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Resumen

Este estudio tiene como objetivo principal evaluar la aceptacién de productos organicos
para el cuidado de la piel a través de la opinién de posibles clientes. Se busca impulsar el
lanzamiento exitoso de la marca Carecao como una alternativa a los productos convencionales
en la industria del cuidado de la piel. Para lograrlo, se llevara a cabo una revision detallada de
proyectos similares, se investigara la percepcidn de los consumidores hacia la marca Carecao en
términos de calidad y sostenibilidad, y se creard una propuesta innovadora para la
comercializacion de productos naturales, considerando aspectos financieros y estrategias de

marketing.
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empresa, productos naturales, cuidado de la piel, demanda, calidad, identidad visual,
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Abstract

This study aims to assess the acceptance of organic skincare products through the feedback of
potential customers. The goal is to successfully launch the Carecao brand as an alternative to
conventional products in the skincare industry. To achieve this, a thorough review of similar
projects will be conducted, consumer perceptions towards the Carecao brand in terms of quality
and sustainability will be investigated, and an innovative proposal for marketing natural products

will be developed, considering financial aspects and marketing strategies.

Key word

company, natural products, skincare, demand, quality, visual identity, profitability,

financial analysis, sustainability, market, success.
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1. Capitulo I: Aspectos Introductorios

1.1 Introduccion

En el mercado actual de productos de cuidado de la piel, existe una creciente demanda
por alternativas naturales que promuevan la salud y el bienestar. Los consumidores estan cada
vez mas preocupados por los efectos negativos de los ingredientes quimicos presentes en los
productos convencionales y buscan opciones mas seguras y respetuosas con el medio ambiente.
En respuesta a esta demanda, empresas como Carecao han surgido como lideres en el desarrollo

y comercializacion de productos naturales de cuidado de Ia piel.

El presente estudio se enfoca en la empresa Carecao y su objetivo de ofrecer alternativas
naturales a los productos quimicos tradicionales en el mercado del cuidado de la piel en
Nicaragua. A través del desarrollo de productos basados en ingredientes naturales y su estrategia
de posicionamiento de marca, Carecao busca no solo satisfacer las necesidades y preferencias de

los consumidores, sino también generar un impacto positivo en la industria.

Carecao es una pequefia empresa familiar, fundada en el afio 2021, elabora
artesanalmente productos para el cuido personal con ingredientes 100% naturales, libres de
quimicos, sin parabenos y no testados en animales. Su linea de produccién se basa en jabones,

exfoliantes y cremas, todas a base de manteca de cacao.

El propdsito de esta investigacion es analizar en detalle el proceso de desarrollo y
comercializacion de las alternativas naturales de Carecao, asi como el impacto de su identidad
visual y estrategia de posicionamiento de marca en la aceptacion y preferencia de los
consumidores. Ademads, se exploraran las oportunidades y desafios que enfrenta la empresa en

el competitivo mercado del cuidado de la piel en Nicaragua.

A través de métodos cualitativos, se recopilaron datos relevantes para evaluar el

desarrollo de productos naturales de cuidado de la piel por parte de Carecao, incluyendo Ila



seleccion de ingredientes, formulacidn y pruebas de eficacia y seguridad. Asimismo, se
investigara cdmo las estrategias de posicionamiento de marca utilizadas por la empresa influyen

en la percepcion de los consumidores sobre la calidad y confiabilidad de los productos naturales.

Esta investigacion pretende dotar a Carecao de herramientas de marketing digital que les
apoye en la formulacién y desarrollo de estrategias digitales que les permita ampliar la captacion
de clientes, demostrando asi la importancia que tiene este tipo de estrategias para brindar y

prestar servicios de manera rapida y eficiente

En resumen, este estudio contribuird al entendimiento de cémo el desarrollo de
productos naturales y una estrategia de posicionamiento de marca efectiva pueden impactar en
la aceptacidn y preferencia de los consumidores en el mercado del cuidado de la piel. Ademas,
brindara informacidén valiosa para empresas del sector que deseen incursionar en el mercado de

productos naturales en Nicaragua.

1.2 Antecedentes y contexto del problema

La crisis sociopolitica y econdmica vivida en Nicaragua a partir del 2018 obligé a Enna
Castelldn a reinventarse, a tomar decisiones dificiles y adaptarse a la nueva realidad que como
mujer y madre enfrentaba. Este alto en el camino de su vida laboral género la maravillosa idea
de crear una empresa basada en sus conocimientos farmacéuticos y produccion artesanal de los
mismos de ahi surge la idea de fundar una pequefa empresa familiar que elabora artesanalmente
productos para el cuido personal con ingredientes 100% naturales, libres de quimicos, sin

parabenos y no testados en animales.

Es asi como nace Carecao, el 31 de marzo del aifio 2021, con tres lineas de produccién: jabones,

exfoliantes y cremas.

Desde su primera incursiéon en el mercado los productos tuvieron una gran aceptacién

principalmente en el canal de ferias. Esto sirvio para dar a conocer los productos a nivel nacional



y expandirse a siete departamentos: Managua, Esteli, Matagalpa, Masaya, Rivas, Chontales y
Granada. La empresa es conocida por sus politicas de productos de alta calidad a buen precio,

los que son adquiridos a través de un buen servicio y trato amable.

Sin embargo, en el mercado altamente competitivo de productos de cuidado de la piel en
Nicaragua, la empresa Carecao se enfrenta a varios desafios en términos de presentacion,
posicionamiento y visibilidad de sus productos. Actualmente, Carecao presenta sus productos en
envases de mala calidad, lo que puede afectar la percepcion de los consumidores sobre la calidad
y confiabilidad de los productos. Esta falta de calidad en el empaque puede restar valor al

producto y dificultar su aceptacion en el mercado.

Otro desafio importante para Carecao es la falta de una marca posicionada y la necesidad
de presentar a los consumidores un logo bien elaborado. Ademds, la ausencia de una identidad
visual distintiva puede dificultar el reconocimiento y la conexidon emocional de los consumidores
con la marca. La carencia de una imagen de marca sélida puede afectar la percepcidn de los

consumidores sobre la confiabilidad y calidad de los productos de Carecao.

Asimismo, la falta de presencia en las redes sociales, como Instagram y Facebook, y la
ausencia de una pagina web impiden que Carecao aproveche las oportunidades de marketing
digital y alcance a un publico mas amplio. La promocion y el posicionamiento de la marca en
plataformas digitales se han convertido en elementos fundamentales para el éxito en la industria
del cuidado de la piel, ya que los consumidores suelen buscar informacion, opiniones y

recomendaciones en linea antes de realizar una compra.

Considerando estos aspectos, resulta evidente la necesidad de abordar el problema del
envase de baja calidad, la falta de activacidén en los puntos de venta, la ausencia de una marca
posicionada y una identidad visual adecuada, asi como la carencia de presencia en redes sociales

y una pagina web. Estos desafios afectan la percepcion de los consumidores, limitan el alcance



de la marca y disminuyen las oportunidades de crecimiento y éxito comercial de Carecao en el

mercado del cuidado de la piel en Nicaragua.

1.3 Objetivos
Objetivo General

Analizar la aceptacién de productos organicos para el cuidado de la piel a través de una
consulta con potenciales clientes para promover el lanzamiento de la marca Carecao como

alternativa a productos tradicionales de la industria.

Objetivos Especificos

e Realizar una revisidon de proyectos enfocados en la promocién de productos organicos
para la piel para identificar buenas practicas y tendencias en la industrial.

e Investigar la percepcion de potenciales consumidores de la marca Carecao en cuanto a
calidad percibida y sostenibilidad de los productos organicos para la piel y preferencias
de comercializacién.

e Disefiar una propuesta de innovacidn con base a productos naturales de cuidado para la

piel bajo la marca Carecao delimitando estrategias de mercadeo y viabilidad financiera.

1.4 Pregunta de investigacion

En el marco de este estudio, se plantea una pregunta fundamental: ¢ Cdmo se manifiesta
la disposicidon de los posibles consumidores hacia los productos organicos destinados al cuidado
de la piel y cudles son los enfoques mas efectivos para impulsar el lanzamiento exitoso de la
marca Carecao como una alternativa innovadora frente a los productos convencionales en el
ambito de la industria? A través de una profunda exploracién de estos aspectos, se busca
comprender y analizar la percepcidn y aceptacion de los productos naturales en la industria del
cuidado de la piel, asi como establecer estrategias que permitan destacar a Carecao como una

opcién de preferencia en el mercado.



1.5 Justificacion

La justificacion de esta investigacion se basa en la creciente demanda de productos
organicos y naturales en el ambito del cuidado de la piel. Los consumidores estan cada vez mas
preocupados por la calidad de los ingredientes en los productos que utilizan y su impacto en la
salud y el medio ambiente. En este contexto, la marca Carecao busca comprender a fondo cdmo
su enfoque en productos naturales puede resonar con los potenciales clientes y cdmo puede
destacarse como una alternativa valiosa a los productos convencionales de la industria. Al
investigar las percepciones y preferencias de los consumidores, esta investigacion tiene como
objetivo proporcionar informacidn esencial para desarrollar una estrategia de marketing sélida 'y
efectiva que permita a Carecao introducir sus productos en el mercado de manera exitosa y

sostenible.

