solo ofrece al cliente por encargo, no elabora
producto terminado para vender al detalle ni mucho menos al consumo masivo.

La construccion de una propuesta de valor se basa en el conocimiento adquirido del mercado por
medio de la encuesta realizada, con los resultados presentados en el capitulo anterior.

La propuesta de valor inicia con una clara identificacion del cliente objetivo, la definicion de
objetivos de marketing presentandole al cliente meta una propuesta de valor diferenciada que
resaltara en una serie de atributos que convierten al producto en una oferta Unica en el mercado.

Claro esta, que los resultados hallados en la encuestan avalan un lanzamiento a un nicho de
mercado muy importante y selectivo que se debe mercadear con técnicas, estrategias y tacticas
muy puntuales para poder tener éxitos en la vida del producto en el mercado, implementando
técnicas para llegar a otros mercados potenciales que podrian ser del mismo nicho e incluso de
otras tendencias de mercado en desarrollo para la implementacién del producto en cuestion.

Para el objeto de estudio se eligid la provincia de San José que corresponde a 436 345 habitantes,
del total de tamafio del universo que se determino realizar el estudio a una poblacion de un rango
de edad de hombres y mujeres entre los 20 afios a 35 afios, para realizar una muestra
representativa para conocer las principales necesidades, gustos y preferencias de esta poblacion.

La encuesta se realiz6 a 329 personas de forma aleatoria, se obtuvieron resultados bastantes
importantes que llaman la atencion y sirven como base para muchos aspectos relevantes al
proyecto.

La demanda indica que el 75% son mayores de 30 afios, con intereses y expectativas muy
elevadas por la naturaleza y cuido del planeta. El perfil de la muestra arroja que son sujetos
profesionales en su mayoria con ingresos promedios entre los 451 000 colones hasta los 825 000
colones, rango de ingresos interesante ya que hay un potencial econémico variable que da la
oportunidad de explotar un negocio de emprendimiento muy limitado en su nicho, pero
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simultaneamente muy aceptado para poder dar las mejores propuestas y ser un producto sustituto
atractivo en el mercado.

El perfil que trazan los datos obtenidos no da discriminacion de uso ya que es muy parejo el uso
de shampoo entre hombre y mujeres con una gran variedad de gustos y expectativas por utilizar
productos que ayuden a la salud personal y cuido del planeta.

Del pérrafo anterior se deduce que hay un area de oportunidad comercial importante, ya que, en
este siglo de la tecnologia, todo se mueve muy rapido por oportunidades y tendencias que
marcan el norte de un negocio. La era de la informacion marca la diferencia en la estrategia que
se debe utilizar en los perfiles de clientes meta y potenciales por abordar en un emprendimiento
como el mencionado en el objeto de estudio.

Con base en los estudios realizados se hace una descripcion detallada de la mezcla de
mercadotecnia, en la cual se detalla el producto, precio, plaza y promocion.

Dentro de la definicién del producto, se indico que son bienes tangibles, por lo que para esta
investigacion es un bien terminado como producto fisico. El cual tiene como objetivo sustituir al
shampoo comun de uso por un producto amigable con el ambiente como también brindar salud al
consumidor y al planeta.

El shampoo en barra debe ser diferenciado y potencialmente atractivo para que sea un bien
aceptado al nicho que se dirige ya que existe informacion que exige sea de alta calidad en forma
y fondo. Aqui el mercado meta por conocer las preferencias y gustos que les atraen al momento
de la decision de compra.

El hecho que el producto no exista como articulo de consumo masivo o selectivo, no significa
que los posibles compradores no conozcan o no deseen un producto diferenciado. EI mundo
actualmente es méas pequefio con la era de la informacion, en otros paises se comercializan
productos similares que permiten por medio del internet, viajes de vacaciones o negocio el
conocimiento de este producto en estudio para el mercado de Costa Rica.

El empaque que se utilizard segln pruebas y estudios para el shampoo en barra son los aditivos
de plastico los cuales han sido fabricados por aditivos concentrados pro-degradantes, se puede
decir que es una variante del pléstico biodegradable, sin embargo, el empaque ayuda al medio
ambiente debido a que son facilmente reciclables y biodegradables.

Se puede deducir que va muy en linea con las estadisticas encontradas y tabuladas

Para definir el precio se adoptara el mecanismo de fijacion de precios en funcion del costo del
operacién y suministros, debido a que realizé un sondeo y no existe competencia directa para
establecer un precio representativo. Por lo anterior, el costo del producto esta determinado por
variables tales como: mano de obra, alquiler de local y permisos, servicios publicos y
mantenimiento de maquinas, materia prima, insumos e imprevistos.
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Se puede aplicar la formula para el calculo del precio, para efectos de célculos, la formula es la
siguiente:
Pv=Cu
(1))
Donde:
Pv = Precio de venta.
J=Porcentaje que se desea obtener de utilidad.
Cu= Costo unitario.

