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RESUMEN

David, Kenia, 1999. Desarrollo de prototipo y prueba de mercado de Sabdn de Sabila para
la empresa Esperanza, Honduras, Provecte Especial del Programa de Ingenierc
Agronomo, El Zamoerano, Honduras,

El proposito del estudio fue ol desarrolle de prototipo y prueha de mercado de jubdn de
sébila para solucionar los problemas de produccion de jabon artesanal de baja calidad a un
alto coste y para defermipar la comercializacion del producto final de l1a ermpresa
Esperanza, Honduras, Tradiciopalmente <&sta empresa ha trabajado en un estado
pernmanente de supervivencia limiténdola & erecer y generar utitidades; por tanto, con este
proyecto se pretende lograr Ia integracion vertical en la produceién de jabén de sébila,
mediante Ia produccion primaria, valor agregade y mercadeo, para mefjorar sus
rendimicntos téenico y econdémicos, La produccion primaria de la gel de sébila, se realizéd
en dos parcelas de produccién con un 4rea de 135m” v un rendimiento de 480 Lbs por afio,
En ceanto al valor agregado, se diseio una planta de procesamiento con um total de
inversiones de Lps. 23,008 entre materiales v equipo para el primer afio y se utilizd un
capital de operaciones de Lps. 7,679; la capacidad de produccidu de la planta es de 300
jabones por semana con up rendimiento def 56%. De acuerdo al estudio de mercado, es
factible vender inicialmente Ja capacidad de produccién mensual de jabon, debido a que
este volumen representa el 0.73% de la demanda potencial, ademas el 95% de las
personas encuestadas pagarian mayor precio por un producto matural y medicingl, lo que
determina gue el precio del jabdn no es un factor determinante en la compra del mismo.
El mercadeo se determina desde la presentacion del jabdn, estableciendose un jabdn
envuelto en papel resinite v en gu respectiva caja con un peso de 100 g. El canal de
comercializacion va desde la planta de procesamiento a los puntos de venta y de estos al
consumidor final, Lag estrategias de comercializacién utilizadas para lograr 14 venta del
producto se basan en Iz utifidad con principios, se forpenté la ailanza estratégica con otros
productos y servicios, el involucramiento del cliente con la historia del producto y
presentacion en el producto su uso exchisivo y especial, De acuerdo a la evaluscién
economica-financiera del proyecto se concluye que es rentable, ya que presentz upa Tasa
Interma de Retorno (TIR) de 118% y un valor actual neto (VAN} de Lps. 82,292 a uma tasa
de descuento def 36%.

Palabras claves: Intepracidon verlical, valor agregado, jabon natural, estrategias de
comercializacidn, séhila, valor actual neto, tasa interna de retomo.
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NOTA DE PRENSA

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE JABON DE SABILA UNA
ALTERNATIVA PARA LA PEQUENA EMPRESA INTEGRANDO A LA MUJER
EN LA PRODUCCION AGROINDUSTRIAL.

Actualmente se ve la necesidad de incorporar a la mujer el actividades de
produccitn primaria, valor agregado y mercadeo, lo que se conoce como integracion
vertical;, para este proyecto se desarrollo el prototipo de jabén de sabila natural y se
realizd una prueba de mercado, con ¢l apoyo del Programa para el Desarrolio Empresariat
Rural de Honduras (PROEMPREZAH), programa que es ejecutsdo por Zamorane
mediante un convenic financiade por el Banco Interamericano de Desarrolio (BIDY), como
administrador de FOMIN.

Este estudio se realizd con et propdsito de soluciopar problemas de produecion de
jabon artesanal de baja calidad a un alto costo y para determinar Ja comercializacion del
producto final de Ia Empresa Esperanza, Honduras.

Tradicionalmente esta empresa ha trabajado en un estado de supervivencia
limitandola a crecer y generar wtilidades.

Actualmente Iz mujer ha sido marginada en las actividades agroindustriales con
enfogue en la administracion empresarial, privandola de obtener um aumento en sus
ingresos y por ende anmentar su nivel de vida y autosstima.

El abastecimiento de la sabila se obtiene de dos parcelas de produceién contm
drea de 135 m* con un rendimiento de 480 Lbs por afio, con io que se asegura el
abastecimiento de ésta, de estd maners la materia prima critica s ¢l aceite de coquito de
palma africana,

Para el proceso de industrializacion se disefic una planta que cuenta con un drea de
elaboracion y empague de jabon, y de manera qus Iz disposicion de al maquinaria y
equipc haga eficiente el trabajo.

De acuerdo al estudio de mercado cfectado, es factible 1a produccion de Jabdn de
sébila, debido a que este represents el 0.73% de la demanda potencial; ademaés el 35% de
ias personas encuestadas pagarian mayor precio por un producto gatural y medicinal, lo
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que determina que ¢l precio del jabon no es un factor determinante en la compra del
Frif e N

El mercadeo del producto se determina desde Ia presentacion del jabdn,
estableciendo un jabén envielto en papel resinite y en su respectiva caja con un peso de
100 g,

Drebido a al naturaleza del producto, éste estd dirigido 4 personas de 1a clase media
alta, media y media baja de Tegurigalpa, quienes se prevcupan de usar productos que
contribuyan al mejoramiento y proteccién de la piel.

De acuerdo a [z evaluacién econdmica-financiera def proyecto se conchiye que es
rentable, ya quc presenta una Tasa Interna de Retorno (TIR} de 113% y un promedio
anual de acuerdo a la inflacién de 15% de 102%, y un Valor Actual Neto de Lps. 82,292 a
una tass de descuento de 36%. Ex base al anélisis de sensibilidad realizado se determiné
que ge Hene unz probabilidad del 6% de obtener ingresos negalivos en el proyecto.

Se recomienda implementar un sistema de distribneidn que permita comercializar
volimenes de venta importantes de jabén de sébila para que [a empresa Esperanza
obtenga mayores utitidades,

Es importante mantener la calidad del producto para que este siga en los lugares de
preferencia determinados en la encuesta realizada.
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1. INTRODUCCION

En esta seccidn se detallard la definicién del problema, antecedentes, justificacion del
estudio, limitantes del estudio y los objetivos.

1.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

La produccién agricnla y agroindustnial de Honduras no ha tenido el debido enfoque de
integracion vertical como se logra observar en ofros paises de Latinoamérica, el cual
consiste en nchuir tres elementos findamentales como ser; 1a produccion primaria, dasle
valor agregado al producto y su posterior mercadeo.

El proceso de produccidn que posee la pequefia empresa de mujeres “Esperanza”™ es un
proceso artesanal que produce un jabén de sibila de baja calidad y 4 un alto costo,
Ejemplo de esto es la materia prima principal que posee la empresa, la cual copsiste en un
jabdn base preclaborado, cuyo origen ha cambiado en el tiempo, lo que afecta la
estandarizacion del producto,

Al igual que et proceso productivo, Ja comerciafizacién del producto final no es
sostenible, debido & gque el principal cliente es €l puesto de venta de Bl Zamorano, con
una demanda promedic mensual de 100 jabones y una venta local en la comunidad de 50
jabones Io que genera una demanda total de 150 jabones mensuales,

Lo anterior teflaja el estado de supervivenciz em gue se encuentra la empresa

“Bsperanza”, lo cual la ubica con nn futuro Hmitado para poder crecer y gencrar
utilidades,

1.2 ANTECEDENTES

Como base de este estudio, se ha utilizado informacién generada por la empresa
“Esperanza” con apoye del Programa para el Desarrollo Empresarial Rural de Honduras
(PROEMPREZAH} que consiste em:

+ Anilisis del entorno de la empresa,
Un analisis instifucional o de l4 empresa misma, determinando las fortalezas y
debilidades para la fabricacion de jabon,

» Un estudio de pre-factibilidad, determinando Ia demanda y oferta det producto
erdre otros,



La empresa Esperanza tiene como actividad principal la fabricacion de jabdn, la cual se
ha venido desarrollando con recursos limitados; actualmente son ocho mujeres las que
integran la empresa, las cuales se encuentran activas dentrg de la organizacion,

La actividad de produceién agroindustrial y mercadeo se trabaja en forma conjunta dentro
de la organizacién operando bajo procedimientos artesansles, Los miembros de la
empresa cuentan con una experiencia de aproximadamente tres afios en ia produccion de
jabon artesanal,

1.3 JUSTIFICACION

La Empresa Esperanza presenta dificultades en la produceidn y mercadeo del jabon de
sabila artesagal, lo que provoca altos costos de produccién, trayendo consecuencias
negativas en lag utilidades.

Para solucionar este inconveniente, se preparé un proyecto que incluye aspestos téenicos
de la produccién de jabdn de sabila y aspectos de mercadeo, buscando que exista una
mtegracion vertical en la empresa Esperanza, la cual consiste e produccion primaria,
darle valor agrepado a 1a produccion y su posterior mercadeo,

De lo anterior, se puede elimipar al intermediario al proporcionar un producto de afta
calidad, que este acorde a las necesidades de mercado y sea colocado en forrmna directa en
- los puestos de venta, de ésta manera beneficiar a 1as socias de la empresa, Jogranda
mejores ntilidades v asi fograr mejorar su nivel de vida.

1.4 LIMYTANTES DEL ESTUDIO

Las principales limitantes para Ja ejecucion del proyecto son;

-Falts de parcelas de produccidn de sabila de tamafio adecuado para abastecer de
suficiente materia prima para el procesamiento del jabdn de sébila.

-Limitante educacional y cultural por parte de las socias lo que bloquea la
sostenibilidad de las alternativas de mercadeo y el manejo empresarial de Ia
empresa.

~-Poca disponibiiidad de otros insumos para la fabricacion del jabon.



1.5 OBJETIVOS

1.5.1 Objetivo general

Desarroliar el prototipo y pruebas de mercado de jabdn de sdbila para la pequefiz empresa
de mujercs “Esperanza”.

1.5.2 Objetivos especiicos

Estos objetivos se dividen en cuatro etapas que sone produccidn primaria, valor agregado,
mercadeo y estudio de Factibilidad.

= Produccidn primaria

Establecer dos parcelas de pre-produccidn, wiilizando un paquete tecnoldpico
adecuado para incrementar Ja produccidn de sébila

]

Yalor agregado
Disefiar y desarrollar el prototipo del producio final.

Mercadeo

Reatizar el andlisis del mercado desarrollando las estrategias de comercializacion
de jabdn de sabila para establecer la construccidn de la marca.

Estudie de factihilidad

*

Actualizar el analists de pre-factibitidad
y realizar el impacto econdmico y social del proyecto.
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2. REVISION DE LITERATURA
2.1 COMPONENTE AGRONOMICO
2.1.1 Generalidades de Ia produccién de s:ibila

2.1.1.1 Importancia. La sabila pertencce a la familia lilizceae v no es native de América.
Fue introducida después de la conquista por los espafioles ya que ellos la utilizaban coma
planta medicinal desde cse entonces { Standley y Steyermark, 1952, pp. 64-65).

Liogier (1974) indica algunas de los poderes medicinales que tiene Ja s4bila los cuales se
delallan a continuacién:

El zumo constituye el acibar de [as farmacias, que es usado para el destete de los niiios.
La sibila es considerada como remedio para las enfennedades del hipado, tomando el
zumg de las hojas, y extemamente como emolieate, aplicando la parte mterna dc las hojas
sobre inflamaciones y quamaduras, sz dice que es Gtil contra quemaduras que resulten det
tratamiento del radio aplicado contrz el cancer, v tambiéa contra las quemaduras del sol
en Ja playa; es anhihemorrdgica, Las hojas reducidas a poivo son cstimulantes y
digestivas, utiliradas a pequeiia dosis contra el estrefibuento crénico, la dispepsia atdnica
y cf atraso en la menstruacién; en dosis elevada, son purgantes v vemifugas . La parte
interna de las hojas se {laraa “cristal de sabila™(p. 698).

Actualmente los grandes productores de sabila a nivel mundial, cxtraen de la misma tres
productos que a su vez sirven de base a la preparacién y formacién de cosméticos y
medicamentos. Estos derivados son: el acibar (0 goma de sabila), el juge de sabila y el
concentrado de sabiia. El acibar, es la savia contenida cn las pencas, es de color marrén
oscura y es un producto cristalino que se pulveriza con relativa facilidad, Quimicamente
esta compuesto por antraglicdsidos y resinas, y contiene una estabilidad quimica y
microbiolégica. El jugo de sdbila se extrae tambicn de las pencas, después de eliminar la
sayia que contiene el principio activo denominado aloina. El jugo conticne: polihexosas,
pentosas, vitaminas, dcido urénico, hormonas, proteinss, aminoacidos, calcio, hierro,
magnesio, silicio, fosforo v esteres fosforicos. Suele ¢mplearse para cicatrizar heridas,
debido a que posee aceidn bactericida contra varios tipos de baclerias, El concentrado de
sabila s de color claro y es empleado indistintamente para la formulacion de cosmeticos
y medicamentos, es una especie de juge de sdbila deshidratado, razén por la cual su
composicion es muy parecida a la del jugo (Vasquez, 1983, pp.2-3).



2.1.1.2 Exigencias del cultivo. La sibila prospera en suelos franco limosos, con leve ¢
moderada salinidad, de topografia muy irregular, erosionados generalmente y de
fertilidad mediana, la precipitacidn promedio annal necesaria e de 600 milimetros
(mm,) y temperaturas entre 24 y 35 grados centigrados, aunque la plania se desarrolla cn
climas secos v resiste grandes sequias, Una plantacidén comercial de sibila puede durar
produciendo mas de [0 afios, siempre y cuando reciba las atenciones basicas y que el
ticmpo le favorezea (LA SABILA, s.£, p. 41).

2.1.1.3 Epoca de siembra. Estas pueden ser en cualquier periodo del afio, debido a que
¢s una planta con pocas necesidades nutricionales y climsdticas.

2,1.1.4 Preparacién del terreno, Consiste ¢n arado v cruce del ierreno; no necesita
rastrearse en caso de suelos franco-limosos, ya que 1a planta no es muy exigeme 4 suelo
fértiles (LA SABILA, s.f, p. 41).

2.1.1.5 Siembra. Se¢ buscan las plantulas para ser sembradas en determinada zona de
acuerdo a las necesidades de [a planta v las condiciones climéticas de Ja zona, esto es asi
para asegurar un buen crecimiento ¥ desarrelle de la planta gue posteriormente puede ser
transplantada

2.1.1.6 Sistema de transplante, S¢ seleccionan los bijuelos v se procede a plantarfos «
una distancia de 30 pulgadas entre uno y otro hijuelos y emre hileras (LA SABILA, s.f,
p. 41}

2.1.1.7 Control de plagas. Los insectos gue mayormente atacan a esta plania son: el
grillo {(dcheta assimilis) y |2 hormiga (Sefenopsis genminata) (LA SABILA, £, p.42).

Muchas veces se producen problemas de calda de Ias hojas y dafios en las raices en las
plantas que han permanecido por mucho tiempe a exposiciones con humedad y el
encharcamiento en terrenos de textura arcillosa o topografia muy plang, lo cual dificulta
la escorrentia, por lo que es recomendable eliminar todo tipo de planta enferma y asi
prevenir estos problemas.

2.1.1.8 Control cultural En toda cultivo se requiere una serie de actividades necesarias
para no tener problemas con plagas y enfermedades que puedan presentarse en un futuro,
estas actividades pueden ser; buena preparacion del terreno antes de la sicmbra, control
de malezas manual o quimicamente, fertilizaciones, aplicaciones contra plagas y
enfermedades.