El rediseiio de la identidad visual, que incluye elementos como el logotipo, el empaque y
la comunicacion visual, puede ser una estrategia efectiva para mejorar la percepcion de la marca
y los productos ante los consumidores. Sin embargo, en el caso de Carecao, se ha identificado
una falta de una identidad visual sélida y coherente, lo que podria limitar su capacidad para
comunicar sus valores, generar confianza y diferenciarse de la competencia y esto se fortalece
aun mas al considerar la falta de presencia en redes sociales y la ausencia de una pdgina web por
parte de la marca Carecao. En la era digital actual, las redes sociales y las plataformas en linea se
han convertido en herramientas fundamentales para la promocién, el posicionamiento y la

interaccion con los consumidores.

Esta investigacidn también puede brindar insumos valiosos para establecer una estrategia
de presencia en redes sociales y pagina web. Al integrar una identidad visual sélida en estos
canales digitales, Carecao podria mejorar su visibilidad, generar engagement con los

consumidores, fortalecer la confianza en la marca y aumentar las oportunidades de venta.

1.6 Limitaciones



A pesar de los esfuerzos realizados para llevar a cabo una investigacion exhaustiva y
rigurosa, es importante reconocer las posibles limitaciones que pueden influir en los resultados
y conclusiones de este estudio sobre el desarrollo y comercializacidén de alternativas naturales a
productos quimicos de cuidado de la piel, centrandose en el posicionamiento y el impacto de la

identidad visual de la empresa Carecao. Algunas de las limitaciones potenciales incluyen:

Puede haber limitaciones en la disponibilidad de datos relevantes para el analisis. La
empresa Carecao podria no proporcionar informacidn completa o precisa sobre sus ventas,
estrategias de marketing y otros aspectos relevantes. Ademas, la informacidn sobre el panorama
general de la industria del cuidado de la piel en Nicaragua podria ser limitada o no estar

actualizada.

Dado que esta investigacion se centra en una empresa especifica, Carecao, y su entorno
empresarial en Nicaragua, el tamafo de la muestra puede ser limitado. Esto puede afectar la
generalizacion de los resultados obtenidos y su aplicabilidad a otras empresas del sector o

contextos geograficos diferentes.

El tiempo y los recursos disponibles para llevar a cabo esta investigacion pueden ser
limitados al realizarse durante un semestre por cuestiones académicas, esto podria restringir la
profundidad y la amplitud del analisis, asi como la capacidad de realizar investigaciones

complementarias o estudios de casos adicionales.

Existe la posibilidad de que los participantes o informantes clave involucrados en la
investigacidon puedan tener sesgos o intereses personales que influyan en las respuestas o la
informacién proporcionada. Esto podria afectar la objetividad de los datos recopilados vy, en

ultima instancia, los resultados y conclusiones de la investigacion.

A lo largo del estudio, pueden surgir variables externas o factores no controlables que

podrian afectar los resultados. Por ejemplo, cambios en las politicas gubernamentales,



fluctuaciones econdmicas o eventos inesperados en el mercado podrian tener un impacto en las

estrategias y resultados de la empresa Carecao.

Es importante tener en cuenta estas limitaciones al interpretar los resultados de la
investigacion. A pesar de estas posibles limitaciones, se haran todos los esfuerzos para minimizar
su impacto y proporcionar un analisis objetivo y util para la empresa Carecao y otros interesados

en el campo del cuidado de la piel y el desarrollo de marcas en Nicaragua.

1.7 Supuestos basicos

En el contexto de la investigacidn sobre el desarrollo y comercializacion de alternativas
naturales a productos quimicos de cuidado de la piel, centrandose en el posicionamiento y el
impacto de la identidad visual de la empresa Carecao, se pueden identificar los siguientes

supuestos bdasicos:

La calidad de los productos naturales de Carecao es valorada por los consumidores: Se
asume que los consumidores tienen una preferencia creciente por productos de cuidado de la

piel naturales y que valoran la calidad y los beneficios asociados con estos productos.

El posicionamiento y la identidad visual impactan en la percepcién de la marca: Se parte
del supuesto de que una marca bien posicionada y con una identidad visual sdlida tiene un
impacto positivo en la percepcion de los consumidores y contribuye a su reconocimiento y

preferencia en el mercado.
La falta de maquinaria limita la capacidad de produccidn y expansidn de la empresa: Se
supone que la falta de maquinaria adecuada dificulta la capacidad de Carecao para aumentar su

produccidn y expandirse rapidamente para satisfacer la demanda creciente de sus productos.

1.8 Categorias, temas y patrones emergentes de la investigacion



Basado en el contexto de la investigacion sobre el desarrollo y comercializacién de
alternativas naturales a productos quimicos de cuidado de la piel, centrandose en el
posicionamiento y el impacto de la identidad visual de la empresa Carecao, se pueden identificar

las siguientes categorias, temas y patrones emergentes:

1.8.1 Categorias

Productos naturales y sus beneficios: Esta categoria abarca la investigacion y la
comprensién de los productos naturales utilizados en el cuidado de la piel, sus propiedades

beneficiosas, su efectividad y su aceptacion por parte de los consumidores.

Estrategias de posicionamiento de marca: En esta categoria se exploran las estrategias
de posicionamiento de marca utilizadas por Carecao y otras empresas del sector para destacarse

en el mercado, generar reconocimiento y atraer a los consumidores.

Identidad visual y disefio de marca: Esta categoria se centra en la importancia del disefio
de la identidad visual, incluyendo el logotipo, los colores, las tipografias y otros elementos

visuales, en la creacién de una marca sélida y reconocible.

Presencia en redes sociales y marketing digital: Aqui se investiga la importancia de la
presencia en redes sociales, como Instagram y Facebook, asi como el uso de estrategias de
marketing digital, para promover la marca, interactuar con los clientes y ampliar el alcance en el

mercado.

Capacidad de produccién y expansion: Esta categoria se relaciona con la capacidad de
produccién y expansion de Carecao, incluyendo la adquisicion de maquinaria y la optimizacién

de los procesos para satisfacer la demanda creciente de sus productos.



1.8.2 Temas

Se analizan las tendencias actuales en el cuidado de la piel, incluyendo el creciente interés
por los productos naturales, la preferencia por ingredientes organicos y la conciencia ambiental.
Se estudia la importancia del disefio y la comunicacién visual en el desarrollo de una identidad

de marca solida y atractiva, asi como su influencia en la percepcion de los consumidores.

Se examina como las empresas pueden utilizar las redes sociales como herramientas
estratégicas para promocionar sus productos, interactuar con los clientes y generar una
comunidad en linea. Se investiga cdmo las empresas pueden abordar los desafios relacionados
con la capacidad de produccion y la expansion, y como pueden aprovechar oportunidades para

crecer en el mercado del cuidado de la piel.

1.8.3 Patrones emergentes

Se observa un patrén emergente en el que los consumidores demuestran una creciente
preferencia por productos naturales en el cuidado de la piel, buscando ingredientes naturales y
evitando productos quimicos agresivos. Se destaca la importancia de diferenciarse de Ia
competencia y desarrollar una identidad de marca sdlida y coherente para atraer y retener a los
consumidores. Se identifica la influencia significativa de las estrategias de marketing digital y la

presencia en redes sociales para promover los productos de cuidado de la piel.
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2. Capitulo Il: Marco Referencial

2.1 Estado del arte
2.1.1 Calidad y sostenibilidad

Segun una medicidn de la consultora Kantar Worldpanel (KWP) en el aifio 2016 el consumo
de productos de cuidado personal presentd un crecimiento de 6.3% en unidades y 5.3% en
términos de valor entre enero y mayo de ese afio. Lima es en donde la canasta de cuidado
personal registr6 el mayor crecimiento (7,5%), mientras que en provincias esta canasta
incrementd su consumo en 4.7% (creciendo 8.3% en la region Sur; 2.8% en la regién Nortey 1.8%

en Centro-Oriente) (Sandoval, 2016).

Algunos Jabones, exfoliantes y cremas artesanales a base de cacao son elaborados por
cooperativas o pequefias empresas que promueven la responsabilidad social y las practicas de
comercio justo y pro a productos 100 % naturales y libre de quimicos o procesos que no ayudan
al medio ambiente, en conclusidn los jabones , cremas , exfoliantes a base de cacao son de alta
calidad, sostenibles y ecoldgicos por estar hechos de ingredientes naturales y empacados en
materiales ecolégicos y amigables con el medio ambiente , lo que reduce el desperdicio y
promueve la sostenibilidad son suaves con la piel y no contienen quimicos lo que convierte en
una excelente opcion para aquellos que son conscientes de su salud y el medio ambiente (Girén

y Sosa, 2018).