La muestra en estudio, a pesar de que tiene ingresos promedios aceptables, econdmicamente
hablando, su perfil de precio como expectativa es un perfil de bajo costo con calidades altas , los
rangos mas aceptados dispuestos a pagar son los siguientes; entre los 2500,00 colones y 4000
colones el 91% de la muestra estaria en intencion de pagar €sos precios.

Se consideran todos los datos anteriores y una moda estadistica con intencidn de penetracion de
mercado selectivo, se recomienda un precio de 4800 colones netos al publico.

No existe posicionamiento en el mercado por ser un producto nuevo, sin embargo, vale la pena
mencionar que la premisa es satisfacer las necesidades nuevas que se pueden provocar en un
nicho de mercado de tendencia verde que responde positivamente a la propuesta en estudio.

Aparte de la aptitud suficiente de cuidar la tierra que da la viday es la casa de toda la
humanidad, que es el mayor aporte que puede generar este producto para los futuros clientes,
generando utilidad y rentabilidad para el emprendimiento, por tanto, es necesario encontrar
formas Optimas para distinguirse en un mercado tan competitivo. Ofrecer lo mismo no es
suficiente por menos, pero con una mejor calidad puede ser una propuesta poderosa de valor.

Del texto anterior se deduce segun la informacidn obtenida que la muestra es muy exigente no
solo para este producto en estudio. Las generaciones actuales son muy informadas y buscan la
mejor propuesta al precio y calidad correctos.

Segun el andlisis comparativo realizado de los beneficios que ofrecen los productos sustitutos
actualmente, se observa que los beneficios apuntados por el shampoo en barra son muy
atractivos y unicos, ya que no son ofrecidos por ninguna otra marca o producto en Costa Rica asi
que los mismos generan un gran valor, lo que lo hace un gancho atractivo y verdaderamente
diferenciador al del mercado nacional en el segmento de cuidado para el cabello.

Por el tipo de negocio que se podria implementar, la muestra indica que el canal de distribucion
directo es el mas apropiado, ya que no son necesarios intermediarios para brindar el servicio.

Entre las preferencias mas importantes por parte de los encuestados estan las siguientes plazas:
e Ferias tematicas.
e Macrobioticas.
e App moviles.
e Farmacias.
e Tiendas de conveniencia.
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e Tiendas online.

Se deduce de lo anterior que los sujetos en estudio desean adquirir el producto con intencion de
compra directa presencial y virtual. Para ambas opciones se debe tener una estrategia puntual de
marketing, que sea atractiva y de gustos especificos para el nicho al que se dirige el producto.

La comercializacion del producto se llevaria Gnicamente a nivel de consumidores, por los datos
arrojados se deduce que es necesario fortalecer el proposito del producto de brindar salud al ser
humano en su cabello y salud al planeta usando productos amigables con el ambiente.

La promocion debe ir muy enfocada con la plaza de preferencia de la muestra con alternativas
del publico meta (investigacion actual) y publico potencial que seria otra investigacion pendiente
de realizar a futuro para medir variables en la toma de decisiones.

Es claro que se sigue un objetivo general de que el lanzamiento puede ser viable y exitoso. Para
llegar a ello, se determina el siguiente objetivo de comunicacion:
Hay que destacar y comunicar la propuesta de valor, que incluye:

Vinculacién de los involucrados del emprendimiento con la estrategia
Disefio de materiales de comunicacion
Paquete de bienvenida (impulso de ventas para ingresar al mercado)
Estrategia digital, arrojada como una de las formas de comunicacion importantes con el
producto o marca
Desarrollo de una metodologia de activacion novedosa afin con el segmento al que se
dirige

e Impulsar la primera compra por medio de canales electrénicos con el big data como

estrategia.

Las estrategias de promocion por desarrollar pretenden resaltar los atributos que hacen de la
propuesta una oferta Unica en el mercado. Ya que los gustos y preferencias de los sujetos
encuestados asi lo reflejaron en sus datos anotados en el capitulo anterior.

En primer lugar, deben disefiarse materiales promocionales que transmitan claramente los
beneficios diferenciados, los que se garantiza son Unicos en el mercado.

La comunicacion digital se optimizara utilizando espacios en sitios donde estos jovenes de 20 a
35 afos se desenvuelven como los son las compras o sitio de e-ecommerce y en redes sociales,
como se observé en la encuesta con los que ellos més visitan en sus Smart phone de manera que
se llegue directamente al grupo Millenials.