2.1.19 Cosecha. Consiste en cortar las hojas que serédn utilizadas para la elaboracion del
jabom; €l corte debe de ser al pie de la planta de manera que no tenga mucha exposicién
con la lluvia y empleando cuchillos desinfectados para que se facilite la cicatrizacion de
Ja berida y se evite Ja contaminacién de 13 planta.

Las plantas se corian cuando tienen aproximadamente un afio, €5 decir, al mostrarse
rojizas, cuye color lo obtienen al concentrarse la savia, caracteristica adquirida en Hempo
seco de verano {junio-julio) (LA SABILA s.£, p. 41}

2.2 COMPONENTE DE YALOR AGREGADO

Los paises que mas producen subproductos de la sébila para la exportacién son Aruba,
Curacao, Barbados, Venezuela y México, entre otros. (LA SABILA, s £, p. 413,

2.2.% Disedo de protofipo.

En el disefie del prototipe se debe tomar en caenta la estructura del sistema; los costos de
magquinaria, equipo, constracciones ¢ instalaciones y el flujo de proceso.

2.2.2 Desarrollo de prototipo

Este incluye el esquemsa organizacional, aspectos legales y los costos de produceidn.
(codigo de baras, registro sanitario, empaque del producto, etiquets, etc,} (Rojas, 1998).
2.2,3 Delmicidn e imporisncia del valor agregado

El valor agregado, se calcula sumando factores productivos que se agregan a los bienes v
servicios comprados para aleanzar el valor de venta del producto, Esto aynda 4 identificar
los factores de produccion {Martinez, 1998, p. 95,

Es muy importante que fos agricaltores le den valor agregado a sus producios ya que de
esta manera se les estd dando mayor valor, eliminando la participacion de los
intermediarios y por ende aumentando las utilidades.

2.2.4 Sistemea industria

Consta de la estructura del sistema, flujo de proceso y una serie de pasos necesarios del
sistema de comtrol de calidad para offecer al cliente un producto de alta calidad,

Artavia y Felron (1990} definen gne un sistems agroindustrial es el conjunto de todas las
personas y organizaciones que participan directamente o indirectamente en o] flujo de



procesos agroindustriales desde su punto de prodnecidn hasta €l copsumidor final, El
concepte de sstema también Incluye todos los mecanismos de coordinacién y enlases,
que unen a los diferentes participantes entre ellos y con su medio ambiente (pp. 22-24).

2.2.4.1 Flujo de proceso. En esta seccidn se seguirdn una serie de pasos para poder Hegar
a obtener un producto final de calidad y que este acorde a las necesidades de los
consumidores.

Septin Martinez {1998}, un flujo de proceso debe responder 5 las siguientes preguntas:

-Cnal es Ja mejor sucesion o secuencia de programacion pam la elaboracién del
producte?

-Cuales son las interrapciones frecuentes detrabajo y cdmo deberian eliminarsa?
~Cundntas veces suceden demoras en el dia o procaso?

~Qué se puede hacer para programar 1a lleprda de materiales con objeto de que leguen en
cantidades més regnlares? {p. 10},

El flujo de proceso es utilizado para determinar algunos costes como: distancias
recomridas, retrasos y almacenamientos; para luego elegir el mejor proceso, Este diagrama
sitrve como un instrumento de andlisis para eliminar los costos ocultos,

2.2,4.2 Control de calidad. La meta de la industria, respecto a la calidad del producto, se
define como: Proporcionar un producto o servicio en el cual su calidad haya sido
disefizda, producida y conservada, a un costo econdomico v que satisfaga por entero al
consurmdor {Feigenbaum, 1986, p. 35).

2.3 COMPONENTE DE MERCADEQ

2.3.1 Mercaden

En 1969, Haag y Soto determiné que el conceptc de mercadeo incluye todas las
operaciones, actividades y practicas empleadas en el traslado de los productos del campo
hasta €l cliente, incluyenda la transformacidn de los productos & articulos de consume {p,
16).

En toda estrategia de comercializacion se deben incluir cuatro elementos fundamentales,
como ser; el producte, precio, posicién y promocion. Vistos por otre lado tienen que ver
con &l cliente, costo para el cliente, conveniencia y comunicacién (Kotler y Armstrong,
1996, p. 56).



En todo proyecto se debe determinar e} piiblico meta, éste 25 un grupo de personas a las
cuales la empresa ¢ el proyecto decide dirigir sus esfuerzos de mercadeo. La decisién
sobre a cual piblico, suelen ser basados en ¢l andlisis de los segmentos del mercado o
dictados por algin abjetivo del proyecto {&]. Gente de bajos ingresos econdmicos) (Leal,
1998).

2.3.1.1 Producto. Kotler (1985) indica que es la combinacién de bienes y servicios que la
compaiia offece al mercado meta (p. 49).

Otra definicién que se encomr¢ de producto: “Es todo aquello que se offece en un
mercadn con objeto de satisfacer una necesidad o un anhelo, El concepto producto no se
Hmita a objetos materiales; todo aquello que pueda satisfacer una necesidad se puede
considerar como producto” (Kotler y Armstrong, 1996, p. 7).

Para escoger ¢l producto, se debe tomar en cuenta Ja demanda, considerando que dicha
demanda puede estar formada por productos genéricos, por especificaciones ¢ attibutos
de cantidad, calidad, tiempo y hugar (Martinez, 1998 p. 11}

Segtin Caldentey, o7 of,, {1994) hay que tomar en cuenta las variables gue afectan al
producto como ser: cantidad, calidad, tamaieo, forma, disefio, envasado, embalado,
marcas, nuevos productes (p. 45).

Es muy importante tomar en cuents al momento de querer sacar al mercado un producto
lo que se conoce como eficiencia operativa, lo que significa: ejecutar actividades similar
o “mejor” que los nvales, Otro aspecto de importancia es lograr up posicionamiento
estratégico, lo que significa: ejecutar actividades “diferentes”™ de las de la competencia o
ejecutar acthidades similares en “formas distintas™ ( Porter, 1997, p. 36).

El producto tiene que ver con la satisfaccidn del cliente, sus necesidades y anhelos
(Kotler y Armsirong, 1996, p. 36},

2.3.1.2 Precie. Una definicion de lo que significa este término dada por Kotler {1985} es:
14 cantidad de dinero que ef comprador pagard para obtener el producto {p. 30},

Para poder dar un precio de venta al producto, este debe cubrir los costos de produceién y
costos administrativos para luego adicionarle un margen de utilidad; ofra forma de
determinar ¢l precic de venta en vista que la mayoria de los mwercados son de
competencia imperfecta, es determinar la relacion entre la oferta y 1a demanda.

Lo anterior lo podemos fundamentar cor lo que dijo Caldentey ef al, (1994): “El precio
de los productes estd fundamentado en ef costo del producto al que se le afiade un margen
para Hegar al precio dc venta, Otros, se basan en las condiciones de [a demanda del
producto. En otras ocasiones, es la simacién concurrente del mercade 1a que marca l1a
panta de los precios; s decir, la sttuacién de la competencia de los distintos productos en
dicho mercado {p. 65).



Martinez. (1998) define que: “Es importante mencionar que los precios de producics
agricolas son mas intervenidos en el mercado que los precios de productos industriales

{p.11),

Mucho de los consumideres distribuyen sus compras eptre los productos disponibles,
conforme a los precios de cada producta y a Jos gustos y preferencias (Haag y Soto, 1969,

p. 47).

El precio de venta del producto tiene que ver con el costo para gl cliente, va que
dependiendo de fa cantidad de ingreso que se tenga asi serd [a capacidad de compra del
mismo,

2.3.1.3 Posicidn. Kotler (1985) define que este término inchuye las actividades que hacen
que le producto legue al pablico {p.50).

Esta definicion de posicidn tiene que ver con los canales de distribucion, 1a cobertura, Jas
variedades, [a ublcacién, los inventarios v el transporte, entre otros {Kotler ¥ Armstrong,
1996, p. 56).

En relacion g la distribucion, se refiere al ndmero v localizacién de los puntos de venta;
existe distribucién intensiva, cuando la empresa vende o estd dispuesta a vender su
producto en muchos puntos , ¢ a fraves de muchos vendedores; distribucion exclusiva,
cuando se vende solamente en un punto; distribucién selectiva, cuando la venta se realiza
sdlo en alpunos puntos concretos (Caldentey ef al, 1994, pp. 79-80).

Segin Kotler y Armstrong {1996} 1a posicién del producto tienen que ver com la
conveniencia que el ¢cliente tenga con dicho producto (p. 56}

2.3.1.4 Promocién. Segin Kofler y Armstrong {1996} son todas las actividades que
comunican fos méntos del producte y que convencen a los clientes de comprarlo. La
promocion Hene que ver con 1a publicidad, las ventas personales, la promocidn de ventas
v los anuncios {p.56),

Para Martinez (1998): “Dentro de la promocidn se encuentran iz publicidad, que suele ser
considerada una forma especial de promocidn, jugando vn papel importante en las
actuaciones de mercadeo] es una técnica de mercadoleenia cuyo objetivo esencial es la
disposicidén del producto a los consumidores o de éstos hacia el producto” (p, 12),

Caldentey, ef i, {1994} define que la promocién de ventas es una téenica, ¢ un conjunto
de técnicas de mercadotecnia cuye objetivo esencial es el acercamiento del producto a Jos
consumidores o el de éstos hacia el producto (p. 93).
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Para Joachimsthaler v Aaker {1997y La promocién del producto sirve para la
construccion de marca de un determinado producto; no solo se puede bacer con medios
de comunicacion mastvos, los cuales acarrean altos costos, sino que existen medins
alternativos de construeeidn de marca los cuales no incurren costos my altos v son taxn
eficientes como cualquier otro medio de publicidad, siempre y cuando estos sean
utifizados en forma eficiente.

Otra definicién dada por Kotler (1985), indica que son las diversas actividades
empresariales hechas por la empresa, para dar a conocer lag cualidades de su producto v
persuadir al mercado meta para que lo compre (p. 50},

2.3.2 Estrategias de comercializacion

Kotler v Armstrong {1996) definieron que la mercadotecnia no debe extenderse como el
simple hecho de vender o realizar una venta, sino en el sentido moderno de satisfacer las
necesidades de os clientes, Jas cuales pneden ser tamto fisicas, sociales e individuales
(p.5}.

La estrategia de mercadotecnia segin Kotler vy Armstrong {1996) comsiste em “Un
procesa social y administrativo mediante el cual las personas y los grupos obtienen
aguello que necesitan y quieren, creandc productos y valores e intercambiindolos con
terceros {p, 5).

Dentra de las estrategias de comercializacion (Joachimsthaler y Aaker, 1997} se pueden
mIEnCIOnar 1as siguientes;

+ La utilidad con principios, fa cual se basa en determinacion de mercados especificos
dando mensajes clares y directos a los clientes y despertar el interés en ef producto que se
comercialice.

» Relacionar la calidad de! producto com michos de mercado exclusivos, se asocia el
producto con alta categeria, consumidor sofisticado, elegante v por medio de la alianza
con productos o servicios relacionados, un ejemplo del Bitimo podria ser: dar muestras de
producto a farmacias, hoteles exclusivos y otros,

= Asegurar que ¢l producto se mjuste a gustos contemporaneos, ejemplo un producto
dirigido hacia nn segmento de la poblacién (jévenes ¢ adultos).

« Invohicrar af cliente en la historia det producto, para lograr una identidad dc la marca
clara y efectiva que se entienda y acepte en toda la empresa, ésta debe ir ligada a Ia visién
de la empresa, a su caltura y sus valores organizacionales.

» Presentar en el empaque del producto su use especial, de manera de obtener clientes
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leales a la marca, quienes mantendrin el producto en un Jugar de preferencia en su mente
con relacién a los productos de la competencia, esto se conoce coma ¢l posicionamiento
del mercado claro y seguro, Con lo anlerior se logra un aumento en las ventas y por
consiguiente un aumento de las uiilidades de las empresas.

2.4 COMPETITIBIDAD

Segiin Artavia y Felton (1990) la competitividad se puede explicar por las cinco fuerzas
de 1a competencia que son:

+ La rivalidad competitiva, consistente en la rivalidad frente a frente de las empresas
existentes, esta puede ser intensa o sujeta a reglas,

« Amenazas de nuevos participanies.
« Amenazas de sustitutos, que satisfacen [as mismas necesidades,

» Poder de los compradores, cuando no hay muchos clientes y estos compran grandes
cantidades; cuando lay compras realizadas representan un alto porcentaje de ventas de la
industria vendedora; cuando la industria vendedora abarca gran cantidad de pequeiios
compradores; cuando el producte o serviclo comprado es estindar como para que los
clientes puedan encontrar otros proveedaores con facilidad; cuando el preducto o servicio
no es Importante; cuando el clieme puede comprar el producto o servicio a varios
proveedores y ne solo a uno,

¢ Poder de los proveedores, sucede al momento que €] insumo es importante para el
comprador; también cuando los proveedores no tienen competencia intensa; cuando los
tnsumos de Jos proveedores son micos lo cusl dificulta cambiar de ur proveedor a otro
(pp. 93 - 96).



3. MATERIALES Y METODOS

A continuacion se detallard 1a forma de produccién de sébila como materia prima para la
fabricacion de jabdn, los pasos del procesamiento para producir el jabén de sabila y Jas
estrategias alternativas de mercadeo, baséndose en la Metodologla Zamorano para el
Desarrollo Empresarial {Rojas, M. 1998).

3.1 COMPONENTE AGRONOMICO

En estd seccion se detallard los pasos que se realizaron para e} establecimiento de las
parcelas de pre-producceién de sabila para asi abastecer de materia prima a la planta de
procesamiento, con el objete de tener un proceso contimio y asegurarse 2 la vez de la
calidad de la materia prima que se estd utifizando,

3.1.1 Preparacion del terreno

La preparacion del terreno se hizo con azadom, se muild €l suelo v se procedid a levantar
lag camas a ung altora de 16 centimetros {em) aproxdmadamente; Ja siembra se efectud
sobre ta cama dejando de estd manera el surco para que se acumule el agua después de las
lJuvias o para realizar los riegos correspondientes, Jos cusxles en €época seca se efectuaron
cada dos dias,

3.1.2 Siembra

Se buscaron plantas que se adaptaran z las condiciones climéticas de Ja zona y a las
necesidades del cultive, para un buen crecimiento y desarrotio de la planta.

3.1.3 Transplante

Se seleccionaron los hijuelos y se cortaron las plantas adultas ya establecidas v adaptadas
en Ja zona, a una akura entre 20 a 25 em, para asegnrar un buen desamollo de las mismas,

s¢ transplantaron @ una distancia de 30 cm entre cada planta y entre surco en un arreglo
espactal cuadrado.
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3.1.4 Ferfitizacifn

Se realiz$ post siembra incorporado ala planta y 2 principios del invierno 18-46-0 y urea
en una dosis de ocho gramos por planta.

3.1.5 Riego

De acuerdo a la precipitacion exdstente en la zona y a las necesidades del cultivo; en
£poca seca se regaba por dos horas cada dos dias, asegurando un buen establecimiento v
desarroilo det cultivo.

3.1.6 Control de Malezas

El control de malezas se realizé en forma manval de acuerdo a las necesidades,
procurando tener ¢l cultivo limpio para evitar el ataque de plagas v enfermedades y la
competencia pot nutrientes, agua y luz de tal manera que su desarrollo fuera éptimo.