Segun Navarro (2022) la industria de cosméticos y de cuidado personal un estudio en
México es una de las mayores actividades econémicas del pais, que inicid en los afios 20 del siglo
XXy se consolidd cincuenta afios mas tarde. En el aflo 2022 esta industria aportd a este pais el
1,3% del PBI nacional y también el 1% del total de las exportaciones que alcanzé México en 2021.
Tales exportaciones se incrementaron en un 46% en dos afios, pasando de 2 mil 793 millones de
ddlares en 2019 a 4 mil millones de ddélares en 2022. Este crecimiento colocd a México en el

puesto 12 del mundo en esta actividad.
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Alrededor del mundo abundan las industrias de jabdn artesanal, que utilizan en su
mayoria materia prima que es 100% vegetal e insumos biodegradables, con procesos
automatizados, productos sin manipulacion quimica y con objetivos mayormente monetarios.
Aun asi, hay empresas que utilizan fabricacién tradicional, y que han logrado sobrevivir en el
mercado al ofrecer productos exclusivos y de alta calidad. Entre los paises donde se encuentran
empresas representativas de jabdn artesanal estan: Colombia, Espaia y México estudios Oxford

2021 (Ferrer, 2019).

La Universidad Politécnica Salesiana publicé un documento que fundamenta el uso de
diferentes materiales vegetales en la cosmética natural, basado en el saber ancestral. Por su
parte, la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, presenta un proyecto de investigacion sobre
una linea de cosméticos naturales llamada Natural Care, que ofrece productos como jabdn
liquido, tdnico, exfoliante y crema facial y corporal para el cuidado de la piel a base de cacao,

avena, miel y coco.

El uso de productos naturales para el cuidado de la piel no solo es beneficioso para
nuestra salud, sino también para el medio ambiente. Los productos naturales tienen un menor
impacto ambiental y utilizan ingredientes ecoldgicos. Ademas, el uso de cosmética sostenible
para el cuidado de la piel colabora en el respeto a la naturaleza. La sostenibilidad es un aspecto
muy valorado por los consumidores en los productos de cuidado personal y de la piel. Los
productos de belleza naturales y sostenibles son respetuosos con el medio ambiente y cuidan

nuestra piel de manera natural

2.1.2 Salud y Bienestar

Dentro de bienestar, salud y beneficios tenemos la investigacién del cacao dentro un
nuestro producto natural de jabones, crema y exfoliante y nos brinda multiples beneficios como:
limpia, revitaliza y aporta elasticidad a la piel. Estimulante circulatorio. Posee propiedades

antiinflamatorias y ayuda a la no retencién de liquidos convirtiéndose en un aliado para aliviar la



12

celulitis, es rico en vitaminas, minerales y antioxidantes, estos uUltimos ayudan a combatir los

radicales libres ayudando a no acelerar el envejecimiento de la piel (Alvarenga, 2017).

Asimismo, es un excelente hidratante, facilita el drenaje de la piel, regenera, aporta
elasticidad a la piel, calma la piel irritada por lo tanto brinda multiples beneficios los jabones a
base de Cacao, el jabdn de cacao estimula la circulacion sanguinea, elimina toxinas, proporciona

tersura y luminosidad a tu piel. Proporciona beneficios a la piel, ayudando a tratar el

Los jabones artesanales a base de cacao proporcionan beneficios a la piel a tratar eczema
y reduciendo la intensidad de picor en la piel, mejora la apariencia de la piel manteniéndola
hidratada y saludable gracias a los componentes de extractos de cacao, estos le aportan
propiedades estimulantes, antisépticas, relajantes, depurativas, regenerativas, protectoras,
astringentes y exfoliantes, brinda propiedades de relajacién gracias a los componentes de

extractos de fragancias suaves y naturales (Alvarenga, 2017).

Proporciona beneficios a la piel, ayudando a tratar el eczema y reduciendo la intensidad
de picor en la piel, Mejora la apariencia de la piel, manteniéndola hidratada, ademads, la mayoria
de los productos naturales para el cuidado de la piel no suelen tener efectos secundarios
relevantes y tienen un riesgo menor de alergias respecto a otras formulas con ingredientes

guimicos y perfumes.

Segun Arévalo (2021) la materia prima que utilizamos es estrictamente seleccionada y
sometida a un proceso de control de calidad. Garantizamos asi que los productos cumplan con los
estandares establecidos por las normas de seguridad e higiene y con las expectativas u objetivos
para los cuales fueron elaborado, La industria del jabon emplea productos sintéticos, sulfatos,
siliconas, surfactantes para generar espuma, conservantes. Por el contrario, los jabones
elaborados de forma artesanal no contienen estos ingredientes, con los beneficios que ello

supone para la piel y para el medio ambiente.
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El PH juega un papel importante en el estado de esta el manto acido es la clave para
neutralizar agentes agresivos de base como humectantes fuertes o bien jabones industriales con
mucho quimico que no son amigables con nuestra piel y nos trae repercusiones, manchas,
resequedad etc. Mientras que utilizando jabones artesanalesa base de cacao restauran vy
mantienen el entorno acido éptimo para que pueda prosperar la flora natural de la piel

(Fernandez y Ramos, 2020).

2.1.3 Mercadeo y Comercializacion.

El marketing de productos naturales se refiere a la estrategia de marketing que se utiliza
para comercializar productos que se promueven como naturales u organicos, sin ingredientes
artificiales o quimicos dafinos para la salud o el medio ambiente. En este sentido, se trata de una
estrategia de marketing que se enfoca en el bienestar del consumidor y en la proteccion del

medio ambiente aportando multiples beneficios a tu piel (Allende, 2021).

En el proceso comercial de fabricacidn del jabdn, la glicerina se extrae para ser utilizada
como constituyente esencial de otros productos y el jabdn resultante tiende a secar la piel. Es
por esto por lo que todas aquellas personas de piel delicada o que tienden a
padecer enfermedades como la rosacea, eczemas, acné, psoriasis y dermatitis atdpicas y los
enfermos de cdncer que estan pasando por una quimioterapia deberian utilizar jabones ricos en

glicerina y de pH neutro, segun afirma (Allende, 2021).

En resumen, el marketing de productos naturales se enfoca en la comercializacién de
productos que promueven la salud y el bienestar del consumidor, asi como la sostenibilidad y el
respeto al medio ambiente. Para tener éxito en este tipo de marketing, es necesario comprender
las necesidades y preocupaciones del consumidor y adaptar la estrategia en consecuencia,

destacando los beneficios de los productos naturales y la transparencia en la informacion

El disefio de los envases puede ser una estrategia efectiva de posicionamiento de marca.

Los envases pueden comunicar la identidad de la marca y los valores de la empresa, y destacar
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los beneficios naturales de los productos. Por ejemplo, las empresas pueden utilizar colores
naturales y materiales sostenibles en sus envases para comunicar la naturaleza de sus productos

(Bloch y Pigneur, 2013).

La consistencia de la identidad visual es un factor importante en la percepcion de la marca
de una empresa. De igual manera sabemos que en Nicaragua el Cacao tiene gran historia ya que
sus granos fueron utilizados como moneda y el chocolate era considerado una bebida sagrada,
El desarrollo de un pais es proporcional a la modernidad de sus carreteras. En este caso son
impecables en los alrededores de Managua, al sur del pais, pero catastréficas en el norte, en la
Siuna. Recorrer los 17 kildmetros que nos separan de la granja de Cacao Oro nos toma dos horas.
Con gorra y la piel enrojecida por el sol, nos recibe el gerente estadounidense de esta empresa

quien nos muestra su granja de mas de 30000 hectareas.

Las principales estrategias de marketing digital que aplican los profesionales del sector
que se han tenido que formar para poder exprimir al maximo las posibilidades de cada una de

ellas.

Las redes sociales llevan afios revolucionando nuestra forma de relacionarnos y se han
convertido en una de las mejores herramientas para que las empresas puedan conectar con su
publico objetivo. Cada empresa decide cual es la red social mas idénea para su negocio, pero

estas son las mas habituales

* Facebook
e Tik Tok
e Twitter
e Instagram

e LinkedIn
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La principal funcidn de esta estrategia de marketing digital no es vender un producto o un
servicio, sino crear engagement, es decir, generar en los consumidores compromiso y fidelizacién

respecto a la marca.

El marketing de productos naturales puede incluir diferentes estrategias, como la
publicidad, las relaciones publicas, el patrocinio de eventos, la presencia en redes sociales, entre
otras. Ademas, es importante destacar los beneficios de los productos naturales en comparacién
con los productos convencionales, como la ausencia de quimicos dafiinos para la salud, la
sostenibilidad, el respeto al medio ambiente y la calidad de los ingredientes utilizados (Serrano

Acevedo, 2020).

Para tener éxito en el marketing de productos naturales, es importante comprender las
necesidades y preocupaciones del consumidor y adaptar la estrategia de marketing en
consecuencia. Por ejemplo, se puede hacer hincapié en la calidad de los ingredientes utilizados,
en el proceso de produccidon y en la sostenibilidad para atraer a los consumidores que se
preocupan por el medio ambiente. También es importante destacar la transparencia en la
informacidn sobre los ingredientes y el proceso de produccidén para aumentar la confianza del

consumidor.