La colocacion viene a definir las formas y canales que estaran disponibles para que el cliente
potencial acceda al producto. Se pueden presentar propuestas posibles para la colocacion en linea
y la colocacion por medio de otros canales directos. A continuacidn, se presentan estas dos
opciones.
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Posibilidad de ordenar el producto en linea con los datos ya relacionados al big data y explorar
los beneficios que ofrece el producto, siendo un disefio abierto muy definido por el cliente en
este segmento, que ya se tiene bien mapeado para la comunicacion.

Entrega de informacién como brochures y boletines en lugares de interés para el segmento,
acompafado de un incentivo promocional que impacte y acepten la decisién de compra.

El disefio de la marca debe ser sencillo, esto con el fin de que mezcle elementos que transmita
una buena imagen y reputacion con respecto al producto en estudio.

Parte de las pautas que se consultaron a los encuestados es la identificacion y caracterizacion
para el producto, entre sus preferencias mas importantes que sea un producto de 100 gramos
hasta 200 gramos como maximo de caracterizacion fisica redonda y ovalada, aungue esto es
parte del apartado subtema “producto” . Se comenta aqui por ser valor importante para la
digitalizacion grafica en calidades dptimas para el recordatorio de los profesionales que disefien
logos, etiquetas, publicidad y mas.

Resumiendo, un poco lo que se ha estado analizando, se grafica en la siguiente imagen,
considerando que es de gran importancia el aporte de Kotler en este diagrama y fomentando
conceptos dados en el marco tedrico que son de suma importancia para el tema en estudio.
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6.1 CONCLUSIONES

Para poder cumplir con el objetivo de esta investigacion en el segmento del mercado pertinente
para la introduccion de un shampoo en barra (sélido), dirigido a los consumidores de la provincia
de San José, durante el segundo semestre 2019. Para conocer actualmente la situacién en que se
encuentra la investigacion estudiada se profundiza toda informacion posible suministrada por la
muestra, asi como el desarrollo de los diferentes métodos de investigacion que se aplicaron para
identificar los recursos con que ésta cuenta.

De dicho trabajo de campo se obtuvieron importantes conclusiones:

« Lademanda se sesgo en la poblacion de 30 a 35 afios, dato que indica que el 75% de la
muestra esta en ese rango y se concentrd geograficamente en los cantones de San José
con un 19% de la muestra activa, Coronado con un 11% de los individuos encuestados y
Desamparados también con un 11% de la muestra activa, para un total de interés de estos
tres cantones de un 42% de la poblacidn en estudio, siendo particular estos tres cantones
de 20 divisiones estatales que tiene la provincia de San José.

« La muestra permite observar en los datos que la poblacion de interés es universitaria
completa como también universitarios con estudios incompletos. Lo que detalla ain mas
que los sujetos en estudio interesados en el shampoo son individuos con conocimiento
técnico, es decir el perfil de cliente para este nicho de mercado se informa y es muy
exigente con sus gustos y preferencias. Esta poblacion tiene un resultado total del 96% de
participantes de sujetos encuestados.

» El perfil para para el cliente es clase media por sus ingresos reportados en la encuesta
tabulada y graficada indica una media entre 450 000 colones y 825 000 colones en
ingresos promedio del 80% de los encuestados.

» No se refleja diferencia de género en la preferencia y afectacion en la decision de compra
para el shampoo en barra solido, ya que el 88% de la poblacion responde que si lo
comprase Yy la poblacién de genero de los sujetos entrevistados son 50% cada género,
debe existir una minima diferencia, sin embargo, al ser un instrumento aleatorio no se
puede definir cual obtuvo menos o mas representacion.

» A pesar de la gran cantidad de ocupaciones y tiempos restringidos por las diversas
distracciones sociales, profesionales y personales los encuestados promueven e indican
que se lavan el cabello y usan shampoo para el mismo uso. El 55% se lo lavan méas de dos
veces al dia y el 40% solo una vez al dia. Son nimeros estadisticos potenciales para
tomar decisiones de campo en la distribucién y produccién a la hora de las negociaciones
comerciales que podrian sostenerse.

« El nivel de PH con un 17,56%, que no sea espumoso 16,11% y que aportes nutrientes con
un 16,11%, son las cualidades mas fuertes que buscan los usuarios de shampoo cotidiano
en uso activo, en este aspecto hay tomar decisiones con el tema de la materia prima de
este producto activo en la formula del producto obtenido en estos datos de 49.78% de la
participacion.