3.1.7 Cosecha

Sc coseché las bojas biep desarrolladas de plantas con edad promedio de seis meses
después de siembra, con cuchillos,

32 VALOR AGREGADO

El proceso de valor agregado inicia con g extraccitn de la gel de sdbila la cual es de
color marrén y cristalino, también conocido como el acibar ¢ goma de la sdbila. Esta gel
era extrafdo al momento de empezar con ¢l procesamiento del jabon, debido a la falta de
equipo para ¢l almacenamiento y por ser un producto de poca duracién, va que necesita
ser refTigerado para alargar su vida despucs de cosecha,

En esta seccion se disefio v desarrollo ¢l prototipo del producte final, con ¢l cual se salid
al mercado.

3.2.1 Disefio de prototipo

Consiste en la determinacion de la estructura del sistema, el flujo de proceso;

identificando los costos de maquinaria, eguipo v de construcciénes e instalaciones; ei
disefio y nombre de Ia etiqueta, la determinacion del tamafio, presentacion y empaque del
producto final,
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32.1.1. Estractera del sistema. Se disefi¢ la planta procesadora de jabhén, y se
defermind la maquinarfa y equipo que se requeria. Se utilizé tecnologia adecuads de
acuerdo a las necesidades de procesamientn y a las condiciones de Ia planta {sin energia
eléctrica).

3.2.1.2. Flujo de proceso. Se determiné el finjo de proceso desde el raspado de la gel de
sébila hasta el empacado y etiquetado del producto fianl. En estd seccion estan implicitos
los aspectos ecoldgico-ambiental, ya que el jabdn de sibila es un producto natural y no
causa dafios en el ambiente; el unico quimice que se wtilizd fue la soda cénstica, gue
despedia vapores téxicos, pero ¢ste problema fae solventado debido a que las socias
usaban equipo protector (mascarillas y guantes). Los desechos de jabdn eran fundidos
para procesar un jabdn, que era destinade para venta 4 las comunidades vecinas quienes
POT £5Cas0s recursos econdmicos no podian comprar ¢l jabdn de bafio de mayor calidad.

3,22, DesarroHo de prototipo,

Inchiyé 1a determinacién de la estructura organizacional, lo que implicd establecer cuales
fueron los cargos funcionales de Ias socias demtro de la cmpresz y el proyecto; se
determiné los comités encargados de la produccion primaria, de valor agregade y de
mercadeo. Ademis de o anterior, se requirié de trimites legales para la obtencion de
marcas y patentes, el eddige de barras y ef registro sanitario; de fodo esto se obtuvo los
costos de produccién, para asl de ésta manera detcrminar la rentabilidad final del
proyecta.

33 MERCADEQ

Se definid estrategias alternativas de comercializacidn v actividades parg I3 construccidn
de la marca necesarios para una comercializacion adecuada del jabén de sébila

33.1 Estimacion de la demanda

Para estimar la demanda de este tipo de producto, se visitéd los puntos de venta donde se
recolectt la informacion con los encargados de la seccidn sobre las cantidades vendidas y
compradas, como también la frecuencia de compra, También se levantd upa encuesta en
lugares estratégicos a clientes escogidos al azar, analizando la informacion obtenida con
¢l programa estadistico SPSS.

3.3.2 Costos de mercadeo y fijacién de precios

Los costos de mercadeo fieron determinados de acuerdo & las diversas salidas que se
hicieron para colocar el producto en los supermercados como también salidas para
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tmpulsar el producto en estes puntos de venta ya establecidos.

Para la fijacion del precic de venta, se determiné los costos de produccidon, de valor
agregado y de mercadeo del producte y se le adiciond un porcentaie de utilidad que supla
las necesidades de las socias de la empresa. Se considerd ademas los precios de Ios
productos sustitutos identificados en los puestos de venta.

3.3.3 Canal de comercializacion

El canal de comcreializacién del jabon de sibila se inicié desde que el producto sale de Ja
planta de fabricacion al lngar de venta v luego hasta ¢l consumidor final,

3.3.4 Prueba de mercado

Se realizd en higares como: cooperativas, oficinas, institutos y escuelas de Tegucigalpa,
Prancisco Morazan, Villa de San Francisco, en el Departtamento de El Paraiso y en
Zamotano, Escuela Agricola Panamericana, entregando musestras del producte a las
personas que trabajaban en estos upares, perteneciendo a 1as clases: media alta, media y
media baja; se le entregaba una muestra del jabdn pary que lo utilizaran.

Para }a promocion del producto, se rcalizd un sondeo de los clientes mediante una
encuesta relacionada con la calidad y presentacién del jabdn; de esta manera se determiné
la aceptacion o rechazo de los consumidores para el tipo de producto que se ofrecio,

3.3.5 Estrategias de comercializacién y construccion de marca.

En la estrategia de comercializacidn se analizod fa mezcla de mercaden, que comsiste en:
producto, precio, posicion y distribucion (Kotler v Armstrong, 1996, pp. 54-55).

La comercializacién se realizard’ en base a las signientes estratepias para la construccidn
de marcas descritas por Joachimsthaler y Aaker (1997):

+ Laurilidad con principios, se basa en dar 2 conocer al consumidor final que la compra
del JablOm de Sabila va a contribuir al desarrollo de Ta pequefia empresa de mujeres
que lo produce ¥ en forma indirecta al desarrolfo de 1a comunidad donde las omjeres
residen. D¢ esta manera despertar el interds en &l producto para que sea
comercializado.

¢ Se fomentd la alianza estratégica con otros productos vy servicios relacionados;

>

mediante la relacién del producto para use exclusivo por siemplo a dermatélogos,

! Darante el desarrollo de ¢sle estudio, no s¢ Jogrd Negar a la etapa de comercializar el prodncto on paesios
de venta de Tegucigalpa, debido a que s 2mprex Bsperara no sa¢d ¢l prototipe del producto final a niveles
cotiercialas,

BIBLICYTPC A WiLtson popa- ol
E3CUELA AGRCaia PANANERICANA
AFARTADG g3
TEQUCIZALPA HONDUkAS
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farmacias, puestos de venta de medicina natural, entre otros.

¢ El involucramiento del cliente con la historia del preducto, con lo que se logré la
identidad de 1a marca clara y efectiva.

« Presentacién en el producte su uso especial, para obtcner clientes leales a la marca,
manteniendo este producto en nn lugar de preferencia en sn mente con relacion z los
pradnctos de la competencia, esto es conocido como €l posicionamiento del mercado
claro y seguro, con lo anterior se procurd lograr un incremento ¢n Jas ventas y por
consiguiente un aumento de las niflidades de las cppresas,

3.4 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

En esta parte se actualizé el estudio de pre-factibilidad, el enal consistia de:

3.4.1 Estudig de mercado.

Mediante la recoleccion de informacion de precios, presentacion, calidad, aroma y todas
las demas caracteristicas analizada s se logré una visidn més exacta de los productos de 1a
competencia, lo que servird al momento de sacar &l mercado el producto terminado,

342 Estadio técnico.

Los datos utilizados para determinar los costos de produccion del jabén de sdbila se
obtuvieron mediante registros de campo elaborados para facilitar dicha laber.

343 Estudic organizacional y legak

Se tomaron en cuenta las politicas nacionales y la estructura organizaciopal de lz empresa
para determinar los aspectos legales para comercializar el producto y lograr sacar al
mercado un producto con caracteristicas de calidad y acorde a las necesidades del
mercado.

3.4.4 Estudio econémice- fimancierc.

Este estudio incluyG la determinacién del valor actualizado neto (VAN) y tasa interna de

retorno (TIR) para determinar si 1as socias de la empresa podrian seguir en el proyecto o
se vefan en la necesidad de no entrar en el mercado a niveles comerciales.
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3.4.5 Estudie Secio- economico.

Se hizo un analisis de impacto en el cual se tomaron en cuenta aspectos de mejoramiento
del nivel de vida dc las soeias de la empresa por el aumento de los ingresos v el cambio
de actitud.



4. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudic de mercado es el primer paso para determinar ef firtnro del proyecto de jabdn
de sabila.

Este se realizd en lugares como; supermercados de Tegucigalpa v en cooperativas,
oficinas, institutos v esenelas ubicados en Tegucigalpa, Francisco Morazéan y Villa de San
Francisco, en el Departamento de El Paraiso, mediante encuestas a personas de ambos
sexos s¢ determind la oferta y demanda del producto de la empresa, los canales ¥
estrategias de comercializacion.

4,1.1 Mercade Proveedor

Lz materia prima principal es aceite crudo de coguite de paima africana el cual cs
vendido por la fabrca de jabones CHEMEXC ubicada en Tepucigalps & un precio de
Lps. 5.05 por libra, Este producto también es vendido por las empresas refivadoras de
aceite Hondupalma y COAPALMA que se encuentra en Tocoa, Departamento de Coldn,
al mismo precio,

Se¢ ha deterngnado que en una hectirea se puede sembrar 9,318 plantas de sébila, por lo
que 1o 5¢ tendrd escasez de esta materia prima, ya que para la elaboracidn de jabdn en
tandas de 50 Lbs de aceite de ceguito de palma afficana se necesitan 2 lbs de gel de
sibila, las cuales se obfienen de cinco hojas maduras de 1z planta.

La soda caustice es otra de las materias primas para Ia elaboracion del jabon, Ja cual es
vendida por INVERQUIMV, empresa ubicada en Tegucigalpa, a un precio de 225 lempiras
el saco de 25 kilos.

La fragancia se compra en NORIT, empresa con sede en Tegncigalpa, a un precio de 510
lempiras por kilo,

También se necesita aceite mineral, fenolfialeina y alcohel industrial gue es vendido en
Tarmacias en Tegucigalpa a un precio entre Lps 5.00 a Lps. 5.30 por litro de cada vno de
estos ingredientes.

Aparte de estos ingredientes mencionados anteriormente se necesita de agua, que se tiene
en grandes cantidades en la zona, por lo que no se considera como una limitante para la
elaboracion del jabon.



3.1.2 Mercado Competidor

Esta constituido por firmas o empresas que sc dedican a la claboracion de jabones
naturales los cuales podrian considerarse como competidores directos; los indirectos
constituyen ios jabones que no necesactamente son naturales cenocidos coro preductos
sustitutos, ambos pueden ser pacionales o internacionales, lo cual constituye una seria
competencia para ¢l jabén de sabila de Ja empresa Esperanza.

Las cmpresas de la competencia fabrican una diversidad de jabones, Jo que las hace
cficientes en 1a oferta en vardedad de productos,

La calidad de la mayoria de estos productos es alta, por esto la necesidad de sacar al
mercade un producto de buena calidad para que compita en &l mercado directamente de
manera eficiente y garantizar el mantenimiento del producto a wavés del tiempo en venta,

Segfin datos obienidos en los supermercados de Tegucigalps, se establecid que en
promedio las ventas de tas diferenies marcas de jabones que hay en ¢l mercado oscilan
entre 2 a 3 cajas por ttpos de jabones al mes, teniendo 1 promedio de 108 a 144 jabones
por caja de jabdn, lo que equivale a 12,960 a 25,920 jabones por afic aproximadamente
de las diferentes marcas; los tipos de jabdn, son las variedades de jabén gue saca al
mercado una marca de jabon en un determinado momento.

4.1.3 Mercado Distribuidor

La plaza def producto se limita principalmente a minaristas, como ser farmacias,
supermercados, mini mercados, puestos de medicing natural entre otros, quienes ofrecen
el producto en pequedas cantidades al consumidor final. Los supermercados usualmente
tienen nn 25% de margen de ganancia, dando un plazo de 30 dias para el pago del
praoducto entregado para la venta,

Las farmacias tienen un margen de ganancia de un 15% por producto vendido en su
establecimiento; en cambic las pulperias y otro puntos de venta dc medicinas naturales
tienen un margen de ganancia de un 10%.

Los volimenes de venta del producto en ¢l mercado de Tegucigalpa no justifica la
compra de vehiculo para el tramsporte, por le que se hard vuso de cstos de manera
alquilada o en autobuses, para asi evitar costos muy elevados por el transporte de este
producto a los Jugares de venta,

4.1.4 Mercado Consumidor
El consumidor final estd constituido por familias de la clase media alta, media y media

baja quiemes tienen una preferencia por productas con propicdades medicinales y
naturales que puedan mejorar su salud y que cste acorde al precio que ellos pueden pagar,
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por lo que es de suma importancia; lz calidad, empaque, peso y efectividad del producto
y asi poder posesioparse del mercado de manera eficiente v lograr la obtencidn de
cHentes leales a Ia marca.

Los precios de venta de los jabones naturales para ¢l consumidor final gue se encuentran
en el mercado de Tegucigalpa en el mes de Noviembre de 1998 oscilan en un rango may
aroplio que va de Lps. 5.05 a 16.90 por jabon, informacién que se presenta en el Cuadrg
1.

Cuadro 1. Precio de los jabones naturales cn el mercado de Tegueigalpa en el mes de
Noviembrs de 1998. '

2ot Presentackdp. . | Sucasa *.- - | Sueasa. * § Colonty - " Colonia.Z - | DESpensa - de i MaM w0
Keomedy - |1 - A T Bon Juan” i dve e
7 R TN TR T I | Miraflores - | LaPazrs, -
11.45 11.23 1145 12,15
13.65 12.80 13.60
Henri Bernard 11.35 12.65 14.30
Vetta Sabila 135 ¢ 6.55 6.65 £.83
Sdbila 12.80
Heno de Pravia 825
Flowers 125 ¢ 5.05
Aloe Seap 14,39
Richamnod 11.65 [1.39
Matural Jergens 134 2 14.99 14.99 16.90
Natuml Carrot g 16.30

Fuente: Sistema de informacién de mercado PROEMPREZAH,

4.1.5 Analisis de la Demanda

Para determinar la demanda, se tomé en cuenta &l disefio y validacion de una encuesta vy
la determinacion del tamafic de muestra més representativo y se interpretaron los
resultados oblenidos en 1a encussta.

4.1.3.1 Disefic y validacién de la encuesta. Se disefo una encucsta (Anexo 1} y se
dirigié a personas de la clase media alta, media v media baja; la validaciéa de 1a misma
se logré mediante la enfrega de muestras del producto a personas en lugares especificos
como sert oficinas, sscuelas y colegios de Tegucigalpa como también en comunidades
alrededar de [a Escuela Agricola Panamericana; esto se bizo con el proposito que estas
personas utilizardn el producto y pudieran dar sus opiniones referemtes a las
caracteristicas y ofros aspectos tales como: precio, frecuencia de compra, calidad y
presentacion,

4.1.52 Tamaiio de muestra. Para determinar el tamafio de muestra se utilizd el cense
realizado en 1997 por la Secretaria de lndustria, Comercio y Turismo de la Direccion



21

General de Estadisticas y Censos de Honduras, donde se estimé que en e Distrito Centrat
existen alrededor de 166,745 hogares; estos estan estratificados en clases sociales; AMa,
media alta, media, media baja, baja, Esta estrarificacién se presemta en ef Cuadro 2.2

Cuadro 2. Estratificacion de las clases socizles del Dhstrita Central de Honduras y lugares
donde viven las personas encuestadas.

alss iDzstribucié sy, ,
ik Porcentual w7 CuEHtRdane i raeste Prayecto:

Media Aita 7 Il &§72.15 Miramontes, Satélite, Lomas de
Toncontin, Payaqui, Res.
Escuela Agricola Panamericana

Media 12 20,009.40 Res, Plaza, Jardines de
Miramontes, Cerro Grande,
Colinas, La Joya, Centro
América Oeste, Loarque,
Tiloarque, Rio grande, Luts
Landa, 21 de Qctubre, El hogar,
Res. La Vepa, Las Paimas, San
José de la Pefia, Bo. Bl Bosque,
Beila Oriente, Villa Olimpica,
Villa Adela, Villa Olimpica,
Pedregal Buenos Aires, San
Angel

Media Baja 13 30,014.10 Barrio Concepelon San Pedro,
Col. Alemania, Kennedy, Hato
de enmedio Aldea Jicarito,
Aldea el Suyatiilo, Res, Nuevo
Paraiso, Galeras, Glinope

Total 100 61,695.65

Fuente: Encuesta realizada en 1997 por fa Direccidn General de Estadisticas y Censos, y
encuesta realizads durante 2] estudio.