2.1.4 Crema de Cacao o Manteca de Cacao

La manteca de cacao contiene gran cantidad de antioxidantes — especialmente vitamina
E que combaten las radiaciones libres, destructores de células que conducen a un envejecimiento
prematuro, Uno de los mejores remedios para eliminar marcas y cicatrices de nuestra piel es
precisamente la manteca de cacao. Se aconseja que la empleen personas que hayan
sido intervenidos quirdrgicamente para sanar el tejido gradualmente; También es excelente
contra las estrias que se pueden producir en distintos momentos de la vida, como después del

parto, te deja una piel con destellos de luminosidad (Higuera y Rivera, 2017).
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Estudios cientificos relatan que el cacao contiene flavonoides. Los flavonoides son
compuestos que tienen efectos antioxidantes, y se cree que tienen todo tipo de beneficios
adicionales para la salud. Por ese motivo, se estudia regularmente al cacao por su impacto
positivo en la reduccidn de la enfermedad cardiaca, en el mantenimiento de una presion arterial

saludable y en la mejoria de las afecciones de la piel (Mojica, 2018).

Nuestras manos y pies son los que sufren el mayor dafio y, a su vez, necesitan mas carifio.
La manteca de cacao es excelente para contrarrestar la piel secay agrietada, iy el lavado excesivo
de manos! Gracias a su alto contenido en acidos grasos, la manteca de cacao crea una barrera

protectora y retiene la humedad (Mojica, 2018).

2.1.5 Industria de la piel en Nicaragua

La industria de cuidado de la piel en Nicaragua ha experimentado un crecimiento
significativo en los ultimos afos. A medida que aumenta la conciencia sobre la importancia de
mantener una piel saludable, los consumidores nicaraglienses estan mostrando un mayor interés

en productos y tratamientos para el cuidado de la piel.

Algunos aspectos destacados de la industria de cuidado de la piel en Nicaragua son los

siguientes:

El interés por el cuidado de la piel ha ido en aumento en Nicaragua, impulsado por
factores como la influencia de las tendencias globales de belleza, la preocupacion por los efectos
del envejecimiento y la conciencia sobre la importancia de proteger la piel del sol y otros factores
ambientales. Los consumidores nicaraglienses estan buscando cada vez mas productos para el
cuidado de la piel que sean naturales y respetuosos con el medio ambiente. Existe una demanda

creciente de productos formulados con ingredientes organicos y libres de quimicos dafinos.

Los consumidores estdn buscando soluciones personalizadas para el cuidado de la piel

qgue se adapten a sus necesidades individuales. Esto ha llevado al surgimiento de marcas que
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ofrecen productos y tratamientos personalizados basados en el tipo de piel y las preocupaciones
especificas de cada cliente. La variedad de productos para el cuidado de la piel disponibles en el
mercado nicaragiense ha aumentado significativamente. Ademas de las marcas internacionales,
han surgido marcas locales que ofrecen opciones de alta calidad y asequibles para los

consumidores.

Se ha observado un aumento en las iniciativas educativas y de concientizacién sobre el
cuidado de la piel en Nicaragua. Esto incluye la realizacion de eventos, talleres y campafas de
informacién para educar a los consumidores sobre la importancia de mantener una rutina

adecuada de cuidado de la piel y como elegir los productos adecuados.

Durante el tercer trimestre de 2021, segun la revista Central América Data las compras de
productos de belleza y cuidado personal en América Central aumentaron en un 28%, alcanzando
los $413 millones, incluyendo las compras realizadas en Nicaragua. Se proyecta que el mercado
de belleza y cuidado personal en Nicaragua crecerd un 2.48% desde 2023 hasta 2027, lo que

resultard en un volumen de mercado de US$361.70 millones en 2027.

Se espera que el segmento de cuidado de la piel en Nicaragua crezca un 2.50% desde 2023
hasta 2027, lo que resultara en un volumen de mercado de US$96.43 millones en 2027. Se estima
que el mercado de comercio electrénico de cuidado de la piel en Nicaragua alcanzara una
facturacion de US$18 millones en 2023, reflejando una tasa de crecimiento estimada del 6% en

comparacion con 2022.

En 2016, las importaciones de maquillaje y productos para el cuidado de la piel
aumentaron un 7% en comparacion con 2015, mientras que las importaciones de champu y
preparaciones para el cabello crecieron un 10% en el mismo periodo. Existen varias marcas de
cuidado de la piel naturales fabricadas en Nicaragua, incluyendo Mizar Organic, que afirma ser la

primera empresa de fragancias y cosméticos de Nicaragua.
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En general, la industria de belleza y cuidado personal en Nicaragua esta en crecimiento,
con un enfoque en productos para el cuidado de la piel. La industria incluye tanto tiendas fisicas
tradicionales como plataformas de comercio electronico. También existen varias marcas de

cuidado de la piel naturales fabricadas en Nicaragua.

2.2 Teorias y conceptualizaciones

El impacto ambiental en los productos quimicos que no son degradados y que,
efectivamente, se acumulan en nuestro organismo y el medio ambiente cada vez que se usan,
pudiendo generar problemas a largo plazo, por lo contrario, al compararlo con el impacto
ambiental de los productos naturales deben de buscar productos con el mayor porcentaje de
ingredientes de origen natural mayor al 99,7% de naturalidad y también comprando productos

con envases reciclables a como traen nuestros productos (Barreiro, 2018).

Segun Barreiro (2018) los productos quimicos para nuestra piel tienen un impacto en la
salud de las personas, donde se debe considerar aspectos como lairritacién de la piel, la toxicidad
y la alergenicidad, pérdida de los aceites naturales de la piel, manchas y obstruccion de los poros,
Doble inversion de dinero porque no tienen un buen acabado, Segun una reciente investigacién
de cientificos de la Universidad de California, Berkeley Estados Unidos componentes como los
ftalatos, el triclosan y la oxibenzona son comunes en productos de uso cotidiano, se encontrd
que también causan alteraciones hormonales, que pueden desencadenar en varias

complicaciones.

Mientras que los productos naturales para el cuidado de la piel obtiene mayores
beneficios, ya que protegen y respetan el medio ambiente que es muy importante para nosotros,
evitan alergias y reacciones cutdneas, tienen mayor concentracion de principios activos y evitan
ingredientes de relleno, son aptos para todo tipo de pieles, especialmente indicados para las
pieles sensibles, también nutren la piel sin resecar, gracias a su riqueza en vitaminas, minerales,
antioxidantes, entre otras sustancias que estimulan la produccidn de aceites naturales, tienen

menor riesgo de alergias, y se adaptan facilmente al tipo de piel (Carrasco y Zaragoza, 2019).
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Es por eso que usamos ingredientes naturales, siendo nuestro ingrediente principal las
mantecas naturales que se utilizan comidnmente en los productos de cuidado de la piel
sostenibles debido a sus propiedades hidratantes y nutritivas. Algunos ejemplos incluyen Ila

manteca de karité, la manteca de cacao y la manteca de mango.

Utilizacidn de manteca de cacao natural: La manteca de cacao es un producto natural que
se puede utilizar como alternativa a los productos quimicos de cuidado de la piel. La manteca de
cacao es rica en vitamina E, lo que estimula la produccion de colageno y da vitalidad y elasticidad
a la piel. Ademas, penetra profundamente en los diversos niveles de la epidermis, otorgando

frescura y brillo al instante (Carrillo y Martinez, 2018).

Segun Villanova (2022) Es importante fomentar la innovacion sostenible en la produccidn
de productos de cuidado de la piel, incluyendo el uso de ingredientes naturales y Ia
implementacion de practicas sostenibles en la produccién y distribucidn, al disefiar empaques
sostenibles para nuestros productos de cuidado de la piel, utilizando materiales reciclables y
biodegradables ; Innovar en la investigacion y desarrollo de nuevos productos a base de cacao
para el cuidado de la piel, que sean mas efectivos y beneficiosos para la piel. Esto puede incluir
la exploracidn de nuevas propiedades y beneficios del cacao para la piel, asi como la combinacién
con otros ingredientes naturales, esto nos ayuddé a tomar la decisién de crear tres productos a
base de cacao, donde pensamos tener una comercializacion de mas accesibles y asequibles para
los consumidores. Esto puede incluir la venta de productos abundantes, la promocion de envases

reciclables y la reduccién de los costos de produccion.

Por tanto, se debe evaluar el costo de produccidén de los productos quimicos y compararlo
con el costo de produccion de los productos naturales que claramente es muy distinto, donde la
produccidn de productos naturales sale mas factible. Donde considerar los aspectos como el
costo de los insumos, la mano de obra y los costos indirectos es de vital importancia en nuestra

estimacion (Villanova, 2022).