« Un cabello brillante, lleno de cuerpo y vitaminado son los resultados mas importantes que
desean los usuarios del shampoo cotidiano de uso. Sin embargo, existe en la poblacién en
estudio cabellos graso, maltratados, con problemas de caida de cabello y muy bien
cuidados.
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Los cabellos de mas demanda son los lisos, ondulados y humectados

» No existen marcas preferidas por el consumidor, compran por calidad precio y
disponibilidad.

« Laintencion de uso es de un indice muy alto, son de aceptacion y conocimiento del
shampoo en barra, volcados segun la tendencia de pro verde y cuido de la naturaleza.

» Laimagen del producto terminado es de preferencia redondo y ovalado.

« Laalta demanda que existe en cuidado personal con el cuido del cabello produce un indice
de tendencias de moda y la gran cantidad de empresas que se dedican a este lucrativo
negocio a nivel nacional, permiten que esta investigacion posicione en el mercando al
shampoo en barra ofreciendo un servicio de calidad que satisfaga los gusto y preferencias
de las personas.

« La ventaja competitiva puede producir retos y experiencia con las cualidades de la

propuesta del shampoo en barra o sélido, posicionadas en el mercado nacional ya que los

estudios permitieron determinar unos diferentes indices positivos para un segmento
exigente.

« La poblacion de Costa Rica tiende a aumentar, asi como los gustos y necesidades que
presentan, especialmente las tendencias de este tema en evaluacion , lo que permite que las
personas busquen la formar de satisfacer esa necesidad.

« Las condiciones de la economia de Costa Rica no se muestran al cierre de afio en
condiciones abruptas en cuanto a la inflacion, pero la demanda de productos puede
incrementar segun sea la necesidad de los consumidores, sin embargo, la inflacion se
mantiene en una incertidumbre mas positiva que negativa, lo que da como analisis una
aceptacion de proponer iniciar con el emprendimiento en el negocio por desarrollar, tal
como se explica en la introduccidn de este trabajo.

» El proyecto es viable ya que los precios de las materias primas son accesibles y la cantidad
utilizada en el proceso productivo no requiere de una cantidad exorbitante, por lo que este
tipo de servicios se considera rentable. Con la variable de buscar inversion financiera ya
sea por medio de préstamos de apalancamiento, la otra opcion es buscar un socio
inversionista.

» Este aspecto en materia econdmica resulta costoso, sin embargo, se pueden explorar otros
recursos como alianzas con maquilas quimicas que produzcan bajo los estandares de
calidad que se ha propuesto en esta investigacion.

« Lapropuesta medible con promociones de introduccién del producto debe ser en un tiempo
limitado, para que sirva cdmo estrategia de introduccion al mercado, lo que se busca es
establecer una necesidad en el cliente que quiera utilizar el producto, a la vez llevar el
producto de una manera personalizada indicAndole mediante la publicidad donde es que
pueden encontrar exhibidos en anaqueles.

« Este proyecto serd sugerido presentarlo en la banca de Desarrollo Pymes, sea viable y
paralelamente factible el giro del efectivo en forma de préstamo para que la microempresa
pueda iniciar operaciones.

De acuerdo con todas las conclusiones anteriores se analizan los objetivos especificos:
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Analizar el mercado de shampoo para conocer la oportunidad de desarrollar un
shampoo en barra dirigido al consumidor hombres y mujeres con poder adquisitivo
en un rango de edad de 20 a 35 afios de la provincia de San Jose.

Se concluye que el mercado da la oportunidad de brindar una nueva forma de shampoo
novedoso, ecoldgico y sélido, pero se segmenta en un nicho ain méas pequefio en el rango
de 30 a 35 arios, lo que da un perfil de consumidor de clase media orientado al mercado
selectivo y de preferencias muy particulares con el conocimiento para exigir el mejor
producto al precio correcto.

Conocer los gustos y preferencias del consumidor con respecto a un shampoo en
barra, dirigido al consumidor hombres y mujeres con poder adquisitivo en un rango
de edad de 20 a 35 afios en la provincia de San Jose

Se obtiene informacion que define al consumidor con preferencias muy particulares en
calidad y cantidad de conocimiento sobre el producto.

Se extrae toda la informacion para implementar el perfil del consumidor definiendo,
gustos, tendencias, costumbres, estilo de vida del consumidor en estudio.

Determinar el mercado meta para un shampoo en barra, dirigido al consumidor
hombres y mujeres con poder adquisitivo en un rango de edad de 20 a 35 afos en la
provincia de San Jose.