Se realizd un muestreo estratificado por la exastencia de las clases sociales explicadas
anteriommente.

Se determind que el potencial del mercado N de Ja zona central de Honduras es de
166,745 hogares, de Jos cuales 5,002,335 pertenecen a {a clase alta, Nh1; 11,672.15 son de
la clase media alta, Nh2; 20,009.40 a la clase media, Wh3; 30,014.10 son de Ia clasc
media baja, Nhd; y 100,045.00 pertenecen a la clase baja, NkS;, El margen de confianza
utilizado fue del 95 % (¢t = 1.96); 1 proporcidn a favor {p) v en contra {q) del producto es

* 86 ha seleerionado en cl cuadro los estratos de interés para este etudio (Clase madia alta. media, media
baja).
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de 0.09 y el margen de error aceptable fue de 10 % (d). Para motivos de céleulos se
uttlizd la siguicnte relacion matemsatica;

No=Z(Wh¥*ph*qh)/V,; n=no/{l+no/N)
Donde V=(d/1)? Wh=Nh/N
Para la asignacion de la rpuestra entre los esiratos sociales se utilizd la siguiente ormuly;
nh>=n{Nh* V (ph* gh)/ (Nh * V (ph * qh)}}
Al aplicar la formula se establecié que se necesilaban 35 encuestas para el analisis (nh) y

¢) pumero de personas por estrato socicecondmico, distribuidos en tres estratos lo cual se
presenta en 2] cuadro 3 (Anexo 2).

Cuadro 3. Numero de encuestas a realizar por cstrato social,

~ €Clase Socinl - | Ndmero de encuestas | :Niomero de encuestas

3 "~ 7/|que se debia realizar | realizudas por estrato’
: ““"por-estrato socinl L S
Mediz Alta 7 30

Nlediz 11 48
Hledia Baja 17 74
Total 35 152

£l tamafio de la muestrza que se utilizd fue de 152 encuestas, lo que hace mis
representativo a Ja poblacidn encuestada para este proyecto,

4.1.53 Realizacion de Ja encuesta. Una vez que se identificaron a las personas, tanto
hombres como mujeres, a quienes s& les habian entregado muestras del producto para que
lo utilizaran, se realizd la encuesta de tal manera que se tuviera una muestra
representativa de [a region,

4.1.5.4 Resultades de [a encuests resiizada. Para poder analizar Jos resultados se
tomaron €p cuenta ias encuestas realizadas a las personas en los lugares antes descritos,
los resultados se presentan en el Anexo 3. Los resultados indicaron que un 99.3% de las
personas encuestadas s¢ preocupan por el cuidado de Ja piel de su tumilia; el 28.5% de las
personas desean tener una piel fresca y suave; y, el 27,.1% desean mantener buena salud,
esto es muy importante para pader ofrecer un producto que este acorde a las necesidades
de los clientes,




El 67.1% de las personas compran jabones naturales y ¢l 15,9% lo hacen para la
proteccion de se piel, informacion que serd utilizada para determinar la demanda de este
producte.

Segin Ja encuesla realizada, un 66.9% de [as personas compran jabones de bafio cada
mes, con su promedio de compra entre 3 a 5 jabones (40.4% de las personas compraban
esa cantidad); el 55.9 % de las famlias estan constimidas por 4 a 5 miembros, lo que
indica que se compra un jaboén por cada miembro de [a familia cada vez que se compra
eswe producto,

Un 75.7% de las personas epcuestadas compran los jabones de bafio en los
supermercados [o que da una guia clara para ofrecer este tipo de producto @ esos puestos
de ventas y poder asegurar su verta,

El 69.7% dec las personas encuestadas toman en cuentz el aroma de los jabones al
momento de comprar y segun las respuestas dadas bacia ef Jabdn de Sabila ¢l aroma es
excelente (34.9% de las respuestas) o muy bueno (31.6% de las opiniones).

La mayoria de las personas toman en cuenta al momento de comprar los jabones aspectos
como: frescura y cremosidad del jabdn ( 553% y 68.4% de las personas,
respectivaniente) y de acuerdo a los resultados de la encuesta el Jabon de Sabila de la
empresa Esperanza tiene una frescura y cremosidad catalogada como excelente, con un,
62.9% v 71.7% respectivamente,

Las personas Do toman en cuenta al momento de comprar caracieristicas del jabon como
ser: la forma, [a espumosidad, sensacidn de irrites entre otros.

Seuun Jos resultados de la encuestas €l color, el tamafio y 1a forma del Jabdn de Sabila es
excelente con un resultade de 46.1%, 60.5% y 57.2%, respectivamente, de Jas opiniones
de las personas encuestadas.

El 68.4% de las persopas prefieren va jabdn de 100 gramos (g) vy el 43.6% de las
personas preferian ese tamaiio por ser manejable,

L.a competencia mis fuerte esta representada por marcas como; Protex y Palmolive con
22.4% y 17.8% de las personas que opinan lo mismo, concluyendo que la wmayor
competencia existente se tiene con los competidores indirectos lo que presenta una
ventaja competitiva del Jabdn de Sabila con los competidores directos come ser los
productores de jabon natural. Esto es debido a su aromz (19.9%) y 2 la costumbre de
comprar determinada marca de jabén (14.6%),

Un 57.9% de las personas no sugieren ningan tipo de cambio de la calidad del jabdn de
Sibila.

La presentacion del producto fue catalogada como buena y bonita, siendo un 80.3% de
las persemas que opinaban que no se necesitaba ningln tipo de cambio en €lla.



La mayaria de la personas encuestadas opinaron (95,4%} que si pagarian mayor precio
por un producto que sca newral y con propicdades medicinales que comtribuyen al
cuidado de [a piel. Asepuraron un 44.2% de ellas que Io harian por Ja calidad que tienen
estos productos,

La mayoria de las personas encuestadas resultaran ser de ia clase media baja (35.93%).

4.1.6 Definicion del producte.

La presentacion del producto en muy importante para el mercado, ya que influye mucho
en la mente de consumidor. Este ¢s de aproximadamente 100 gramos de peso, de forma
rectangular, viene envuelto en papel resinite para evitar que el jabdn suffa alteraciones de
su calidad por el exceso de calor ¢ humedad en el ambiente, en una caja con colores
llarpativos de manera de despertar el interds de los clientes,

Algo fundamental para el producto es su calidad, ya gue [a mayoria de las personas
toman en cuenta estoy mucho més que el precio de venta del producto.

1.1.7 Definicién de Ia demandza en Tegucigalpa

Para poder determinar la demanda se iomd en cuenia la canlidad de hogares de los
cstratos sociales encuestados, siendo un rotal de 61,693,535 hogares en el Distrito Central,
Tomandoe en cuenta los resultados obtenidos cn Ja cncuesta realizada, se encontrd que un
67.1% de estos compran jabones naturales y la frecuencia de ¢ompra determina un
consumo promedio de 4 jabones por mes; siendo un total de 165,344 jabones naturales
comprados par mes, por la cantidad de hogares en Tegucigalpa. La proyeccion de ventas
en el afic uno para Ja Empresa Esperanza, es de 1200 jabones de sdbila por mes. Este
valor representa ¢l 0,73% de la demanda polencial, I cual es posible lograr en los puntos
de venta determinados,

4.1.8 Definicidn de la plaza y los canales de comercializacidn.

Bl canal de comercializacidn de] jabdn de sibila de la empresa se iniciara desde que el
producto sale de la planta de fabricacidn al lugar de venta, como ser: supermercados,
minimercados, farmacias, puestos de venta de medicina narural, pulperias ¥ desdc ahi
hasta el consumidor final, esto se hace asi para eliminar lz paricipacidn del intermediario
(Figura 1).

Planta ——» TPunto de venta Consumidor

Figura 1. Canal de comercializacion del jabén de sabila del proyecto.




4.1.9 Definicién de precio de vents del producto.

GI precio de venta del producto fue determinado de acuerdo a los costos de produccion de
ia sahila, valor agregado, mercudec del jabon, mas el margen de ganancia por la venta de
éste y los costos que adiciona el supermercado o cualquier lugar de vemsa por la
comercializacion del producto.

El precio de venta al consumidor final €n un supermercado es calculado con un 25 % de
margen de utilidad del precio al cual se vendid el producto, no siempre eg el misme, ya
que depende del lugar de venta.

De acuerdo al anilisis de costos realizado y al margen de utilidad de la empresa, se
determiné que el precio de venta del producto es de Lps. 8.00.

4.1.10 Estrategias de Comercializacion ¥ construccidn de marca,

El producto que se ¢sta offcciendo al mercado es de alta calidad, natural € innovador,
buseando satisfacer las inquishides de los clientes; actualmente lus personas se interesan
en utilizar productos que no daflen su salud, Es un producto claborado de mancra

arlesanal 1o que también llama la atencién del cliente.

Para la coostruccidn de marca de producto s¢ dieron musstras para que los clientes las
utilizardn y se dieran cucata de 2 calidad que sc ofrecia,

De acuerde a lo anterior, se determing que la construccidn de marea de la empresa debia
scguir las alternativas descritas anteriormente como ser

« Utilidad con principios.

» Sefomento Iz alianza estratégica con otros produstos y servicios relacionados.

» Elmmvolucramiento del cliente con la histonia del producto,

» DPresentacién en el producto st uso especial.

La construccion de Ja marca (Rojas, M, 1998) pretende por medio de promociones en los
lugares de venta, brindar informacidn a Jos clientes, eatregar muestras para que Scan
probados, entregar procedimiemos o formas de uso, hacer sondeos de opinidn de los

clieaes y hacer el impulso del producto en el punto de venta,

1.a construccién de marca tiene como objelivo hacer que los clientes recuerden ia marca y
quieran adquirirlo ya que tienen una actitud positiva hacia el producto.



Con todo lo anteriar, se busca obtener clientes leales a la marea quienes pondrian el
producto en un fugar de preferencia en sus mentes y asegurar Ja venta,




4.2 ESTUDIO TECNICO

4.2.3 Localzacién

Ia empresa Esperanza s¢ encuentra localizada en la aldea de Galeras, Municipio de
Ghinope, Departamento de El Paraiso, Honduras.

Las vias de acceso son iransitadas a lo largo del afic y consta de 20 kildmetros de
carretera de Herra en buen estado, de El Zamorano a Gilinope.

Actualmente [¢ empresa cuenta con servicios de agua potable y escuela primaria. Ne
cuentan con servicio de electricidad,

4.2.2 Tamaifio del proyecto

Seglin Iz Organizacion de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial (ONUDI)
esta es una pequefia empresa debido a que cuenta con activos menores a 5,000 dolares v
un nimero edtre seis a veinte empleados.

Las actividades que se incluyen en la empresa son de produccidén primaria, valor
agregado v de mercadeo,

Se formaron comités encargados de cada una de las tres actividades que Hene la empresa
contanda con una coordinadora por cada comité, para asegurar ¢l buen funciopamiento de
la empresa, asi como de garantizar nso adecnado del tempo por cada socia,

Para la produccidn primaria el érea de sternbra para ¢l affo del998 fue de 45 m?, para el
segundo afio se proyecta sembrar 90 m? y para los afios delf 3 al 5, se proyecta sembrar
180 m? por cultivo por afio.

El rendimiento obtenido en fas parcelas de produccién el primer afio fue de 160 Tbs, para
el segundo afio se espera una produccidn de 320 Ibs v para los afios del 3 al 5 s¢ espera
obtener un promedio de 533 Ibs por aieo,

4,23 Tamaito y diseito de 12 plants de industrializacidn,

La planta cuenta con el drea de elaboracién v de empacado de jabon v éstu disefiada de tal
manera que la disposicion de 1a maquinania y equipo baga eficiente el trabajo de la planfa,

El 4rea de elaboracién del jabon cuenta con una instalacidén de 4,40 m de largoe por 2.90
m de anche {12.76 m?) donde se encuentran; una mesa de madera de 1,50 m largo por
0.80 m ancho, dos estufas Lorena, una de 30 pulg. de ancho por 50 pnig.de largo y [a otra
de 28 pulg. de ancho por 50 pulg, de largo (Figura 2),



2%

El irea de empacado de jabon es de 4.32 m largo por 3.96 m de ancho {17.10 m?),
contando con dos mesas de 2.30m de largo por 1.10 m de ancho, dos estantes de madera
de 1.50 m de large por 1.75 m de ancho, Ia profundidad del estante es de 0,40 m y Ia

separacidn entre repisa s de 0.30 m, también se cuentan con ocho bancos de maderas
(Figura 3).



Area de elaboracién
de jabén

d
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% 2.90m
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A. Mesa de Madera; 1,50 m largo por 0.80 m ancho,
B. Estufa Lorena de 30 pulg. ancho por 50 pulg. largo.
C. Estufa Lorena de 28 pulg. ancho por 50 pulg. largo.

Figura 2, Diagrama de el drca de elaboracion de Jah6n de Sibila,
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| 3.96m |

A. 2 mesas de 2.30 m largo por 1.0 m ancho.

B. 2 estantes de 1.50 m largo por 1.75 m alto, 0.40 m de profundidad
y Ia separacion de repisas.

C. Bancos de madera,

Figura 3. Diagrama de ¢l drea de empacado de Jabdn de Sabila,
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La capacidad de la planta estd en funciGn a la capacidad de produccién de las socias de la
empresa por mes, Se determind una produccion de 300 jabones por semana, Jo que
wuivale a 1200 jabones por mes con toda la maquinariz y equipo con que cuenta la
empresa,

La mano de obra requerida para la produceion primaria, valor agregado v mercadeo de
jabon es realizado por las socias de la empresa en forma conjunta,

4.2.4 Flirjo de proceso.

Incluye la recepcion de la materia prima: aceite de coguito de palma afficana, soda
céustica, fenolftaleina, fragancia, aceite mineral 3 la gel de sabila hasta el cmpaque del
jabdn. Para una mejor conceptualizacion del proceso se detallardn mds adelante cada uno
de los pasos.

Como norma de seguridad cn cl proceso de elaboracion de jabdn sc ticne la siguiente:
utilizar ropa adecuada y equipoe de proteccidn (Guantes, mascarillas, camisa manga larga,
pantalones) para evitar cualquier tipo de intoxicaciones con el manipulec de Ja soda
caustica, porque puede traer serios problemas con quemaduras en [a piel y con el tiempo
favorecer el surgimiento dc enfermedades dermatolégicas.

St ha determinado que una tanda de jabdn tiene un peso de 59.60 Ibs y cste proceso tiene
un rendindento del 56%, lo que equivale a 33.39 Ibs logrando procesar aproximadamente
150 jabones por tanda y un porcentaje de desperdicios del 44%, cquivalente a 26.24 lbs;
por lo que es de mucha importancia tratar de disminuir el desperdicio para poder obrener
mejores rendimientos y por ende aumentar ganancias.