20

Segun Palermo (2020) La identidad visual es importante para captar posible prospecto
interesados en la compra de productos para el cuidado de la piel y asi compararlo con la
impresion de otros factores como la calidad, el precio y la marca, evaluando la imagen y Ila
percepcion de los consumidores sobre nuestros productos y como lo diferenciaria de la
presentacion visual de los productos quimicos. Considerando aspectos como el disefio del
empaque, la tipografia, los colores, elementos graficos utilizados, la influencia de la publicidad y
la imagen de marca. También es importante considerar aspectos como la textura, el aroma, el

color y la apariencia general de los productos.

Es fundamental evaluar la comunicacion visual utilizada para informar a los consumidores
sobre los productos de cuidado de la piel donde se deben considerar aspectos como la claridad
de la informacion, la legibilidad, la organizacién y la presentacién general de la informacion, Es
imprescindible tener en cuenta el impacto social de los productos naturales son una gama de
productos que respaldan la integridad de la piel, mejoran la apariencia y alivia las afecciones de
la piel, también los aspectos como la equidad en el acceso a los productos, la seguridad laboral y

la responsabilidad social de las empresas (Palermo, 2020).

2.2.1 Sostenibilidad de Marketing.

En teoria nos sefiala Guerrero Jiménez (2021) que el Marketing verde, consiste en realizar
estrategias comerciales dedicadas a la venta de productos que sean ecolégicos, o que tengan un
menor impacto ambiental que los productos convencionales, busca promover la sostenibilidad y
una gama de productos para el cuidado de la piel naturales en rdpido crecimiento, con y sin
certificacién ecologica y la proteccion del medio ambiente a través de la comercializacién de
productos y servicios sostenibles, ya que estd impregnando todo el mercado de productos

naturales para el cuidado de la piel.

La comunicacién transparente es de vital importancia, ya que al instruir de manera clara

y transparente la informacidn sobre los productos de cuidado de la piel, incluyendo los
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ingredientes utilizados, el proceso de produccién y el impacto ambiental, asi como el etiquetado
claro que conlleva el porcentaje claro de los ingredientes naturales, teniendo simplicidad ya que
a los consumidores buscan naturalidad en la comunicaciéon con la marca, la congruencia entre
calidad y sostenibilidad que debe estar a la altura con el contenido y con el producto envasado,
es decir, que es importante que los reguladores y la industria ofrezcan informacién clara y

exhaustiva sobre los productos, desde los ingredientes hasta el producto final. (Rojas,2018)

El promover la responsabilidad social de las empresas, incluyendo la implementacion de
practicas sostenibles en la produccion y distribucién de los productos de cuidado de la piel,
teniendo compromiso con la sociedad demostrando a través de la conciencia natural el porque
es mejor y los beneficios que obtienen a utilizar productos naturales para el cuidado de la piel,
también pueden tener un menor impacto ambiental si se utilizan ingredientes ecoldgicos, Las
empresas pueden demostrar su responsabilidad social a través de procesos de produccion
sostenibles, como la utilizacién de materiales reciclables y la reduccion de emisiones y residuos,
incluso pueden demostrar su responsabilidad social a través de sus valores y principios, como la
congruencia, el proceso artesanal, la frescura, la ausencia de crueldad animal y el comercio justo

(Rojas,2018).

El identificar el publico objetivo para los productos de cuidado de la piel naturales y
sostenibles, incluyendo a aquellos consumidores que buscan productos mas saludables y
respetuosos con el medio ambiente, la empresa se podria dirigir a los profesionales del cuidado
de la piel como esteticistas y dermatélogos, que pueden recomendar los productos naturales a
sus clientes, consumidores interesados en la experiencia del cliente, ya que se trata de clientes

gue buscan una experiencia de cuidado de la piel satisfactoria y efectiva (lfiiguez L, 2023).

Segun Keller (2012) Es trascendental desarrollar una marca sélida y coherente que
transmita los valores de sostenibilidad y cuidado del medio ambiente. Esto puede incluir la
innovacion y diferenciacion como podria ser el disefio de un logotipo, la seleccidén de colores y la

creacién de una identidad visual coherente, el promocionar los productos de cuidado de la piel



22

naturales y sostenibles en linea, utilizando las redes sociales y otros canales digitales para llegar
a un publico mas amplio, también poder establecer alianzas estratégicas con otras marcas y
organizaciones que compartan los valores de sostenibilidad y cuidado del medio ambiente, para
ampliar el alcance de la marca y llegar a nuevos publicos el participar en eventos relacionados

con la sostenibilidad y el cuidado del medio ambiente.

Indispensable el realizar un analisis de la competencia para identificar las fortalezas y
debilidades de otras marcas que ofrecen productos de cuidado de la piel naturales y sostenibles,
y utilizar esta informacidn para mejorar la estrategia de mercadeo, esta segmentado por tipo de
producto (cuidado facial, cuidado de los labios y cuidado del cuerpo), por categoria (productos
premium para el cuidado de la piel y productos masivos para el cuidado de la piel), por canal de
distribucién (tiendas minoristas especializadas, supermercados/hipermercados, tiendas de
conveniencia, farmacias, ferias, en paginas web, en redes sociales) para asi poder ofrecer ofertas
y promociones especiales para atraer a nuevos clientes y fidelizar a los clientes existentes. (Keller,

2012).
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3. Capitulo lll: Marco Metodolégico

El marco metodoldgico de la investigacién se basa en los enfoques y métodos que se
utilizaran para recolectar, analizar e interpretar los datos necesarios para abordar la pregunta de
investigacion y alcanzar los objetivos planteados. En el caso de esta investigacion sobre el
desarrollo y comercializacion de alternativas naturales a productos quimicos de cuidado de la
piel mediante el posicionamiento y el impacto de la identidad visual de la empresa Carecao, se

estard seguir el siguiente marco metodoldgico

3.1 Tipo de investigacion

La investigacidn es de tipo observacional porque el resultado sirve como una fuente de
informacién en la toma de decisiones para la actual gestién de la empresa Carecao, para la
utilizacion adecuada del Marketing Digital con miras a establecer relaciones redituables con los
mismos en el largo plazo y la posibilidad de un re-branding aplicado a la marca en todos los

sentidos de sus variables

3.1.1 Segun el enfoque

Segun el enfoque utilizado, la investigacion se clasifica como una investigacion cualitativa.
En este caso, se ha propuesto un enfoque cualitativo para abordar la pregunta de investigacion
y alcanzar los objetivos planteados. El enfoque cualitativo se emplea para obtener una
comprensién profunda de los factores subjetivos, las experiencias y las perspectivas relacionadas
con el desarrollo y la comercializacidn de alternativas naturales a productos quimicos de cuidado
de la piel. Esto se lograra a través de entrevistas en profundidad con expertos en la industria y
representantes de la empresa Carecao. El analisis de contenido se utiliza para identificar patrones

y temas emergentes en las respuestas de las entrevistas.

3.1.2 Segun la aplicabilidad de sus resultados

Segun la aplicabilidad de los resultados, la investigacién se clasifica como una
investigacion aplicada. La investigaciéon aplicada tiene como objetivo principal resolver

problemas practicos o generar conocimientos concretos y Utiles que se puedan aplicar en el
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mundo real. En este caso, la investigacidn se centra en el desarrollo y la comercializacién de
alternativas naturales a productos quimicos de cuidado de la piel mediante el posicionamiento y

el impacto de la identidad visual de la empresa Carecao.

Los resultados de esta investigacion tendran una aplicacion directa en la empresa
Carecao, ya que se utilizaran para desarrollar estrategias efectivas de posicionamiento de marca,
mejora de la identidad visual, implementacién de presencia en redes sociales y pagina web, y la
adquisicidon de maquinaria para aumentar la capacidad de produccidn. Estas estrategias buscaran
mejorar la competitividad y el éxito comercial de Carecao en el mercado del cuidado de la piel

en Nicaragua.

Ademas, los hallazgos de la investigacion también pueden tener aplicabilidad mas amplia
en la industria del cuidado de la piel en general. Los conocimientos adquiridos sobre las
preferencias del consumidor, las tendencias del mercado, las estrategias de marketing efectivas
y el impacto de la identidad visual pueden ser Gtiles para otras empresas del sector que busquen

desarrollar productos naturales y mejorar su posicionamiento en el mercado.

3.1.3 Segun el nivel de profundidad del conocimiento:

Segun el nivel de profundidad del conocimiento que se busca alcanzar, la investigacion se clasifica
como una investigacidn exploratoria. La investigacion exploratoria tiene como objetivo principal
explorary comprender un fenédmeno o problema en particular cuando existe poca informacién o
conocimiento previo al respecto. Se enfoca en obtener una comprension inicial y general del
tema de investigacion, identificar variables relevantes, generar hipdtesis y formular preguntas

mas especificas para investigaciones futuras.

En el caso de la investigacidon sobre el desarrollo y la comercializacidn de alternativas
naturales a productos quimicos de cuidado de la piel mediante el posicionamiento y el impacto
de la identidad visual de la empresa Carecao, existe una falta de informacion detallada sobre el

tema en el contexto especifico de Nicaragua. Por lo tanto, se requiere una investigacion
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exploratoria para obtener un conocimiento inicial y en profundidad de este fendmeno particular

en relacion con la empresa Carecao y su posicion en el mercado local del cuidado de la piel.