Se descubre que el mercado meta hay que fragmentarlo en un nicho mas puntual, ya que
los indices positivos y de referencias que aceptan usar el shampoo en barra, indican que
es una poblacion ain mas pequenia.
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6.2 RECOMENDACIONES REFERENCIAS ANEXOS

6.2.1 Recomendaciones

« Conocer a fondo todos los pormenores de los canales de distribucion para un nicho tan
pequefio que se fragmentd con este estudio de mercado, valorando las opciones de
promoverse a otros clientes potenciales para poder ser méas rentables en la viabilidad del
proyecto.

« Aprender un principio de Derecho que tiene origen en el latin y versa de la siguiente
manera: Ignorantia juris non excusat o ignorantia legis neminem excusat (la ignorancia no
exime del cumplimiento de la ley). Este principio indica que el desconocer o ignorar una
ley, no es excusa para quien la incumple, ya que, al haber sido promulgada, esta debe ser
de acatamiento general. Con esto lo que se intenta decir es que la microempresa debe tomar
las previsiones del caso para que administrativamente se realicen todos los procesos
politico legal para ser laboratorio y distribuidor directo no sélo para proceder de la forma
correcta sino también para evitar las sanciones que pueden recaer sobre la microempresa,
por algan tipo de incumplimiento.

» Realizar un adecuado estudio a la hora de escoger un proveedor, para ello es necesario
realizar una comparacion con lo que se necesita y lo que no. Es indispensable contar con
la asesoria adecuada. Ya que el tema de los insumos es muy importante valorarlo para estar
al dia con los clientes y satisfacer las necesidades correctas en todo el entorno.

« Buscar inversion a corto y largo plazo, sea esta por financiamiento de apalancamiento o

por medio de un inversionista.

« Aplicar seguir en el mercado e incursionar con mercados potenciales y avalando el nicho
de mercado ya en estudio.
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6.2.1.2 Acotando la pregunta de investigacion

¢ Cudl es la viabilidad para el lanzamiento de un Shampoo en barra (s6lido), en una poblacién de
hombres y mujeres entre los 20 a 35 afios, en la provincia de San José, en el segundo semestre del
2019?

Respondiendo la pregunta del problema planteado

Si es viable lanzar un shampoo en barra teniendo la capacidad de inversion para penetrar en un
mercado saturado. Hay que tomar nota de todas las conclusiones y recomendaciones que existen
en un presupuesto, la viabilidad del proyecto basado en el analisis del caso.
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6.2.1.3 Antecedentes del estudio

Basado en la guia que solicita un minimo de 35 referencias, doy la justificacion que no fue
posible llegar a esa cantidad de referencias por el tema tan limitado en informacion sobre el
shampoo en barra el cual las referencias confiables son muy pocas, por lo cual en los anexos no
se suma esa cantidad de referencias que solicita la colegiatura y escuela de administracion de
empresas de la universidad hispanoamericana.
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6.2.3 Anexos

6.2.3.1 Encuesta

1. Indique su rango de edad
() de 20 afios a 29 afios
() de 30 afios a 35 afios

2 si Ud. Reside en los cantones de la provincia de San Jose continle con la encuesta.

3. Ultima escolaridad aprobada
() Primaria incompleta

() Primaria incompleta

() Secundaria incompleta

() Secundaria completa

() Universidad incompleta

() Universidad completa

4. Indique su rango de ingresos

() Menos de €250 000,00

() Entre ¢251 000,00 a €350 000,00
() Entre 351 000,00 a €450 000,00
() Entre 451 000,00 a €650 000,00
() Entre €651 000,00 a €825 000,00
() Mas de €826 000,00

() Mas de €1 000 000,00

5. Seleccione su género
() Femenino

() Masculino

() Otro

6. ¢ Utiliza Shampoo para lavar su cabello?
()si
() no



7. ¢Con cuanta frecuencia lava su cabello?
() Todos los dias

() Una vez por semana

() Dos veces por semana

() Tres veces por semana

8. Aspectos que debe mejorar el shampoo actual que usa

Nivel de PH

Aceites esenciales
Grasa

No espumoso
Nutrientes
Incrementar mascarilla
Tratamiento capilar
Limpieza profunda

NN AN AN AN AN AN N
N N N N N N N N

9. ¢Cuales son los beneficios que usted busca con el uso del shampoo de uso cotidiano?