[.os desperdicios son utilizados para 12 elaboracion de un jebdn de menor calidad &l cual
se le adhieren hierbas medicinales logrando ast produchr un jabon de calidad menor a la

ongimal.

El tratamiento y eliminacién de residuos toxicos es debidamente empleado por las socias
de la empresa, ya que s¢ les a dado capacitacion respecto a eslos aspectos de interés
comunal, procurando alejar de las fuentes de agua, animales, casas ete,

En la Figura 4 s¢ observa el flujo de proceso de elaboracion de Jabon de Sébila en donde
se determinaron los pases del proceso como también un detaile de lus tiempos y personal
pecesario para cada una de las actividades del proceso.
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Figura 4. Flujo de proceso de elaboracion de Jabdn de Sabiia.
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Con el flujo de proceso se ha determinado la cantidad de personas requeridas y ¢ iempo
promedio para cada actividad con el propdsito de determinar fos punfos criticos del
proceso y asi tratar de mejorar diche procese, como también poder determinar los costos
de mano de cbra.

Cuadro 4. Nimero total de actividades, el iempo y mano de obra requerida para el

proceso de elaboracion del jabon.
m@zf:&;;fa;‘ Higmpg TN S Obra,
Q operaciones det
PTOCESO.
3 Son tiempos muertos 3 922 0
{de  Reposo del
PrOCeso ).
Insumos ¢ productos 4
:; Almacenados.
:l Se inchiye control de 6
calidad y de
ternperaturas,
Total 36 32575 35

A continuacién se dan los pasos del flujo de proceso de maners general, con sus
respectivos ingumos, materiales y equipos.

4.2.4.1 Recibo y almacenamiento de las hojas de sibila. Recibo v abmacenamiento de
las hojas de sabila, manteniéndolas an un lugar impic y libre de exposiciones af sol o
Ilivia de manera de que se tenga una materia prima de alta calidad pars la posterior
preparacion del jabon,

4.2.4.2 Preparacién de Iz base de Ia soda clestica con sibila (soda elaborada). Para
poder elaborar la soda se necesita adicionar la soda viustica en escamas a la gel de sébila
mezclada con el agua y ésta se prepara con la siguiente concentracidn:

Férowla

Hidrdxido de sodio 45%

Agua Potable 35%

Gel de Sabila 20 %
Total 130 %

Fuente: CHEMEXC, 1998,



34

La preparacion de Iz soda elaborada consiste en pesar 9 libras de soda caustica en
escamas, 2 libras de gel de sibila previaments tamizada para cvitar las impurezas y 9
libras de agua potable. Se mezela 12 gel de sabila con el agua y Juego a ésta se Jo adiciona
la soda cdustica; eslo se huce asi para evitar cualquier reaccion fuerte y peligrosa para la
salud si se hiciera al contrario. La mezciz se hace con movimientos suaves, va que se
produce una reaccion exotérmica, gue disminuye la calidad de la soda. Una vez que se
diluye bien la mezela se procede a dejar en repose para lograr un enfriade v poder
proceder a hacer el jabon,

4.2,4.3 Fabricacién dct Jabdn de Sihila con accite de coquito de palma africana.
Para poder elaborar ¢l jabon se pecesita mecclar la soda elaborada con el aceite de
coquito de palma africana con Ja sigwiente concentracion:

Formula

Aceite de almendra de

palma africana (de coquito) 73.5%

Soda elaborada 26.5 %
Total 100 %

Fuepte: CHEMEXC, 1998,

Para a fabricacion de jabén se utiliza el siguiente procedimiento; Se pesan 50 libras de
aceite de coquite de palma africana, se calienta hasta que alcance una temperatura de 83
grados cemtigrados (°C); una vez que alcanza €sta temnperatura s¢ pasa a um recipiente de
plastico donde se Je adiciona poco a poco 18,25 libras de soda claborada, esto se agita
constantemente y con fuerza. Después de agitar aproximadamente por media hora se le
adicionan gotas de fenolftaleina para verificar la calidad del jabén y si esta es la correcta
s¢ Je adiciona 20 a 40 gramos de fragancia (Lavanda Drakar), s¢ mezela bien y luego se
deja en reposo Ja mezcla aproximadamente por ocho horas para evitar reacciones
exotérmicas que bajen la calidad del jabdn, por lo que se recomienda dejar reposar por la
noche hasra el dia siguiente de manera de asegurar la formacion dej jabon,

4.2.4.4 Prueba de calidad de jabén con fenolitaleina, Esta prucba consiste en agregar
gotas de fenolftaleina en el jabon antes de dejarlo en reposo y se forme el jahdn (antes de
weregarle 1a fragancia), con el propodsito de parantizar su calidad, si ésle se torma rojizo
todavia no se ha evaporado totalmente la soda caustica disminuyendo la calidad del
jabén, si no se logra evaporar totalmente ésta ¢l jabon es destinado para lavar. Si el jabon
no se tormd rojizo Ju cantidad de soda cAustica ¢s adecuada y e asegurs que este producto
no causara dafios a la picl de las personas (calidad adecuada).

4.2.4.5 Corte y moldendo del jabén. En esta etapa del proceso sc procede a hacer un
corte del trozo de jabon por capas de tal manera que se facilite 2] moldeado de éste, para
asi sacar pedazos de tamafio moderado y evitar un mayor desperdicio,
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4,.2.4.6 Prensado del jabdn. Una vez que se dene el jabon de un tamafic moderado
{semejamte al molde que se va a utilizar), se procede a prensar el jabén, para asi obtener
uniformidad en el producto.

4.2.4.7 Pesado del jabén. Esto se hace para asegurar que el producto que se¢ esta
ofreciendo cumpla con el peso neto indicado en la etiqueta, Eslo tarnbién es utilizado
para determinar un mejor rendimiento del producte.

42,48 Empacade del jabonm Para esio se utliza papel resinite, envolviendo
individualmente los jabones para evitar alicraciones de la calidad de jabén por las allas
remperatusas ¥ la humedad del ambiente, luego son colocados en su respectiva caja, cuyo
diseflo va acorde a las exigencias de los clientes,

4.2.4.9 Almacenado del jabon. Una vez que se tienen los jabones empacados y
etiquetados, se procede e almacenarlos en cajas para su posterior comercializacidn.

Durante todo el proceso de elaboracién del jabon se tomaron las respectivas medidas de
scguridad y controles de calidad; asegurandose de csta mancra la salud de cada una de las
socias de [a empresa tomo también la calidad que se estd ofreciendo. Esta debe estar de
acorde a las exigencias del mercado,

En todo &l proceso se necesita que ¢l personal sea calificado lo que s¢ logrd mediante
capacitacion sobre planificacion, organizacién de [as actividades de produccidn primarig,
valor agregado y mercadeo, tratamiento y eliminacioo de desechos y residuos de la planta
de industrializacion de jabdn para evitar contaminacién 2n el ambicute,
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4.3 ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

El estudio organizacional y legal de la empresa define como estd organizada la empresa y
las fonciones que tiene cada une de sus socios dentro de ella, ademis comprende los
requisitos necesarios que exige el Gobiemo para insialar una plante procesadora v
empacadora de jabdn v los requisitos para [a obtencion de una nueva marca de producio
al mercado.

4.3.1 Estructury orgunizacional de la empresa

La estmetura organizacional de la empresa desde e punte de vista operativo ¢copsta de:

ASAMBLEA

PROEMPREZAH JUNTA DIRECTIVA

PRODUCCION PRIMARIA COMITE COMITEDE
PRODUCCION COMERCIALIZACION
TNDUSTRIAL

Figura 5, Estructura organizacional de [a empresa,

T.a2 Junta Directiva cuenta con una estructurs administrativa definida, la que se ilustra en
la Figura 6,

[ PRESTDENTE |

SECRETARIQ |———— TESORERO

VOCAL

Figura 6, Estructura administrativa de la empresa,
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A continuacién se detallardn cada una de las funciones de cada una de las posiciones
dentro de la empresa.

4.3.1.1 Asamblea. Es el organismo de mayor jerarguia dentro de 1a empresa, por lo tanto
la méxima autoridad y sus responsabiiidades son:

L 4

Dar y decidir sobre Ias politicas de direccion, organizacién, administracién v control
de la empresa,

Aprobar los planes de inversion, financiamiento y demas concerniente a la empresa.

Discutir, aprobar o cambiar los planes de trabajo para 2l siguiznte periodo, como
también, el presupuesto que anuatmente presenta Ia junta directiva 2 1a etpresa.

Discutir, aprobar o cambiar ¢l balance general después de oido ¢ informe de 1a Tumza
Directiva y tomar las medidas para evaluar las oportunidades de la empresa,

Tiene la autoridad para elegir o destituir en cualquier caso a los miembros de la Junta
Directiva,

Aprobar ¢ cambiar la distribucion de las utilidades at final de cada ejercicio
econdmico sometido por la Junta Directiva,

4.3.1.2 Junta Directiva. Es el organismo de direccidn responsable de ejecutar las
politicas administrativas, econdmicas, técnicas y sociales de Ja empresa. Con relacion al
proyecto una de sus fonciones es comnmicar 2 [as socias sobre los aspectos que son
diseurtidos o analizados con los téenicos de PROEMPREZAH,

Las responsabilidades de la junta directiva son las siguientes:

>

Dirigir y aprobar los actos que sean necesarios para el buen funcionamiento de la
&SMPresa.

Someter a andlisis por la asamblea las politicas, planes y programas de explotacién v
servicios que le competen 4 la empresa,

Preparar los presupuestos de produccion, de compra, de venta y financtamiento de la
empresa,

Controlar y evaluar regularmente los planes, programas y presupuestas de [a empress.

Organizar y orientar a los comités de trabajo para asi asegurar 1 buen funcionamiento
de iz empresa.
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» Presentar a la asamblca General, ¢l balance general, cstados de resultados,
liquidaciones de presupuesto al final del ejercicio.

Dentro de la junta directiva se encuentran los siguientes cargos presidente, secretario,
tesorero, fiscal, vocal y cuyas funciones se detallardn a continuacidn,

Presidente:

« Presidir las reuniones de la empresa.

+ Represenrar a] grupo y firmar convenios con instituciones externas.

» Asistir a todas las reuniones ordinarjas ¢ extraordinarias de la empresa.

+ Delegar funciones cuando, por fuerza mayor no pueda ssistir a una reunidn,

+ Dclcgar slgunas responsabilidades en el vocal.

Dirigir [a planificacién annal de la empresa,

» Controlar que se estén realizando todas las actividades planeadas por la empresa,

» Controlar que las personas con cargos directivos o en comités, estén cumpliendo con
sus funciones.

+ Dirigir la evaluacion de las actividades del grupo al final del afio.

+ Dar informes a la asamblea 3obre resultados de las actividades.

» Ser buen ejemplo para las demas socias,

» Mantener el orden y la disciplina durante Jas reuniones de fas soclas,
« Preparer la agenda y dar apertura a las sestones,

Secretario:

+ Agsistir a todas las rcuniones.

» Convocar a sesiones,

» Anotar y registrar la asistencia de las socias,

« Elaborar las actas,

» Leer el acta anterior en cada sesion.

» Recibir, contestar v archivar correspondencias.

e Apovar al presidente para que se cumplan las normas parlamentarnias,
» Apoyar en [a elaboracion de documentos anuales de planificacion y evaluacion.
+ Llevar un regisiro general de los socios,

« Cumplir con cualquier otra atribucién asignada por la Junta Directiva,

Tesorero:

«Nominar las operaciones basicas de matematicas.

-Tener el voto de confianza de todos los socios,

« Lievar actualizada la contabilidad (libro de contabilidad) de las socias y de [a empresa
en general (actividad delegada zl socio con cargo de contador).

+ Llevar regisiros de:

-Entradas y salidas.

-Cuentas por cobrar y cuentas por pagar,

-Cuentas bancarias,

« Llevar registro de bienes comunes (fondo social, reserva legal),

« Dar informes de {esoreria en cada sesién (informe mensual).
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Informar & la empresa sobre personas merosas,
Trabajar estrechamente con los comités,

Hacer una evaluacién anual del sistema de ahormos v préstamos, y hacer un informe
anual.

Hacer depdsitos bancarios,

Fiscal:

Apoyar y controlar a la tesorera en cl proceso contable.

Apoyar y controlar a la tesorera en la elaboracién de informes mensuales y annales.
Reemplazar al tesorero en caso de ausencia.

Firmar fos informes junto con el tesorero,

Controlar que todas los personas estén cumpliende con sus funciones v reportar fallas
al presidente o a la Asamblea General si ¢} problema es con la presidenta,

Vocal:

»

Sustituir al presidente ¢n su ausencia,
Sustituir a cualquier otro miembro directivo en su ausencie, excepto al tesorero.
Ejeentar fas aceiones asignadas at cargo por el presidente,

33.1.3 Comité de produccidén primaria (coordivador): Es el cncargado de las
siguientes funciones:

[ ]

Coordinar con apoyo de los demis miembros del comiié las actividades de
produccion en el campo,

Llevar el sistema de registro especifico para este comité, determinado los costos de
produccién y rendimientos.

Establecer ¢l precio de transferencia del preducto para la etapa industrial.

Establecer control de calidad para esta etapa.

Colocar el producto en la entrada de la fase industrial,

Trabajar estrechamente con los demas comités,

4.3.1.4 Comité de produccién lndusirial (coordirmader): Es quien tiene que cumplir
con las siguientes funciones:

L 4

Coordimar con apoyo de los demds miembros del comité las actividades de
produccién industrial.

Llevar el sistema de registro especifico para este comité, determinando los costos de
proceso y rendimientos.

Trabajar estrechamente con los demés comités.

Determinar el precio del producto terminado para €l comité de comercializacibn,
Entregar el producto terminado al comité de comercializacion,

Establecer control de calidad de esta etapa,
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responsabilidades las signiemes funsiones:

» Coordinar con spoyo de los doméas miembros del comité las actividades de
comercializacion.

# Llevar ¢l sistema de registros especificos para este comité, determinando &l costo de
comercializacidn,
Trabajar estrechamente con los deméis comités,
Establecer el precio de venta al distribuidor, incluyende el margen de utilidad
esperado.

» Colocar ¢l producto en los centros de distribucion.

s Establecer el control de calidad.

Existe también v coordmador de aimacén quien tiene a su cargo el coordinar el manejo
y uso de materia prima, insumos, material y equipo por las socias de Ja empresa, como
también ifevar los registros especificos para ésta actividad y trabajar estrechamente con
Jos comités descritos anteriormente.

4.3.1.6 PROEMPREZAH. Este es el Programa para el Desarrollo Empresarial Rural de
Honduras, programa que es ¢jecutado por Zamorano mediante un convenio financiado
con et Banco Interamericano de Desarrolio (BID), como adminisirador de FOMIN, Su
funcidn es la de proveer capacitacion, asistencia técnica y empresarial ¢ informacion de
mercadas, créditos, y otros servicios, por un periodo de tres afios, para garantizar Ia
correcta implementacién y ejecucion de todas las actividades de la empresa y del
proyecto,

4.3.2 Distribucion de excedentes.

Esta foe determinada mediante un acuerdo de las socias de la empresa, quienes
decidieron la asignacion de un salario por cada dia trabajado y hacer wna distribucién de
los excedentes de las ventas realizadas del jabon al final del afio. También decidieron
hacer un fondo de reserva para cubrir cualquiser tipo de imprevisto, el cual es de un 5%
del snelde mensual gue van a recibir,

4.3.3 Requisitos legales para el producto.

Para poder sacar al mercade un producto mievo se deben de cumplir con una serie de
requisitos legates:

Solicitar el permiso de funcionamiento.