La investigacidn exploratoria implica la recopilacion de datos de diferentes fuentes, como
entrevistas a tres perfiles, expertos de la industria especialmente a profesionales del marketing,
representantes de Carecao, y consumidores de productos de cuidado de la piel en Nicaragua.
Estos datos permitiran explorar y comprender las percepciones, preferencias y necesidades de
los consumidores, asi como las estrategias de marketing y posicionamiento utilizadas por la

empresa.

A través de la investigacion exploratoria, se podran identificar tendencias emergentes,
problemas potenciales y oportunidades en el mercado del cuidado de la piel en Nicaragua. Esto
proporcionara una base sélida para investigaciones futuras mas especificas y orientadas, como
investigaciones descriptivas o experimentales, que permitiran profundizar en aspectos

particulares y validar las hipdtesis generadas durante esta etapa exploratoria.

3.1.4 Segun su orientacion en el tiempo

La investigacion transversal, como tipo de estudio llevado a cabo en un solo momento,
resulta apropiada para el enfoque planteado. Bajo esta modalidad, se recopilan datos de
diferentes individuos en un momento especifico, permitiendo analizar y comprender la situacion
o fendmeno en ese punto particular en el tiempo. En este contexto, la metodologia resulta
adecuada para explorar la aceptacién de productos organicos para el cuidado de la piel y
promover la marca Carecao. La investigacion se enfoca en la obtencidon de percepciones y
preferencias actuales de los posibles clientes, lo que proporciona una imagen precisa de la

situacion al momento de la entrevista.

3.1.5 Segun tipo de diseno

En el caso de la investigacion sobre el desarrollo y la comercializacién de alternativas

naturales a productos quimicos de cuidado de la piel mediante el posicionamiento y el impacto
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de laidentidad visual de la empresa Carecao, la investigacion descriptiva involucra la recopilacion
de datos para describir y analizar caracteristicas especificas, como la calidad de los productos, el
disefio de los envases, la estrategia de posicionamiento de la marca, la presencia en redes

sociales, el impacto de la identidad visual, entre otros.

Mediante la aplicacion de técnicas de recoleccion de datos como lo es las entrevistas y
analisis de documentos, se podrian obtener datos descriptivos que permitan comprender y
describir en detalle la situacion actual de la empresa Carecao en términos de desarrollo de
productos naturales de cuidado de la piel, comercializacion, posicionamiento de marca vy

estrategias de identidad visual.

La investigacion descriptiva proporciona una visidon general y precisa de los aspectos
especificos que se estan estudiando, permitiendo una comprensién detallada de la empresa
Carecao y su posicidon en el mercado del cuidado de la piel en Nicaragua. Ademas, los resultados
descriptivos podrian ser utilizados como base para investigaciones futuras, permitiendo
comparaciones, analisis comparativos y la identificacion de patrones y tendencias en el campo

del cuidado de la piel.

3.2 Seleccidn de la muestra

Dado que se trata de una investigacion cualitativa y se centrara en el estudio de un caso
especifico, la seleccidon de la muestra se enfocara en identificar participantes clave que puedan

proporcionar informacidn relevante y enriquecedora sobre el tema de investigacion.

Para la seleccidn de la muestra se consideraron los siguientes criterios:

e Representantes de la empresa Carecao: Se incluyen a 1 miembros clave del equipo
directivo y empleados relacionados con el desarrollo de productos, marketing y diseio de
la identidad visual. Estes individuo podria aportar informacidn valiosa sobre la estrategia

y las acciones llevadas a cabo por la empresa.
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e C(lientes de Carecao: Se seleccionard una muestra de 88 clientes de Carecao que hayan
utilizado los productos de cuidado de la piel de la marca esto incluye a clientes de
diferentes perfiles demograficos y con distintas experiencias para obtener una

perspectiva variada.

e Expertos de la industria del cuidado de la piel: Se incluye a 1 experto en el campo del
cuidado de la piel. Su conocimiento y experiencia podrian proporcionar informacién
valiosa sobre las tendencias, las preferencias del consumidor y las mejores practicas en el

desarrollo y la comercializacién de productos naturales de cuidado de la piel.

3.3 Técnicas e instrumentos de recopilacidon de datos

Con base a la muestra seleccionada de 90 personas la técnica principal de recopilacién de
datos sera la entrevista semiestructurada. Este tipo de entrevista permite una combinacion de
preguntas predefinidas y cerradas, lo que brinda flexibilidad para explorar temas relevantes y
permitir respuestas detalladas de los participantes, de igual manera se hara un formulario de
consentimiento informado que describa claramente el propdsito de la entrevista, los derechos

del participante y el uso previsto de los datos.

Cuestionario

Se plantearon una serie de preguntas con el fin de conocer los conocimientos de los
consumidores. Para el analisis se retomaron los siguientes apartados.

D1. Calidad de productos y sostenibilidad.

1. ¢Estaria dispuesto a utilizar envases retornables para disminuir desechos y
aportar a la sostenibilidad ambiental?
2. ¢Cual es su valoracion general de los productos presentados en cuanto a su olor

y textura? (Exfoliante, Jabdn, Crema)

D2. Salud y bienestar
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3. ¢Qué tipo de beneficios busca obtener con este tipo de productos orgdnicos?
(Exfoliante, Jabon, Crema)
4, ¢Qué diferencias identifica entre productos quimicos que encuentra en el

mercado y alternativas organicas?

D3. Mercadeo y Comercializacion

5. ¢A través de qué canal de distribucién preferiria adquirir este tipo de productos?
6. ¢Cual es su valoracion respecto a los envases e identidad visual de Carecao?
7. éA través de qué canales de comunicacion le gustaria conocer mas sobre los

productos de Carecao?

3.4 Confiabilidad y validez de los instrumentos

En el caso de la empresa Carecao y su proceso de entrevistas, es fundamental garantizar
la confiabilidad y validez de los instrumentos utilizados para recopilar datos. Estos aspectos son
especialmente importantes para asegurar la calidad de la informacion obtenida y respaldar las
conclusiones y decisiones basadas en los resultados de la investigacién. A continuacidn, se
describe como se aplican la confiabilidad y validez en el contexto de las entrevistas realizadas por

Carecao

Para asegurar la confiabilidad de los instrumentos de entrevista, Carecao ha seguido un
protocolo estandar durante la administracion de las entrevistas. Esto incluye capacitar a los
entrevistadores de manera adecuada para que apliquen las mismas preguntas y sigan el mismo
procedimiento en cada entrevista. Ademas, se ha utilizado un conjunto de preguntas claras y
coherentes para obtener informacidn consistente de los participantes. También se ha tenido
cuidado en registrar y documentar de manera precisa las respuestas de los entrevistados, ya sea

mediante grabacion o toma de notas detalladas.
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Carecao se ha asegurado de que las preguntas formuladas durante las entrevistas sean
relevantes y adecuadas para obtener la informacidn deseada. Se ha trabajado en el disefio de
preguntas que se alineen con los objetivos de la investigacion, centrandose en temas especificos
relacionados con la percepcion de los productos naturales de cuidado de la piel y la identidad
visual de la marca. Ademas, se ha puesto énfasis en la claridad y comprensién de las preguntas

por parte de los entrevistados, evitando cualquier sesgo o ambigtiedad en su formulacién.

La confiabilidad y validez de los instrumentos de entrevista en el caso de Carecao se han
evaluado a través del analisis de los datos recopilados. Se han realizado técnicas de analisis, como
el andlisis de contenido, para evaluar la consistencia de las respuestas y la adecuacion de las
preguntas para medir las variables de interés. Ademas, se ha realizado una revisién exhaustiva
de los datos para identificar posibles patrones o tendencias que respalden la validez de los

resultados obtenidos.

3.5 Procedimientos para el procesamiento y andlisis de datos

Durante el periodo de estudio, se llevaron a cabo entrevistas individuales con un total de
88 participantes en sesiones cerradas de aproximadamente 5 minutos cada una. Estas entrevistas
sirvieron como un componente esencial en el proceso de andlisis del prototipado de los jabones,
exfoliantes y crema bajo la marca Carecao. Durante las sesiones, ademads de solicitar apoyo para
validar los prototipos, se recopilaron comentarios y observaciones detalladas de los
participantes. Estos aportes resultaron fundamentales para ajustar y mejorar los productos en
funcién de las preferencias y necesidades identificadas. La interaccidon directa con los
participantes permitié comprender mejor su percepcion de los productos, asi como recopilar
informacidn cualitativa valiosa para la formulacidn final. Este proceso de recoleccion de datos en
sesiones cerradas garantizd una evaluacion exhaustiva del prototipado y contribuyd
significativamente a la elaboracién de productos que se alinean con las expectativas y deseos de

los consumidores potenciales.
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4. Capitulo IV: Resultados y conclusiones

4.1 Resultados y Discusion

El andlisis de los resultados obtenidos durante las entrevistas revela importantes
hallazgos sobre las percepciones y preferencias de los entrevistados con respecto a los productos
y la marca Carecao. A continuacidn, se presentan los principales resultados de cada una de las

preguntas del cuestionario:

Calidad de productos y sostenibilidad.
Tabla1

Resultados sobre la sostenibilidad de envases retornables

Respuesta Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo Acuerdo 56 61.9%

De acuerdo Acuerdo 31 34.1%

En desacuerdo Desacuerdo 3 3.3%

Total 90 100%

La mayoria de los entrevistados (61.9%) estan totalmente de acuerdo y dispuestos a
utilizar envases retornables, lo cual refleja una receptividad positiva hacia la sostenibilidad
ambiental y el compromiso con el cuidado del medio ambiente. Ademads, un 33.7% de los
entrevistados esta de acuerdo en aportar a la sostenibilidad ambiental, lo cual indica que los
clientes estan dispuestos a seguir con el concepto de envases retornables como una alternativa

mas ecoldgica.