() Sedoso

() Brillante

() Lleno de cuerpo (Saludable, con volumen y sin friz)
() Libre de grasa

() Libre de sodio (No tienen mucha sal)

() Aporte nutrientes al cabello

() Vitaminas

() Apariencia wet (himedo) mojado

() Hidratado

10. Beneficios con mas importancia en el uso del shampoo de uso cotidiano

() Humectado

() Apariencia wet (humedo)

() Vitaminas

() Aporte nutrientes al cabello

() Lleno de cuerpo (Saludable, con volumen y sin friz)
() Libre de grasa

() Libre de sodio (No tienen mucha sal)

() Brillante

() Sedoso

11. ¢ Cual es la apariencia real de su cabello?
() Normal

() Seco

() Graso

() Maltratado
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() Rebelde con poca friz

() Rebelde con mucha friz
() Cuidado

() Muy Cuidado

() Extremadamente cuidado
() otro

12. ;Cudles son sus usuales problemas en el cabello
() Caspa

() Caida

() Resequedad del cuero cabelludo

() Tiene mucho volumen

() Exceso de grasa

() Resequedad en las puntas

() Quiebre

() Ninguno de los anteriores

() Otro

13. Desde su punto de vista, ¢Cudles deben ser los cabellos ideales?
() Liso

() Riso

() Rubio

() Negro

() Ondulado

() Saludable

() Que tenga mucho brillo
() Con volumen

() Suave

() Grueso

() Humectado

() Manejable

() Otro

14.  ;Cudl marca de envase de shampoo utiliza Ud.?
O Pregunta abierta

15.  ¢Conoce el shampoo en forma de barra (Solido)?

() Si
() No
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16.  En caso de que el shampoo en barra reduzca la contaminacion. ¢ Cual seria la intension de

uso (compra y consumo) en la siguiente escala? (margue solo una opcion)

Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo De acuerdo

desacuerdo Ni en
desacuerdo

Totalmente de
acuerdo
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17. {Conoce Ud. si su shampoo de uso contiene
ingredientes naturales?

() Si
() No

18.¢;Cuadl seria su decisién de compra de un shampoo solido que cumpla las mismas necesidades
de un shampoo de presentacién regular?

() Si

() Tal vez

() No

19. ¢ Cual seria una razon valida de compra del shampoo en barra?
O Pregunta abierta

20.  ¢Cuéles aromas de mayor gusto posibles, en un shampoo en barra?
() Romero

() Menta

() Lavanda

() Avena

() Miel

() Sébila

() Chocolate

() Mandarina

21.  ¢Le gustaria algunos de los siguientes ingredientes activos en el shampoo en barra?
() Manzanilla

() Coco

() Arroz

() Avena

() Romero

() Menta

() Sabila

() Miel

() Mandarina

() Aceites esenciales de acuerdo con el tipo de cabello
() Frutas

() Aceite de Argan

() Cacao

22.  ¢Con cual cualidad o termino podria describir un producto como el shampoo en barra
(solido) con sus amigos y familiares?
@) pregunta abierta

23.  ¢Qué forma fisica ideal le gustaria ver al obtener un producto como el shampoo en barra?
() Redondo
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() Cuadrado
() Rectangular
() Ovalado

() Cubo

() Cilindrico
() otro

24.  ;Cual presentacion de preferencia en gramos (el tamafio que esta dispuesto a comprar en
un shampoo en barra)?

() 50 gramos

() 75 gramos

() 100 gramos

()150 gramos

() otro tamafio

25.  ¢Cuél seria el precio dispuesto a pagar por el shampoo en barra?
() De ¢2500 a ¢3000

() De 3100 a ¢4000

() De ¢4100 a 5000

() De ¢5100 a ¢6000

() De €7000 a 8000

() De 8100 a 10 000

() Otro monto

26. ¢En cuales lugares de preferencia le gustaria adquirir el shampoo en barra?
() Supermercado

() Tienda de conveniencia
() Farmacia

() Autoservicios

() Ferias tematicas

() Macrobidticas

() Tienda on line

()App Méviles

() Redes Sociales

() App directas del producto
() Otros medios de compra



6.2.3.2 Cronograma de actividades tareas y avances

A O D RCADO PARA A

ROD ON D AMPOO BARRA

DIR DOALO O DOR A
PRO A D A O DURA
DO R 019
Responsable esa erarao Arroyo Ma

1. Ante proyecto de tesina propuesto y aprobado

1|23

fecha de inicio

4

2|3

4
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2. Matricula de Tesina

3. Charla para estudiantes Tesina

4. Nombramiento de Tutor

5. Inicio de Tutorias

6. Revision de Ante Proyecto

7.Antecedentes internacionales y nacionales

8. Delimitacion del problema

9. Justificacion

10. Pregunta de investigacion

11. Objetivos general y especificos

12. Marco teérico

13. Marco metodolégico

14. Enfogue de la investigacion

15. Alcance de la investigacion

16. Disefio de la investigacion

17.Unidades de andlisis u objetos de estudio

18. Poblacién

19.Tipo de muestra

20.Criterios de inclusion y exclusion

21.Cuidados éticos para el manejo de la informacion
y el contacto con participantes