Solicitar la licencia y el registro sanitario,
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Registro de marcea.

Codigo de barras,
14.3.3.1 Solicitud del permise de funcionzmicnte. Como primer peso se debe de pedir a
la Direccion General de Salud que evaliie y que indique las instalaciones adecuadas para
una planta de procesamiento y empaque de jabon y asi asegurar el buen funciomamiento
de la misma y poder ofrecer al mercade un producto de alta calidad, Esta solicitud debe

de ir en papel sellado de primmera clase,

Después de presentar la solicitud, se presentard a2 fa empresa un representante de la
Direceion General de Salud, quien inspeecionara la planta y evaluara aspectos como sers

-El pisc debe ser de cemento o ladrillo de piso,
-El local debe de mantenerse completamente Limpio.
-Farjeta de salud de los operarios.

-Dotacion de gabachas, mascarillas, guantes y anteojos para asegurar la
proteccion de los operarios.

-Los operarios deberdn tener las uilas cortas, sin pintar y no usar jovas al
manipblar 103 productes.

-El local debe de tener tela metélica para evitar la entrada de moseas,
Las instalaciones de ja planta de elaboracion de jabén no deben de tener menos de doce
melros cuadrades; debe de Lener pisos impermeables de material resistemre v lavable;
debe de tener suficiente luminosidad, veotilacidn y debe de tener una seccién higiénica

aislada con inodoros, ventiladores y duchas para los empleados,

Ademnas se necesita olra serie de requisitos para solicitar el permiso de operacidén del
NeRoCic COMO SeT;

~Fotocopia de tarjeta de identidad
-Fotocopia de Solvencia Municipal Vigente
~Clave Calasiral sellada por ¢l Departamento de Catastro,

-Constancia de zonificacion, extendida en el Departamento de METROPOLAN,
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-Boleta que se cobrard de conformidad al acuerdo emitido en la Gaceta del 26 de
Diciembre de 1992, El valor del cobro es de Lps, 250.00, y debe ser pago
anualmente para la renovacidn de esie permiso,

-Si s¢ va 2 instelar vn rétulo debe solicitar permiso ante el Departamento de
METROPOLAN, cuando Je sea aprobado el permiso de operacion.

-Notificar a este Departamento, cualquier cambio en su negocio {nombre, nimero
de teléfono, direccion).

-Maniener el permise de operacién en un lugar visible del negocio.
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hase para calcular el impuestc que se pagard mensualmente durante el afio de
inicio. Dicha declaracion se hard al momento de solicitar el Permiso de

Operaciones del Negocio.

Una vez aprobada la solicitud de licencia sanitaria, se debe trumitar el registro sanitario
para que el producio pueda circular en ¢l mercado nactonal.

El registro debe de ser autorizade por la Direccion General de Salud y para su trimite
debe pagarse Lps. 2875.00.

E] registro sanitario debe de ser renovado cada cinco afios.
4.3.3.2 Solicitud de la licencia y el registro sanitario. Los requisitos para el empague
son los siguientes:

-Las efiquetas, marbetes, rotulos ¢ levendas adheridas, grabadas, ¢stampada o
empresas, deberdn estar escritas en idioma Castellano,

-La inscripeién debe de ser suficientemente legible en todas sus partes.

-Deberdn anolarse en la inscripcion el peso o volumen del contenido neta del
empaque, expresado 2n unidades de medida del sistema internacional,

-Ntimero de lote y fecha de ¢laboracion del producto en forma clara,

-Fecha de vencimicnto del producto, cuando asi lo considere conveniente el
Departamento previa consulta.

-Nombre del fabricante o fibrica, dircccién o ubicacion de la misma vy
representante o distribuidor cuando la baya,
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~Nimero de registro samilario, aulorizado por la Direccion General de Satud,

No podra hacerse inscripcién de frases, palabras, signos, figuras ¢ dibujos que den
lugar a interpretaciones falsas, emvor o engafio, confusién en cuanto a Ja
procedencia, origen o paturaleza y composicion ¢ calidad del producto.

La ley permite la retirada del producto del mercado cuando no se cimplan con los
requisitos anreriores. El derecho de regisiro es de Lps. 250,

4,3.3.3 Registro de Marca. Para la solicitud de la marea se requiere de:

a.) Previo a la presentacion de la solicitud, se debe investigar en ¢l registro de la
propiedad industrial si la denominacién con la que se pretende inscribir la
marca se encuentre por atro para los mismos productos y servicios que los que
se ofrece o comprende el mismo giro, para lo cual se debe presentar el indice
o buscar formatos de antecedentes. Se debe de asegurare que ¢l nombre no
este comprendido en las prohibiciones que sefialan las leyes,

b.} Si la oficina de registro de la propiedad industrial después de su examen
concluye que la solicitud y los documentos aznteriores se encuentran de
conformidad con Jos que dicta la ley, mandard a publicar la solicitud en el
Diaric Oficial La Gaceta con cl comespondiente clisé, por tres veces
consecutivas y con intervalos de diez dias cada uno. El valor de la publicacion
es de Lps, 480.00 y ¢l de ¢l Ciisé es de Lps, 150,00,

¢.} Una vez cumplidos los tramites, se extendera vna orden de pago para la
Tesoreria General de la Reptiblica por cantidades de Lps. 100.00 por la
inscripcidn, Lps. 25.00 por la primera apualidad; se pedird un timbre de Lps.
3.00 para el certificado de registro que Ie extendera la oficina con duracién de
diez anos, El valor total del certificado de aienticidad es de Lps. 230.00,

Las anualidades deberin pagarse en los tres meses de cada periodo; 1a falta de pago anual
dentro del plazo establecido se sancionard con un recargo de 50 % sobre el monto de las
anualidades.
Como requisitos legales se presentarin Jos siguientes documentos;

-Forocopia de personeria juridica.

~Carta poder debidamente aurenticada.

~Veinte ¢jernplares de la marca 4 registrar, 250,




4.3.3.4 Caddigo de barras, Este cs vtilizado para facilitar la comercializacién, mediante la
asignacidn de un efdigo de barras para cada producto, Este cédigo debe ser wransmitado
en la Direccién de Sistemas Electronico de Comercio,
Para esta asignacién se requiere de:

-El nombre de la marca.

-La deseripetan del producto.

-El pago de Lps, 1708.00 anuales para la activacion de) misma,
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4.4 ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERQ

Este contiene el andlisis de las inversiones a nivel de campo, valor agregado y
comercializacion, comg también los ingresos y los egresos del proyecto, la evaluacion
financiera y el analisis de sensibilidad de la empresa “Esperanza”,

4.4.1 Inversiones
Se¢ tomé en cuenta las inversiones que se necesitaron para el proyecto a nivel de

produccion primaria, valor agregado y comercializacion,

4,4.1.1 Inversiones a nivel de Iz produccidn primaria. Para poder determinar las
inversiones se tom@ ¢n cuenta ¢l terreno que se utilizé para la produccion primaria;
también se tomo en cuenta €l equipo requendo para Jas parcelas de produccion como ser:
azadones, machetes, manpuera para el riego,

Las inversiones por equipe necesario para la produccién primaria, se presentan en el
Cuadro 5.

Cuadro 5. Inversiones de equipe para ia produccion primaria

Detalle Canlidad - - Unidad | Costo Unitano{Lps.) | Costo Total (Lps.)
Azadones 2 Unidad 40,00 80.00
Machetes 2 Unidad 70.00 140,00
Manguera 1 Unidad 120.00 120.00
Total 340.00

4.4.1,2 Inversiones para la planta de elaboracion de jabdn de sabila, En el Cuadro 6
se detalla el total de las inversiones para esta parte del proceso.




Cuadro 6. Inversiones en maquinaria y equipo para la planta de elaboracidn de jabdn,

:Dofalls o V- CaRRRRNT o) }_umni{ad Costo i
Moldcs de madcra 1 460 0{1 460.00
Drooes plasticos 3 400,00 1,200.00
Baldes plisticos Z 62.00 124,00
Pala acero inox. 1 260.00 260.00
Termémetro 1 51.00 51.00
Prensa 1 4431.98 4.431.98
Vasitc medidor i 96.00 $0.00
(Guantes 4 18.00 72.00
Lentes protectores 4 40.00 160.00
Mesa 2 700.00 1,4G0.00
Estantes 2 1,500.00 3.000.60
Qlla acero nox, 1 71500 715,00
Cuchillo 3 42.00 126,00
Balanza i 336.00 336.00
Pala de madera 1 50,00 50.00
Estufa Lorena 2 500,00 1,000,00
Pancos de madera 8 80.00 &40.60
Total 14,115.58

4.4.1.3 Ioversicnes por reqguisitos legales. Incluve el valor de las inversiones para
obtener ¢l registro de marcas, disefio de etiqueta de la caja, registro sanitario, licencia
sanitaria y codigo de barras, los cuales se detallan en el Cuadro 7,

Cuadro 7. Inversiones por [os requisitos legales

“Detalle ™ o Valor total {Lps.) |
Regzstro de marcas 2,135.00
Disefio de etiqueta 1,240.00
Regisiro sanitario 2.875.00
Licencia sapitaria 250.00
Codigo de barras 1,708.00
Total §,208.00

4.4.1.4 Costos ijos recorrentes anuales. Esta compuesto por costos que se tienen que
hacer pere no se pueden incluir come costos de inversion, inchiye et alquiler del terreno
para Ia produceidn primaria, el alquiler del Jocal para la planta procesadora de jabdn, la
anualidad que se paga por la licencia sanitaria, codigo de barras, los costos por
depreciacion, esie slfumno no se puede incluir directamente en ¢l flujo de caja ya que por
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ser una pequeda emprese y no una sociedad andnima, no se exige el pago de impuestos,
estas ciftas se detallan en el Cuadro 8,

Cuadro 8. Costos fijos recurrentes del proyecto.

Drtalle Cantidad | Unidad | Valor total (Lps)
Alguiler local 1 Afio 2.400.00
Alquiler terreno 1 Afio 539.88
Licencia sanitaria 1 Afio 250.00
Codigo de barras 1 Ao 1,708.00
Depreciacién 6257.03
Total 1135491

4,4.2 Togresos y Egresos de L1 empresa.

En esta parte del andlisis se estimaron los ingresos proyectados por ade dvrante cinco
ajas consecutivos,

4.4.2.1 Ingresos. Se tomé en cventa et precio de venta de Lps, 8.00 v la cantidad que la
empresa puede ofrecer al mercado, siendo el 0.73% de la cantidad demandada por el
mercado, lomando ¢n cuenta que el ato cero no se tendri ingresos sino hasta el primer
afio del proyecto, donde la produccion es de 15,600 jabones y aumentando la produccion
de modo que al quinto ado sc alcance la mixima capacidad de la planta (Cuadro 9).

Cuadro 9, Ingreso proyectados para Ja empresa por ¢mco anos.

Detatle - ARo O | Aol Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afia 5

Jabones/Semana 300 525 750 975 1,200
Jabones/afio 15,600 27,300 39,000 50,700 62,400
Precio Los/jabon 8.00 5.00 8.00 8.00 £.00
Total 124,300 | 218,400 312,000 405,600 499 200

4.4.2.2 Costes de Produccidn. Los costos de produccion de la parcela de sabila para el
afio 0 viene del estudio de prefactibilidad (Anexo 4), v para el afo | se detallan en ¢
Anexo 5 vy los costos de la materia prima, mano de obra necesaria, costos de empaque,
comercializacion de Ja produccién, siende el costo para producir un jabon de Lps. 5.91
(Anexo €). Los coslos de produccién para la elaboracién de jabdn de acuerdo « la
cantidad procesada por afio se detallan en el Cuadro 10.



Cuadro 10. Costo de produccion para la elaboracion del jabdn

" Afos | Cantidad. .| Costar:. .-'Cosw 0l {Lps) ]

o | procesada_ | Eps nAds | s e s e |
1 15,600 3,21 92 144 00
2 27300 591 161,252.00
3 39,900 5.91 730,360.00
4 50,700 591 299 469 .00
3 62,400 591 368,577.00

Total 195,000 1,151,802.00

Los costos que se toman en suenta ademés de fos costos de operacion som alquiler del
terreno para la produccidn de sabila, el alquiler del local de la planta procesadora, Jas
anualidades que se tiesen que pagar como ser licencia sanitaria vy codige de barras

(Cuadro 11).

Cuadro 11. Costos por alquiler del terreno y del local de la planta de procesamicnto por
aio ¥ pago de apualidades de los requisitos legales,

Detalle: L Afip.
Alqguiler del terreng 540.00
Alguiier 2.400.00
Licencia saniaria 250.00
{odigo de barras 1,708.00
Taotal 4,898.00

4.42.3 Costes de valor agregado. Son los costos del empaque del jabdén en papel
resinite v en su respectiva caja, siendo Lps. 0.043 y Lps. 1.98 respectivamente; aqui se
toman en cuenta los costos por el cOdigo de bamras {Lps, 0.11) v la mano de obm
necesaria para el empaque del jabdn individual (Lps 0,12), estos sondetallados en el

cuadro 12,

Cuadro 12. Costo por empaque del jabon.

__i Detalle o Envol&ura mdwxdual """ Cnsto exrvohura_l_ﬂ_g iabog_m (__ps )
s m_ o ALDPS.Y i s
Papcl res:lmtc O 04 5.46
Caja Reproduccién 1.98 287.00
Cédigo de barras 0.11 16,95
Mano de gbra 0.12 18.00
Total 2.25 338,41
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4.4.2.4 Costa de comerciglizacién. Son los costos que se incwrren una vez que seé fiene
empacado el jabon para [levarlo al lugar de venta.

Este costo ya estd incluido en el costo de produccion de un jabon (Anexo 6).

El transporte del producto se hard en autobuses, teniendo un costo por pasaje de Lps.
10,00, stendo en total Lps. 20,00, ya que generalmente son dos personas que emregan e]
producto, €l costo de comercializacion por jabén es d= Lps. 0,13,

Se incluye también los vidticos que se e da a la (s} socia (s} de la empresa encargada (s)
de la comercializacion para cualquier coste que pueda incufric en la comercializacion de
los jabones, siendo de Lps. 50.00, lo que equivale a Lps. 0,33 por jabon.

4,4,2.5 Capital de operaciones. Cantidad de digero que se necesita para producir
determinado nimero de unidades de jabdn; para el afio 1 se necesita Lps 7,679; lo que
vienc de los costos de praduccion y el periodo de un mes para que & Ja cmpresa le paguen
el producto en los lugares de venta que se definieron amteriormente; para los siguientes
afios se tomaron en cuenta los costos de produccidn para un mes de operaciones menos el
capital de trabajo para los afios anteriores,

4.4.2.6 Valor de rescate. Este es el costo que tendra la maquinaria y equipo al final del
quinto afio; para poder determinarlo se le considero la vida atil a cada una de esias,
stendo esto de Lps. 1078.00.

4.4.2.7 Costos de Asistencia técnica. El Programa para el Desarrollo Empresarial Rural
dec Henduras (PROENMPREZAH) recibird un pago por la asistencia técnica empresarial y
capacitacion brindadd a la empress, Jo que equivale a Lps. 9,125,00, El pago sera
efectvado por un periodo de cuairo afos partiendo del segundo afo del proyecto en
cuotas semestrales con la cantidad del valor antes deserito,

4.4.3 Evaloacién financiera del proyecto.

Estc incluve la determinacién del valor actual neto (VAN} y la tasz interna de retorno
(TIR), como criterios de evaluacion.