Tabla 2

Resultados sobre valoracion general de los productos

Respuesta Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy bueno Valoracién positiva 48 52.8%
Bueno Valoracién positiva 35 38.5%
Regular Valoracién neutral 7 7.7%

Malo Valoracién negativa 0 0%

Total 90 100%
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Mds de la mitad de los entrevistados (52.8%) valoran de manera general los productos de
Carecao como "muy buenos", lo cual indica una percepcidn positiva hacia la calidad de los
productos. Esto sugiere que los clientes estdn satisfechos con la presentacion, olor y textura de

los productos.

Salud y bienestar
Tabla 3

Resultados sobre los beneficios adquiridos en los productos

Respuesta Categoria Frecuencia Porcentaje
Ingredientes naturales antioxidantes Preferencia por ingredientes naturales 45 49.4%
Pref i idad idado de |

Evitar alergias y reacciones cutaneas pirsl erencia por seguridacy culdado de fa 29 32.0%
Mejor absorcion y oxigenacion en la Preferencia por eficacia y beneficios en la

. . 16 17.6%
piel piel
Total 90 100%

Un porcentaje significativo de los entrevistados (49.4%) busca en los productos de
cuidado de la piel que no se les exponga a ingredientes tdxicos que puedan alterar la barrera
cutanea. Esto refleja una creciente preocupaciéon por utilizar productos con ingredientes
naturales antioxidantes que promuevan una piel saludable. Ademas, un 32.6% busca evitar
alergias y reacciones cutaneas, lo cual indica una preferencia por productos suaves y seguros

para la piel.

Tabla 4

Resultados sobre diferencias percibidas entre productos quimicos y orgdnicos

Respuesta Categoria Frecuencia Porcentaje
Gran diferencia Si 52 57.8%
Alguna diferencia Si 33 36.7%
Ninguna diferencia No 5 5.6%

Total 90 100%

La mayoria de los entrevistados (58%) identifican una gran diferencia en la textura de los

jabones, exfoliante y cremas entre los productos quimicos y organicos. Esto indica que los
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productos naturales tienen una textura mas suave y agradable al tener contacto con la piel.
Ademas, un porcentaje considerable de entrevistados percibe diferencias en el olor (22.7%) y el
color (19.3%) de los productos, lo cual demuestra que los productos organicos conservan las

caracteristicas originales de los ingredientes principales.

Mercadeo y comercializacion
Tabla 5

Resultados sobre la preferencia de compra en los canales de distribucion

Respuesta Categoria Frecuencia Porcentaje
Preferencia por envios Envios por encargo 26 28.9%
Preferencia por ferias Ferias 34 37.8%
Preferencia por tiendas Tiendas fisicas 18 20.0%
Preferencia por salones Salones de belleza 12 13.3%
Preferencia por farmacias Farmacias 7 7.8%

Total 90 100%

Los resultados muestran que las preferencias de compra varian entre los diferentes
canales. Un porcentaje considerable de los entrevistados prefiere realizar compras a través de
envios por encargo (29.2%) debido a su conveniencia, rapidez y seguridad. Las ferias también son
una opcion popular (38.1%) debido a la oportunidad de interactuar con los productos y obtener
informacidn adicional. Otras opciones incluyen tiendas fisicas (20.2%), salones de belleza (13.5%)
y farmacias (9%), lo que indica la importancia de tener presencia en diferentes puntos de venta

para satisfacer las preferencias de los clientes.

Tabla 6

Resultados sobre valoracion de envases e identidad visual

Respuesta Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy buena Valoracién general 57 57%
Buena Valoracién general 23 23%
Neutral Valoracién general 10 10%

Total 90 100%
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La mayoria de los entrevistados (57.3%) valoran los envases e identidad visual de Carecao
como "muy buena". Esto refleja una percepcion positiva hacia la marca y el disefio de los envases,
lo cual es importante para atraer y captar la atencion de los clientes. Ademas, un porcentaje

considerable valora los envases e identidad visual como "buena".

Estos resultados refuerzan la importancia de mantener una identidad visual sélida y
atractiva para la marca, ya que esto contribuye a generar una imagen positiva en la mente de los
consumidores. Asimismo, la alta valoracion de los envases sugiere que los entrevistados
encuentran atractivos y coherentes con la propuesta de valor de la marca. Estos hallazgos
respaldan la importancia de continuar invirtiendo en el disefio de envases y en la identidad visual
de Carecao como parte de su estrategia de posicionamiento en el mercado de productos

naturales de cuidado de la piel.

Tabla 7

Resultados sobre canal de comunicacion

Respuesta Categoria Frecuencia Porcentaje
Instagram Canal de comunicacién en redes sociales 38 42.2%
Facebook Canal de comunicacidn en redes sociales 20 22.2%
YouTube Canal de comunicacidn en redes sociales 14 15.6%
Twitter Canal de comunicacidn en redes sociales 10 11.1%
LinkedIn Canal de comunicacidn en redes sociales 8 8.9%
Otros Canal de comunicacidn en redes sociales 4 4.4%

Total 90 100%

La red social Instagram se destaca como el canal de comunicacion preferido por un
porcentaje significativo de los entrevistados (42%). Esto indica que perciben a Instagram como el
canal mas completo para conectar con la empresa y obtener informacion completa sobre los
productos y la marca de manera rdpida y efectiva. Facebook y la pagina web también son canales

valorados por los entrevistados.
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4.2 Conclusiones

En general, los resultados obtenidos muestran una receptividad positiva hacia los
productos de Carecao, con una valoracién favorable en términos de calidad, preferencias de
ingredientes naturales, diferencias percibidas entre productos quimicos y organicos,
preferencias de compra y canales de comunicacidn. Estos resultados son una base sdlida para la
empresa para seguir desarrollando estrategias de marketing y comunicacidon enfocadas en

satisfacer las necesidades y preferencias de sus clientes.

Podemos constatar que existe una demanda creciente de productos de cuidado de la piel
naturales y respetuosos con el medio ambiente. Los resultados revelan que la mayoria de los
entrevistados estan dispuestos a utilizar envases retornables y a contribuir a la sostenibilidad
ambiental. Esto indica que los consumidores estan cada vez mas conscientes de los impactos
ambientales y buscan opciones mds eco-amigables en sus productos de cuidado de la piel, los
consumidores valoran la calidad y los beneficios de los productos naturales. Los entrevistados
expresaron su satisfaccién y percepcidn positiva en cuanto a la calidad de los productos de
Carecao, asi como la diferencia que perciben en la textura, el olor y el color en comparacién con
productos quimicos convencionales. Esto demuestra que los consumidores reconocen y valoran

los beneficios de los ingredientes naturales en el cuidado de su piel.

Ademas la marca Carecao tiene un potencial favorable en el mercado. Los entrevistados
mostraron una valoracion positiva de los envases e identidad visual de la marca. Ademas, se
identific6 que la mayoria de los consumidores prefieren conocer mas sobre los productos a
través de la red social Instagram, lo que indica una oportunidad para Carecao de utilizar

estratégicamente esta plataforma para promocionar y comunicar sus productos.

El analisis revela que la identidad visual de Carecao, incluyendo el diseno de logotipo,
empaque y comunicacion visual, es coherente y esta alineada con los valores y propuesta de valor
de la empresa. Esto indica que Carecao ha desarrollado una identidad visual sélida que refleja la

naturaleza natural y respetuosa con el medio ambiente de sus productos.
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Los resultados indican que la identidad visual actual de Carecao tiene influencia en la
percepcion de los consumidores hacia la calidad percibida y la confiabilidad de los productos
naturales de cuidado de la piel de la marca. Esto sugiere que una identidad visual coherente y
atractiva puede generar confianza y credibilidad en los consumidores, lo que puede influir en

sus decisiones de compra.