22. Instrumentos para la recoleccion de la informacion

23. Variables o categorias

24. Desarrollo de la encuesta

25. Construccion de graficos

26. Construccion de tablas

27.Analisis de datos

28. Resultados

29. Generalidades

30. Especifidades para trabajos cuantitativos

31. Especifidades para trabajos cualitativos

33. Discusion e interpretacion de los resultados

34. Conclusiones

35. Recomendaciones

36. Referencias

37.Anexos

38.Declaracién Jurada

39.Consentimiento informado

40. Asentimiento informado

41. Cartas de la persona responsable del trabajo de campo

42.Carta de tutor, debidamente firmada

43. Carta del lector, debidamente firmada

44.Carta del fildlogo, debidamente firmada

45.Desarollo de la presentacion final

46. Pago de los derechos de defensa

47. Defensa final del proyecto de graduacion
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6.2.3.3 Otros datos relevantes de analisis

Diagrama de Ishikawa

Analisis causa y efecto

Analizar el mercado de shampoo Conocer los gustos
para conocer la oportunidad de % prefe rencias del
consumidor

desarrollar
un shampoo en barra dirigido al
consumidor con respecto a un

de la provincia de San Jose.
shampoo en barra.

CausaPrincipal investigaciony

us Causa Principal Capacidad Productiva
analisis

Causa 1 Equipo necesario

Sub causa Produccién Artesanal
b e atrmice com axortomoi— Investigar el
b aa it poroo o arens Mercado pertinente
Causa 4 Disponibilidad de materia prima 7— para la introduccion
de un shampoo en
Causa 2 barra,
dirigido a los
Causa Principal Potencial de crecimiento consumidores
Causa 1 Canales de Distribucion de la provincia de
San Joseé,

durante el segundo

Causa 1 Mercado Objetivo ——=———
sub Causa Millenials ———
[ —

Causa 2 muestra efecti‘v;i\/

sub Causa Geografia
Causa 3 Viabilidad

sub causa Criterios de encuesta

Sub causa Proweedores

Causa 4 conocimiento y aceptacion
del consumidor

sub causa datos arrojados por encuesta

Causa 1 Lugar en el mercado

Causa 2 Competencia Esperada R —— Causa 2 Lineas propuestas segin mercado

Causa 3 Efectos en producto
existentes

Causa 4 Tamafiosy clases SemeStre 2019

Esta logisticase debe desarrollar
de acuerdo a los datos arrojado:

Causa 3 Disponibilidad
de usuarios finales ——

Causa 4 La Logistica se B —
debe desarrollar de
acuerdo a los datos
arrojados por la encuesta

Determinar

el mercado meta

para un shampoo
en barra

Fuente: elaboracion propia 2019
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Cuadro de andlisis de posibles entornos en la investigacion

Produccion posible sera artesanal

Por ser artesanales mas caro producir

Sistema de logistica sin medicion

El quimico no es certificado

La formula no es de mi propiedad

El &rea geogréfica de la muestra es muy variable

La recopilacion de datos es aleatoria

No hay presupuesto

Hay que buscar la inversion inicial

Deficiencias pasadas en el disefio de la tesina

Carencias de fuentes de informacion nacional

Falta mas creatividad en el disefio

Falta mas conocimiento de APA

La elaboracion de tesina es nocturna y fines de semana

El estudiante no es el mejor redactor o escritor

El método empirico no es paralelo con lo académico

Preocupacion por tener el mejor método para la defensa de esta.

Preocupacion por entregar a tiempo al fil6logo

Tiempo principal enemigo de avances

Segun este tema el producto en mis referencias no hay alto porcentaje de lanzamiento al
mercado

Muchas ideas sin concretarse por motivos de tiempo, investigacion practica y tedrica

No desearia delimitar la investigacion, pero por estudio académico y politicas de
investigacion hay que realizarlo de esta manera.

No hay personal de todas las areas administrativas que aporten con un posible
emprendimiento del desarrollo del producto

Falta de capacitaciones en diferentes modelos para el emprendimiento

Falta implementar estrategias comerciales segun datos arrojados

No hay mobiliario y equipo para promover produccién y administracion

No existe pagina web de la empresa que fabricaria el producto

No hay un experto de marketing digital para promover las estrategias futuras en la empresa
gue maquilaria el producto

No existen departamentos especificos para la operacion de la empresa que distribuiria el
posible producto

No hay capacidad de distribucion masiva, solo posible distribucion selectiva

No existen sistemas de inventario

No existen sistemas de facturacion

Falta aplicar en la investigacion e indagacion de la norma 1SO 9001
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Las instalaciones donde se fabricaria el producto no cumplen las normas de la ley 7600

No existen servidores que aporten a la tecnologia de la empresa en emprendimiento.