Para determinar esto se utilizd um flujo de caja, donde se incluyé todus los ingresos y los
egresos de la empresa, presentindose en el afio 0 un flujo neto negativo (Lps. 30,687),
debido a que en este afio es cuando se realizan la mayoria de las inversiones del proyecto,
repartidos ep equipo para la produceidn primaria ¥ el valor agregado, los costos de
produccion de fa parcela de sébila, Jos coslos por el alquiler del terreno y la planta de
procesamiento y los costos legales que se hacen para obtener ¢i registro de marea,
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registro sanitario, licencia sanitaria, cddigo de barras y ef costo del disefio de etiqueta de
la caja del jabdn; se toma en cuenta el capital de operacion, el valor de rescate del equipo
y los costos por asistencia brindada por PROEMPREZAH. Del afic 1 en adelante se
recuperan las inversiones y se logra obtener un flujo posittve de Lps 25,396 siendo um
anmento considerable para el primer afio del proyecto, aumentando cada afio, logrando
una mejora de los ingresos de la empresa. Este flujo de caja se detalla en el Cuadro 13.



Cuadro 13, Flujo de caja.

Aflos
0 1 2 3 4 &
PETALLE
JABONES/SEMANA 200 625 750 875 1,200
JABONESIANO 16,800 27,300| 39,000 50,700 62,400
PRECIO Lps. fJABON 8.00 3.00 8.00 8.00 8.00
INGRESOQS TQTAL 124,800 218,400f 312,000 405,600 498 200
EGRESQS
COSTOS DE PRODUCCION P2, 144 181,262 +230,360| -298,469| -288,577
ALQUILER LOCAIL ~2.400 -2,400 -2,400 2,400 ~2,400
ALQUILER TERRENO -540 -540 ~54Q -544 540
LICENCIA SAMITARIA 250 260 -250 250 ~250
CODIGO DE BARRAS ~1,708 -1,708 -1,708 -1,708 ~1,708
TQTAL Egresos -97,042| -166,150 «235,258 -304,368| -373,475
Utilidad neta 27,758 $2,250 76,742 101,224 126,725
EQUIPO -14,456 72D -1,608 -1,444 ~3,009
PARCELA -344 -404 -472 ~553 -563 -553
LEGALES -8,208 1,958 +1,958 -1,853 -1,988 -4,833
TOTAL Inversionss ~23,008 2,362 -3,158 -4 320 «3,885 -8,398
Capltal de operaciones 7,879 <5759 -5,759 ~5,759 24,956
Valor de rescate 1,078
Asistencla técnica ~9,125 -9,128 8,125 -9,125
FLUJO NETQ BE EFECTIVO -30,887 25,388 34,207 57,538 42,395 134,240

IS



Basandose en €l flujo de caja de la empresa y tomando en cuenta una tasa de corte (valor
de descuento) del 36%, se determind un VAN de 82,292 y upa TIR del 118%. Lo gue
mndica gne la tasa de interés activa deberia subir hasta un 118% para que el proyvecto
tenga un vaior al afio 5 de cero ¥ o sea renfable.

Ei valor de la TIR ajustada a Ia tasa de inflacion del 15 % es de 102%.
También se determind la contribucién unitaria, fos costos fijos y el punto de equilibric de

la empresa, para cinco aitos; esta informacidn se detalia en el Cuadro 14.

Cuadro 14, Comnbucion unitaria, costos fijos y punto de equilibric para el proyecto

sl e AR s T T T

Contribucién unitaria 2.00 2.00 2.00 2.00 00

Costos fijos 11,155.00 | 20,280.00 { 20,2R0.00 | 20,280,00 | 20,280.00
Punto de equiltbrio

Anual 532000 | 9688001 9.688.00| 9688.00| 968800

Mensual 444.60 807.00 807.00 307.00 807.00

Semanal 102.00 186.00 186.00 186,00 186.00

Lo anterior demuestra que por cada Lempira que las socias de 1a empresa inviertan en la
empresa, ellas recoperaran Lps. 2.00.

En la determinacion de los costos se utilizaron los costos fijos recurrentes y el valor de
las depreciaciones (Anexa 7).

El punto de equilibric del proyecto encontrade determina la cantidad de jabones que 1a
empresa puede producir y no tener ni gapancias ni pérdidas,

4.4.4 Anglisis de sensibilidad.

Para poder saber la sensibilidad del proyecto se tomaren en cuenta una serie de variables
que pueden afectar el VAN y TIR, esto se hizo mediante la determinacién de valores
méiximos y minimos para cada variable. En base a esto se estimd la sensibilidad del
proyecto para ast poder saber cliales son los puntos débiles de éste y poder proponer
medidas para mejorarlo.

Las vartiables que se fomaron en cuenta para el andlisis de sensibilidad y resgo del
proyecto se detallan en et Cuadro 15
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Cuadro 15. Valores méiximos y minimos del VAN al 36% y TIR. det analisis de
sensibilidad y riesgo para la empresa de Jabdn de Sabita

TIR VAN
; { : 118% $2.292

. Bajo|Base| Allc | Bajo | Ato | Bajp | Alto

PRECIO Ls, (AABON 86,060} 8,00| 850 149% |«57.641] 117.278
JABONES/SEMANA 200)  300| 350]103%| 126%| 53.542] 82202
Casto de Aceife / Lb. 51 5,06 6] 118%) 8B7%} 83.485) 54,632
Produccidn a capacidad de plants en el aiit 840} 1.200( 1,200] 100%) 118%| 68.550) &£9.164
Costo de mano de phrafhora 4,5 45 55|113%|108%| 82.404| 71153
Costo del empaque 2} 1,88 2.1[118%|110%| 82202 73.705
Costo de Fragangla/CC 0.5 051 0.6{118%[114% | 82.2¢2| 77.568
Costo de NaQH/ Lb. 4,1] 408 &§{ 118% 115%| 82.292| 78.385

Las variables que causan més efecto en los valores del VAN y TIR se demuestran con
mas detalle en Anexos 8 y 9 respectivamente.

En el Cuadro 16 aparecen los valores miximos y minimos que podrian tomar el VAN y 1a

TIR, v los valores esperados de 600 escenarios realizado con el programa de simulacién
Risk Master.

Cuadro 16, Andlisis de sensibilidad y riesgo para la empresa de Jabon de Sahila.

Valor esperadeo 26,148 65%
Desviacién estandar 16,368 13%
Minimo 17,869 11%
Maximo 74,314 112%
Coefictente de variacion 0.626 0.271
Probabilidad de ngreso negativo 5.2% 0.0%

En las Figuras 7 y 8 se puede observar la variacién de los valores del VAN y la TIR de fa
empresa y las probabilidades de acurrencia de cada valor (VAN v TIR).
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Figura 3,Anéalisis de riesgo para la empresa de Jabon de 8abila, segtin su TIR,

En las figuras anteriores se puede observar una probabilidad de aproximadamente del 5%
para que ¢l VAN sea negativo, con una tasa d¢ descuento de 36%. También se puede
observar que existe una probabilidad del 6% para que la Tasa Interns de Retorno (TIR)
sea menor 2 la tasa de corte de 36%. La probabilidad de obtener una produccidn baja de

jabdn y de tener que bajar el precio de venta al distribuidor es muy baja (6%) v por ende
el riesgo que se corre s nray bajo,



4.5 IMPACTO SOCIO-ECONOMICO

Al establecer el proyecto de la empresa de mujeres “Esperanza”, los bepeficiarins
directos serdn ocho socias, cinen de ellas con familias de cuatro miembros en promedio y
los indirectos serédn 17 miembros de sus familias donde estin excluidas las hijas socias
que son beneficiarios directos en este casos.

El inpreso de cada socia estd basado en el trabajo que cada una ba realizado como mano
de obra en las etapas de: produccion primaria, valor agregade y de comercializacion, con
un salario de Lps. 36,00 por dia trabajado, que es un valor promedio de pago en la zona.

Se generard empleo permanente para fos miembros de Iz empresa de la siguiente manera:
para produccién primaria, se encuentran dos socias;. en la actividad de valor agregado
participaran todas las socias, en vista que ésta es la etapa del proyecto donde se requisre
mas mano de obra; en la comercializacién participan en forma permanente tres socias, En
cada una de las etapas amtes mencionadas s¢ cuenta con una coordinadora para poder
sacar gl mercado este producto.

Sc cocontrd mn cambio en Ja actitud de los miembros de la empresa hacia una
administracién empresarial eficiente, la que consiste en levar sistemas de registros v la
planificactdn necesaria para Iograr un buen funcionamiento de la empresa,

Esto se observa por medic de la participacién de todas las socias en los proceses de
administracién comao ser: administracién, organizacién, direccion y control de todas las
actividades de produccién, valor agregado y mercadeo dentro de la empresa,

Este proyecto puede proporcionar emplec a personas ajenas & 1a empresa en actividades
muy puntuales como aquellas que requieran un mayor esfuerzo fisico, el cual Ias socias
ro puedan desarrolfar, como ser. preparacién del termeno para la plantacion de sabila,
preparacion de fa pasta al mezclar Jos ingredientes de mayor volumen y que requieren
mayor fuerza de mezclado, entre otros.



5. CONCLUSIONES

Actualmente se ha fomentado 1 utilizacion de productos naturales, siendo un 67.1% de
las personas que compran jabones naturales. La empresa abastecerd un 0.73% de la
demanda potencial,

El 95,4% de las personas encuestadas estarian dispuestas a pagar mayor presio por un
producto natural y con propiedades medicinales, [0 cual indica que el precio no s un
facror decisive para la compra del jabon.

La implementacion de parcelas de produccion de sdbila utilizando paquetes tecnoldgicos
adecuados contribuye al suficiente abastecimiento de ésta; la rmatyria prima eritica para ci
funcionamiento de la empresa es £] aceite de coquito de palma africana,

Este provecto es econdémicamente factible en vista a que se tiene un VAN de Lps. 82,292
& una tasa de descuento del 36% y una Tasa Interna de Relorno con esa misma tasa de
descuento de 118% y de 102% corregida con una 1asa de inflacidon de 15%.

El canal de distribucion va desde la plunta de procesamiento a los lugares de venta coma
ser: supermercados, minimercados, farmacias y puestos de medicina natural hacia el
consumidor final, logrando Ia eliminacién de los intermediarios y aumentando la utilidad
pard la empresa.

En este proyecto se fomenta la participacion de los hijos de las socias como mano de
obra, como también Ja generacién de empleo 8 personas ajenas a la empresa en trabajos
que requieren mayor esfuerzo fisico; lo antedor conribuyve al mcjoramients scondmico
de los habitantes aledafos al sector ¥ al contratarlos permite un mejor fitncionamiento de
la empresa.



6. RECOMENDACIONES

Constitulr 12 empresa, de tal manera que su funcionamiento sea mas cstable y que pueda
accesar a servicios de financiamiento y otros que permitan su sostenibilidad.

Implementar un sistema de distribucién que permita comercializar volumenes de venta
importantes de Jabén de Sdbila pare que la empresa Esperanze obtenga mayores
utilidades.

Tomando en cuenty el potencial de oferta que posce la empresa Esperanzz v que cubre
alrededor de 1% del mercade de demanda potencial, es necesario hacer cambios a nivel
de produccién e industrializacién para incrementar ef volumen de jabén comerelatizado,

Hay que mejorar ¢l porcentaje de rendimiento (56%) en la operacién de la planta de
procesamiento de la empresa Esperanza, por medio de un proceso sistemético y bajo la
filosofia de calidad total,

Contratar hombres para que realicen las actividades del proceso de elaboracidn de jabon
que requieran mayor esfuerzo fisico (mezcla de ingredientes).

Elaborar la soda céustica con un dia de anticipacion a fa fabricacién del jabén para evitar
pérdida de tiempo en el proceso,
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8. ANEXOS

Anexo 1. Encuesta sobre Jabén de Siibila empacado.

ZAMORANO
DEPARTAMENTO DE DESAROLLO RURAL
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE JABON DE SABILA

. {Se preocupa por el cuidado de la piel en su famila?

Si No___ Porqué

,Compra jabones naturales?
Si_ No__ Porqué

LCon qué Fecuencia compra?
Cada [5dias___ Cadames___ Otros__

¢ Cuantos jabones compra cada vez?

JNtmero de miembros en su familia?

L Dénde comprz los jabones?
Super mercados___ Minisuper__ Pulperias_ Bodegas = Otros___

[ Cudles son las caracteristicas que toma en cuenta al momento de comprar un jabon?

Aroma___ Color__ Consistencia___ Frescura___  Cremosidad___
Forma___ Bspumosidad Sensactén irritable Otros_

¢ Qué tamafio de presentacion prefiere?

90g_ 100g___ 110g Por qué

L Cudl es su marca preferida?
Nombre Por qué

1 Qué opina sobre la calidad de este jabdn, referente a las siguientes caracteristicas?

{Narca E= Excelente, MB= Muy Bueno, B= Bueno, R= Regular, M= Mala).
Consistencia___ Aroma___ Color___ Tamafic  Frescura
Cremosidad___ Forme___
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11, ;Suglere algin cambio? (Referente a la pregunta anterior)

12, ;Qué opina de la presentacion de este producto?

13, jSugiere algim cambio en la presentacién de este preducto?

14, ;Estaria dispuesto (a} a pagar mayor precio por un producto natural y con
propiedades medicinales que contribuyen at cuidado de su piel?
8 No__ Porqué

15, JEn qué colonta vive ¥ cudl es su ocupacién?
Colonia
Ocupacidn

16, Sexo
Femenino_~ Masauling



Clase Social  |Distrubucidn porcentual Nb Wh no a nh N. encuesta
nor eslrato
Alta 3% 5002,35 0.03 1.04 1.04 1,04
Madia Alta 7% 11672186 0.19 6.64 .64 6,64 7
Medla 12% 20008.4 0.32 11.21 11.21 11.21 11
Madia Baja 18% 30014.1 0.49 16,82 16.482 16.82 17
Bala 60% 100047 0.60 20.74 20.74 20.74
Nii i 100% . 81895.65 34,67 36
Margen de conlfanza 95% 1.06
{Valor \}
Properelén p i q del producto 0.08
(p y 4}
Margen de etror aceptado 10%
{vator d)
={dft)A2 0.002
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Anexo 3. Resulfados de 1as encuesias para ¢l Jabén de Sibiia

1. 4 Se preocupa por ¢l cuidado de la piel en sy familia?

s Opinion - i Prectienctas 1 Porcentaje - | -Porcentale valido. :
Si 151 98.30 99.30
No 1 9.70 0,70
Sub-total 152 100,00 100.00
Datos perdidos 0 0.00
Total 152 100,00
2. ;Por qué cuida la piel de su famiiia?
A e Opiniun ST el G FTECUeneia: vy Pomem_a:]e»' - Potcentaje vilido®
Piel fresca v suave 41 27.00 28.50
Sakud 39 25.7¢ 27.10
Senfirse bien 11 7.20 7.60
Es importante R 12,50 13.20
Piel limpia 8 5,30 3.60
Evitar enfermedades 9 5.90 630
Belleza 12 7.50 3.30
Por problemas de acne 4 2.60 2,30
No tiene costumbre 1 0.70 0,70
Snb-total T 94,7¢ 100,00
Datos perdidos R 5.30
Total 152 100.00
3. (Compra jabones naturales?
- Opinién T Frecuendiazy | Loi-Porcentaje - . | . - Pordentajevaslido ]
Si 102 67,10 67.10
No 50 32.90 32.90
Sub-~total 152 100.00 100,00
Datos perdidos 4 0.00
Total 152 166.00




4. ;Por qué compra jabones naturales?

il ErecuenciaZs) -’ Porcentaje T | Porcentaje
Uso cormiente 22 14,50 15.20
No conoce bengficios 4 2.60 2.80
Proteccion de la piel 23 1510 15.90
Evitar danie en la piel 10 6.60 6.90
Problemas con quingicos 17 11.20 11.70
Sentirse bien 3 2.00 2.10
Productos suaves 5 3.30 3.40
Son Caros 4 2.60 2.80
Mo se encuenttan en ¢f mercado 15 9.90 10,30
Frescura y eviiar resequedad 8 5,36 5.50
Wa le llaman la atencién 3 2.00 2,10
Por los ingredienies 3 3.30 3,40
Nao irritan Ja piel 2 1.30 1.40
Noa hay ofertas 2 1.30 1.40
Mejor calidad v efectivos 15 9,90 10.30G
No problemas con acne 4 2.60 2.80
Sensacion de limpieza 1 0.70 0.70
MNo conoce marcas 2 1.30 1.40
Sub-total 145 95.40 180.00
Datos perdidos 7 4,60
Total 152 100.00

5. ¢ Con que frecuencia compra jabones?

e - cOpinidn 2 B TEURTECuencia o | - Porcentaien ] Porcérnitaie vélido .
Cada 15 dias 33 21,70 21.90

Cada mes 101 66,40 66,90

Otros 17 11.20 11.30
Sub-total 151 85,30 100,00

Datos perdidos 1 0.7G

Total 152 1.00.00




6. 7 Cudntos jabones compra cada vez?

O

o5 Parcontaie V...

1a2

25.20

3a5

40,40

6all

27.20

Mias de 10

7.30

Sub-total

151

100,00

Dratos perdidos

1

Totat

152

7. {Namero de miembros en su familia?

| Opinidn=iie i

R R T Ty TR
] iz Pofcentate . L

POt VARG,

a3

14.50

14.50

4335

35.50

55,90

6a7

26.30

26.30

Masde 8

3.30

3.30

Sub-total

100.0¢

100.00

Datos perdidos

0.60

Total

100.00

8. ;Donde compra los jabones?

S T Brécdentia 7

srizzPorcentajel iy

v POFCEntalevalido. ..

Supermercados

115

75.7C

73.70

Mini super

0

0.C0

0.0

Pulperias

12

7.90

7.50

Bodegas

12

7.50

7.80

{tros

13

8.60

§.60

Sub-total

152

152.00

100.00

Datos perdidos

G

0.00

Total

152

100.00




9, ;Toms en cuenta ¢f aroma al momento de comprar los jabones?

. Opimidn:._

R Frecuenciaitl

Lo Poreentafe T -

.....

St

106

69.70

69.70

No

46

30.30

30.36

Sub-total

152

100.60

130.00

Datos perdidos

0

(.0

Total

152

106.00

10. ; Aroma del Jabdn de Sibila Sabitouch?

" ucg.\Opirﬁén e

.............

...........

AR Porcentajen i

Lz Rorcémaye Valide.

Excelente

43

31.60

31.60

Muy Bueno

33

3490

34.90

Bueng

33

21.70

21.7¢

Repular

14

©.20

©.20

Malo

A

2.60

2.60

Sub-total

152

100.00

100.00

Datos perdidos

G

0.00

Total

152

100.00

11, ;Toma en cuenta la frescura a} memento de comprar los jabones?

T R ODIRON e

) Porcentaje vahao o

Si

5530

No

44.76

Sub-total

100.00

Datos perdidos

Total

1Z. ;Toma en cuenta la cremosidad del jabdn al momento de comprar?

T OpIGR -

e d e

R

Tl Porowntae -

- Potceitaje e s

St

104

68.40

68.40

No

48

31.60

31.60

Sub-total

152

100.00

100,68

Datos perdidos

¢

0.50

Total

152

100,00




G7

13, ;Frescura del Jabon de Sébila Sabitouch?

et Frecnaneiai oy

LesPorcentaje iy

Excelente

A

62.50

62.90

Moy buena

39

25.70

25,80

Buena

13

8.60

8.60

Regular

4

2.60

2.60

Mala

0

0.00

0.00

Sub-total

151

99,30

100.06

Diatos perdidos

I

0.70

Total

152

100.00

14. ;Cremosidad del Jabon de Sabila Sabitouch?

Lean  OPIRICT IR

Tt FTOCUENCIA - ] dr s POrCRINAS s

T Porcentaje valido R

Excelente

109

71.70

7170

Muy buensa

26

17,10

17,10

Buena

13

$.60

8.60

Regular

4

2.60

2.60

Mala

¢

0.00

0.G0

Sub-total

152

100.00

100.00

Datos perdidos

0

0.00

Taotal

132

100.00

15, ;Color del Jabén de Sabila Sabitouch?

. Rrectientias 5 |k

70

46.10

46.10_

42

27.60

27.60

26

17.1G

17.10

13

$.50

3.60

1

0.70

0.70

152

1G0.00

100.00

Dratos perdidos

0

0.00

0.00

Total

152

160.00

100.00




16, p Tamaiio del Jabdn de Sébila Sabitouch?

D mmaee s el IO VR LT AL

......................

IR RN e Lt R S AR
il o FRoreenta)e s e

= Porcentajé valido::

Excelente

60.50

60.50

Muy buena

23.70

23.70

Bnena

12.50

12.50

Reanlar

330

3.30

Mala

0.00

0.00

Sub-total

152

100.00

100.00

Datos perdidos

0.00

Total

152

160.0

17. jForma del Jabon

de Sabils Sabifouch?

L,

T O pInIon g

o Freshensia

APorcemaier i

= |- Porcentajevalida™s

Excelenie

87

57.20

37.20

Muy buena

3%

2570

25.70

Buena

24

15.80

15.80

Regular

2

1.30

1.30

Mala

0

0.00

0.60

Sub-total

152

100,00

100.0C

Datos perdidos

0

0,00

Totat

152

100.00

18. ¢Tamafio de presentacidn preferido?

T Opiion: £

s Brecuencia i m i

“IPGiCEntajE vARdaEE

0o

Z

130

1.30

100 g

104

68.90

63.40

110g

42

27.60

27.60

Ninguno

2.60

2,60

Sub-totat

100.00

100.00

0.06

0.00

Datos perdidos
Total

10G.00

100.00
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19, ¢ Por qué prefiere ¢se tamafio de presentacion?

U Opindon: s T D EEE Freineticia. ., | 4 s POrCemtajes. -5 i Porcentaje valido
Dura més 45 30,30 31,30
Tamaiie manejahle 67 44.10 45,60
Costumbre 9 5.90 6.10
Le da igual el tamafio 3 2.00 2.00
Mag econdmico 20 13.20 13.60
Depende del precio 2 1.30 1.40
Sub-total 147 96.70 100.00
Datos perdidos 5 3.30
Total 152 1G0.00

20. ;Marca de jabdn de bafio preferida?

LA

e s . L
T OpIRODETee

2 Frecuenciar:=

T e gt v e ®hiowe i
i Pprcentaléns

T o,
o
e r

"

. Porcentajeivalidss-

Falmolive 27 17.80 17.80
Protex 34 2240 2240
Gold Pro & 3,90 3.90
Vinolia 10 6.60 6.60
Seguro 5 3,30 3,30
Sdbila 2 1.30 1.30
Cualguier Matural 12 7.90 7.90
Importados de EEU.U. 19 12.30 12.50
Lux 8 5.30 5.30
Ninguno 23 15.10 15.10
Otros 5 3.50 390
Sub-total 152 100.00 160.00
Datos perdidos 0 0,00

Total 152 100.00
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21, Por qué prefiere esa marca de jabon?
o O IRIOT e [ FICCUONCIA bt w - e POTCE T Cens - | - POTCeatajevAlida. -~
Rinde mas 7 4,60 4.60
Costumbre 22 14.50 14.60
Son Naturales 6 3.90 4,00
Cremosidad 17 1120 11,30
Aroma 30 19.70 19.90
Consistencia 8 5.30 5.30
Calidad 6 3.90 4.00
Depende del precip 14 9.20 3.30
Variedad 8§ 5.30 530
No imita la piel 1 0.70 0.70
Limpia bien 1 0.70 0.70
Antibacterial 17 11.20 11.30
Sudye 7 4,60 4.60
No-exelusividad 1 0.70 0.70
Medicinal 3 2.00 2.00
Le gusta 3 2.00 2,00
Sub-total 151 59 30 100.00
Datos perdidos 1 0.70
Toval 152 100.00
22, ;Sugiere alglin cambio en general del Jabén de $ébila Sabitouch?
" Opinidén &7 | Frecuéncia - - - Porcentaje - Dorcentaje-~ - -
St 64 42.16 42.10
No S8 57.90 37.90
Sub-iotal 157 1.00.00 100.00
Datos perdidos 0 0.00
Total 152 100.00




71

Anexo 4. Coste de establecimiento de una parcela de produccién de sabila de 45 m*

en el afio (.

Concepio . :Cantidagd ! Unidad | Valor unjtario Total. .
Preparacién del teoeno Diay 36.00 72.00
Compra de sibila Lote 50.00 50.00
Transporie de sébiia Viaje 1530.00 150.00
Transplante Dias 36.00 72.00
Total 344.00

Anexo 5. Costos de produccion para una parcels de produccién de sabila de 90 m”

en el sfig 1.

Preparacién dej terreno
Mano de obra
| evamtamiento de las camas 2 Dias 36.00 72,00
Seleccién y arrangue de los hijos 3] Horas 4.50 27.00
Transplante 1.23 Horas 4,50 5.99
Fedilizaclon 1,88 Horas 4.50 7.47
Riego ) Hormas 4.50 4.50
Control de malezas 4 Horas 4.50 18.00
Cosecha de las hojas de séblla 0.84 Horas 4.50 3.78
Suby Total 138.74
Insumaos
18-46-0 6 Libras 1.96 11,76
Urea 8 Libras .20 7.20
Sabila B2 Hijos 3.00 246,00
Sub Total 284,98
Total 403.70
|




AGTIVIDAD 1] ¥ | u R I i, REATATE |: i INSUMO- .1 [ CANT|DAD! [ ;UNIDADES | :COSTO, 3if | COSTO. i
\EI ] Lr H ,t’ ‘! l R t L 1 ‘,t‘ {}v-; .,I '{@;;E!V N AP | if ,.E..,}; IR T UNETARIO} i TOTAL
RASPADRO DE LA GEL DE 5ABILA MANO DE OBRA 1.50 HMORAS 4,50 8.80
TAMIZADO DE LA GEL DE SABILA MANO DE OBRA 0.05 HORAS 450 0.20
PESADO DE GEL DE SABILA, DEL AGUA MANC DE CBRA 0.34 HORAS 4.50 1.60
PESADO DE LA SODA CAUSTICA MANO DE CBRA 0.20 HORAS 4,50 0.80
COMPRA SODA CAUTICA 9.00 ) 409 38.80
MEZGLA DE LA GEL CON AQUA WMANQ DE OBRA 0.26 HORAS 4,60 1.20
PRECIO DE TRANSFERENCIA SABILA 2.00 Lb 7.60 16,00
MEZCLA DE LA SODA CAUSTICA CON OFL DE SABILA MANC DE OBRA 0.64 HORAS 380 3.80
PESADO DE LA SODA ELABORADA MAND DE OBRA 0.04 HORAS 4,50 0.20
PESADO DE ACEITE DE COQUITO DE PALMA AFRICANA | MANO CE CBRA 0.32 HORAS 4,60 1.40
COMPRA AGEITE OF PALMA 50,00 ) 508 262.60
GALENTADQ DEL ACEITE Y CONTROL DE TEMPERATURA| MWANO OE OBRA ¢.a3 HORAS 4.50 1.60
MEZCLA DEL ACE(TE CON LA SODA ELABORADA MANO DE OBRA 2.79 HORAS 4.50 12.60
PRUEBA DE FENOLFTALEINA MANQ DE OBRA 0.0 HCRAS 4,60 0.10
[CONPRA FENOLFTALEINA 3,00 cc 0.05 0.20
COMPRA FRAGANCIA 100.00 cC 0.54 51,00
CORTE DEL JARDN MANO DE OBRA 6.18 HORAS 4.60 27.70
MOLDEADQ DEL JABON MANG OE OBRA A.71 HORAS 4,60 21,20
PRENSADO DEL JABON MANC DE OBRA 1.48 HORAS 4.50 6.60
PESADO MANO DE OBRA 032 HORAS 4,50 1.40
ENMPACADQ WMANG DE OBRA 4.00 HORAS 480 18,00
COMPRA PAPEL RESINITE 22.50 METROS 0.23 6.60
CCMPRA CO0IGO DE BARRA|  150.00 UMIDADES 0.49 17.00
COMPRA, CAJA 180.00 UNIDADES 1.38 147.00
GOMERCIALIZACICN TRANSPORTE 2.00 PASAJE 10.60 20.00
VIATICOS 1.00 Les £0.00 §0.00
SUBTOTAL 701.00
IMPREYISTOS (6%) 36.00
TOTAL 726.00
COSTO VARIABLE £.90

{sepepiun p27) woqel 9p volasnpoad Ip 501800 g OXIUY
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Anexe 7. Depreciacion de las inversicones

DETALLE “[COSTO TOTAL[VIDA UTIL [DEPRECIACION
AZADONES 80.00 1 80.00
MACHETES 140.00 1 140.00
MANGUERA 120.00 1 120.00
MOILDES DE MADERA 480,00 2 230.00
DRONES PLASTICOS 120.00 4 300.00
BALDES PLASTICOS 124,00 2 62,00
PALA DE ACERO INOXIDABLE 260,00 5 52,00
TERMOMETRQ 51,00 1 51.00
PRENSA 4431,08 10 443.20
VASITO MEDIDOR 90.00 1 80,00
GUANTES 72,00 1 72.00
LENTES PROTECTORES 180,00 2 80.00
MESA 1400.00 5 280,00
ESTANTES 3000.00 3 600.00
OLLA DE ACERO INOXIDABLE 715.00 3 228,00
CUCHILLOS 126.00 1 126,00
BALANZA 336,00 2 168,00
PALA DE MADERA 50,00 1 50,00
ESTUFA LORENA 1000.00 5 200,00
BANCOS DE MADERA 840.00 3 128.00
SUB TOTAL 14455.98 3,511.00
REQUISITOS LEGALES

REGISTRO DE MARCAS 213500 10 213.50]
DISENQ DE ETIQUETA DE LA CAJA 1240,00

REGISTRO SANITARIO 2875.00 5 575.00
LICENCIA SANITARIA 250,00 1 250.00
CODIGO DE BARRAS 1708.00 1 1,708.00
SURB TOTAL $208,00 2746.50
TOTAL 6,257.00




H

Anexo 8, Andiisix de sehsibilidad y rievgo parz el proyecto de Jobén SABITOUCH

Productitn 3 Capadnd oe piris m 8 atcb E-
o1 —

[t e p) Oz GbrBttD [

Cad o min o D

Comd de NeDHILD, ET

000 000 ALK 20000 o Xk FX0 €00 B 100000 100000 )ALy
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