No hay proveedores de TIC

Los socios no cuentan con documentacion legal para de socios para el posible nuevo
producto

No hay usos de simuladores u otros avances tecnoldgicos para la toma de decisiones en la
optimizacion de los recursos

El mercado cambiante exige estar en tendencia y al dia con las nuevas tecnologias en
retail.

No existen patentes de registros en Costa Rica para el nuevo producto

El eje de negocio es un mercado potencial por los cambios en el entorno de tendencia
verde

Pocos competidores, incertidumbre ante la reaccion del mercado.

Los proveedores para materia prima para producir un champo en barra no siempre tienen
todos los insumos disponibles

Los posibles clientes mayoristas exigen un minimo de inventario para abastecer los puntos
de venta

No existe un asesoramiento de un profesional en ingenieria

No hay una medicién del efecto de la demanda, solo los posibles resultados de una encuesta

Si incrementaran las ventas una vez en el mercado, no hay mayor efecto de produccion y
satisfaccion

Se debe implementar posibles estrategias de eficiencia
Se debe aplicar politicas de reduccién de costos

A mayor capacidad de produccion, mayor margen en el beneficio, se debe implementar
procesos a este tema
Aun no existe el modelo del negocio especifico

No existe la marca solo la idea y hay que materializarla
Cual sera la reaccion de la competencia indirecta

Una vez en el mercado preguntarse si se esta preparado para enfrentar la expansion de
nuevas lineas que el mercado exija como necesidad

El cambio en la mentalidad del consumidor en productos nuevos a un mercado o nicho
determinado

¢Aunque se proponga y disefie como un producto amigable con el ambiente, y si no cumple
las expectativas del cliente consumidor?

¢ El producto define una nueva categoria?

Como proponer dar valor agregado y diferenciarse como futuro producto innovador
¢ Se quiere ingresar al mercado por precio o calidad?

¢ Se debe obsesionar por un mercado objetivo o buscar variabilidad de mercados
potenciales?

Fuente: elaboracién propia 2019
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Esta logistica se debe desarrollar Logistica
de acuerdo a los datos arrojados
Aors] Criterios 5
M | | Ien ials Provincia de de Aportes de la Produccion por la encuesta
j Artesanal
San jose la encuesta encuesta
Costos Aspectos Mercado Muestra R C“""“i'"ie";"ely ILLS Tacti
Operativos  juridicos Objetivo Efectiva fabilida aﬁzﬂi‘;gw propues| acticas
Causa Probable Causa probable Causa Probable Causa Probable
\ Grupo focal 1 Grupo focal 2 Grupo focal 3 Grupo focal 4 }
Este apartado solo puede ser aplicado
cuando se tome la decision de
implementary lanzar al producto al
mercado objetivo meta y potencial Objetivo genera |
Analizar el mercado de shampoo Desarrollar la mezcla de
para conocer la oportunidad de Conocer los gustos marketing Obj etivos
desarrollar y preferencias del consumidor e cll R 6 R
un shampoo en barra dirigido al con respecto a un shampoo en para &l p . ESpElelCOS
consumidor barra. dlrlgldq al‘consumldor
de la provincia de San Jose. de la provincia de San Jose.
EnCueStaS ACTIVIDADES

¥ 3

L. Prototipo
Andlisis de datos proyeccion

para la toma de branding

.. disefio
decisiones pruebas de focus G

Fuente: elaboracion propia 2019.
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6.2.3.5 Aportes de las conclusiones y recomendaciones

Shampoo artesanal en barra, grafica la investigacion hecha para el presente trabajo con la
poblacién de la provincia de San Jose y su respectiva muestra. A futuro se desea emprender
para todo el pais con este posible producto.

Forma de preferencia del shampoo en barra, de la poblacién en estudio. Shampoo en barra
redondo con sus respectivas fragancias y producto activo.
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Principal materia prima como insumo para el Principal materia prima como insumo para el
shampoo en barra shampoo en barra

RETD i -
LISETI yﬁ$_\y@@@@ |[PNATERIARRIMA BAS €
COCOIL ISETIONATO DE SODIO (sC)

— Fracc: 21/10/2019
-’», resoneto: D00 g Loteciooss

Venc.: 13/12/2020

Consérvese bien cerrado en lugar fresco y seco.

El coco ya procesado en insumo CSI Principal materia prima como insumo para el
shampoo en barra

Presentaciones de shampoo en barra en las diferentes alternativas que existen en el mercado
internacional, ya que como se explico a través de la investigacion, en Costa Rica no esta
oficialmente patentado como producto comercial.