Estas conclusiones resaltan la importancia de una identidad visual sélida y coherente
para la marca Carecao. La implementacion de una estrategia de marketing digital que fortalezca
la visibilidad y posicionamiento de la marca en las redes sociales puede ayudar a aumentar la
influencia de la identidad visual en las decisiones de compra de los consumidores. Al considerar
estas conclusiones, Carecao puede enfocar sus esfuerzos en mejorar y promover su identidad
visual a través de estrategias de marketing digital efectivas, lo que puede contribuir a fortalecer
su presencia en el mercado de productos de cuidado de la piel y atraer a mds consumidores

hacia sus productos naturales.

En base a estas conclusiones, se sugiere a Carecao mantener y fortalecer su identidad
visual actual, asegurando que siga reflejando los valores y propuesta de valor de la marca.
Ademads, se recomienda continuar con estrategias de comunicacidon y marketing que destaquen
la calidad y confiabilidad de los productos, resaltando la conexion entre la identidad visual y la
naturaleza natural de los productos. Esto ayudard a mantener la percepcién positiva de los
consumidores y a fortalecer la posicion de la marca en el mercado de productos de cuidado de

la piel.
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5. Capitulo V: Propuesta de Innovacion

5.1 Naturaleza de la innovacion

La naturaleza de la innovacién en el caso de la empresa Carecao radica en la creacion y
desarrollo de una linea de productos cosméticos naturales elaborados artesanalmente. Esta
innovacion se basa en la combinacion de ingredientes naturales y la produccion artesanal para
ofrecer alternativas mas saludables y respetuosas con el medio ambiente en comparacion con

los productos cosméticos convencionales.

Ademds, la innovacién de Carecao se extiende a otros aspectos como el disefo vy la
identidad visual de la marca. Reconociendo la importancia del posicionamiento y el impacto de
la identidad visual en el mercado, la empresa se ha propuesto mejorar su imagen mediante el

desarrollo de un logo bien elaborado y una identidad visual sélida.

Asimismo, la incorporacién de estrategias de comercializacién y promocién, como la
presencia en redes sociales y la creacién de una pagina web, busca expandir el alcance de la

marca y llegar a un publico mas amplio.

5.2 Descripcidn del producto o servicio

El producto desarrollado por la empresa Carecao es una linea de cosméticos naturales
elaborados artesanalmente, con un enfoque en el cuidado de la piel. La linea de productos
incluye jabones, exfoliantes y cremas, todos ellos fabricados a partir de ingredientes naturales y

principalmente a base de manteca de cacao.

Estos cosméticos estan disefiados para brindar beneficios para la piel, utilizando
ingredientes de origen natural que aportan hidratacion, nutricién y suavidad. La manteca de
cacao, conocida por sus propiedades antioxidantes y humectantes, es el componente clave
utilizado en la elaboracién de estos productos, lo que los hace adecuados para diferentes tipos

de piel, incluyendo pieles sensibles.
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La empresa Carecao se destaca por su enfoque en la produccién artesanal, lo que
garantiza la calidad y la atencion individualizada en cada uno de sus productos. Ademas, se
enfoca en la utilizacion de ingredientes naturales, evitando el uso de productos quimicos

agresivos o dafiinos para la piel.

Consu linea de productos naturales para el cuidado de la piel, Carecao busca proporcionar
alternativas saludables y respetuosas con el medio ambiente a los cosméticos convencionales.
Sus productos se caracterizan por ser libres de parabenos, sulfatos y otros ingredientes quimicos

daiiinos, brindando una experiencia de cuidado de la piel mas segura y natural.

La empresa se esfuerza por ofrecer productos de alta calidad, innovadores y efectivos,
gue promuevan la belleza natural y el bienestar de la piel. Con su compromiso con la produccion
artesanal y el uso de ingredientes naturales, Carecao busca posicionarse como una marca

confiable y reconocida en el mercado de cosméticos naturales en Nicaragua y mas alla.

5.3 Descripcidén de innovacién

Carecao ofrece una linea de productos de cuidado de la piel que combina ingredientes
naturales y envases reutilizables, brindando una solucién completa y sostenible para la belleza

consciente.

La produccidon artesanal es otro elemento clave de la innovacidon de Carecao. Cada
producto se elabora de forma individual, prestando atencién a cada detalle y garantizando la
calidad en cada etapa del proceso. Esta produccidn artesanal permite ofrecer productos unicos

y personalizados, que se diferencian de los cosméticos masivos producidos en masa.

Ademds, la innovacién de Carecao se extiende a la promocién y comercializacidén de sus

productos. La empresa ha reconocido la importancia del posicionamiento de la marca y la
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creacion de una identidad visual sélida. Mediante el disefio de un logo elaborado y la presencia

en redes sociales y pagina web, Carecao busca destacar y llegar a un publico mas amplio.

La empresa Carecao ha adoptado una politica de reduccidn de residuos al promover el
uso de envases que pueden ser utilizados multiples veces. Los clientes tienen la opcion de
devolver los envases vacios una vez que hayan terminado su producto, y estos son limpiados y

esterilizados para ser reutilizados en futuras compras.

Este enfoque de envases reutilizables, retornables y rellenables contribuye a la
disminucion de desechos plasticos y al fomento de practicas mas sostenibles en la industria del
cuidado de la piel. Ademas, alienta a los clientes a participar en la economia circular, donde los

productos y los materiales se mantienen en uso durante el mayor tiempo posible.

La adopcidén de envases reutilizables también se alinea con la filosofia de la empresa de
promover un estilo de vida consciente y respetuoso con el medio ambiente. Esto fortalece la
propuesta de valor de Carecao como una marca comprometida con la sostenibilidad y la

responsabilidad ambiental.

Carecao se encuentra en una posicidn Unica para satisfacer la creciente demanda de
productos naturales y sostenibles en el mercado de cuidado de la piel. Su enfoque en
ingredientes naturales y envases reutilizables no sélo brinda beneficios para la salud y el
bienestar de los consumidores, sino que también aborda las preocupaciones medioambientales.
Al ofrecer una solucidn completa y sostenible, Carecao tiene el potencial de capturar una parte
significativa del mercado y establecerse como lider en el segmento de productos de cuidado de

la piel consciente.

5.4 Prototipo del producto o servicio

Durante la fase de desarrollo de la linea inicial de productos de Carecao, se presentaron

prototipos de cada uno de los productos: jabdn en barra, exfoliante, crema y balsamo. Estos
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prototipos jugaron un papel fundamental para recopilar retroalimentacion y evaluar el impacto

que tendrian en los clientes potenciales.

En el caso del jabon en barra, el prototipo reveld areas de mejora en cuanto a la textura
y el color. Se identificéd que la cantidad original de ingredientes alteraba la textura, volviéndola
mas blanda de lo deseado. A partir de esta retroalimentacion, se realizaron ajustes en la formula

y se midieron cuidadosamente los ingredientes para lograr la consistencia adecuada.

Para el exfoliante, el prototipo obtuvo una respuesta positiva en cuanto a la textura a
base de azucar, sin embargo, se detecté que el olor proveniente del ingrediente base (chocolate)
era un poco fuerte. Esto contradecia las medidas utilizadas en la formulacién, por lo que se
decidié mejorar la formula reduciendo la dosis de chocolate para obtener un equilibrio entre el

aroma y la intensidad del exfoliante.

En el caso de la crema, el prototipo recibié una retroalimentacién favorable en general.
Tanto la textura como el olor y la cantidad del producto fueron considerados adecuados para

satisfacer las necesidades de los clientes.

Sin embargo, el balsamo fue el Unico producto de la linea que no alcanzd la aceptacion
esperada por parte de la muestra. La retroalimentacidn recibida se centré en el olor, el uso que
se le daria y la textura del balsamo. A raiz de esta respuesta negativa, se tomé la decision de
descartar el balsamo como parte de la linea de productos, y se enfocd en mejorar y perfeccionar

los otros productos.

Los prototipos presentados durante el desarrollo de la linea inicial de productos de
Carecao permitieron recopilar valiosa retroalimentacién de los clientes potenciales. Esta
retroalimentacion fue utilizada para realizar ajustes en la férmula, mejorar la textura, equilibrar

los aromas y garantizar la calidad y aceptacién de los productos.
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5.5 Diseino del producto o servicio

El diseiio del producto de Carecao se caracteriza por su enfoque estético y funcional, que

busca transmitir los valores de la marca y brindar una experiencia satisfactoria al usuario.

En cuanto al aspecto estético, se ha prestado especial atencién a la presentacion visual
de los productos. Cada uno de ellos cuenta con un disefio atractivo y elegante que refleja la
naturaleza natural y artesanal de la marca. Se utilizan colores suaves y calidos que evocan la
sensacion de bienestar y cuidado personal. Ademas, se ha cuidado la eleccién de los envases, los

cuales son reutilizables, retornables y rellenables, reforzando el compromiso de Carecao con la

sostenibilidad.

Las etiquetas constan del imagotipo, informacién de contacto, peso en gramos del

producto e ingredientes.

Figura 1

Mockup jabon de cacao
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Por ejemplo el jabdon de cacao se presenta en una forma rectangular con esquinas
redondeadas. Tiene un color marrdn oscuro, similar al color del cacao, que evoca la sensacion de
naturalidad y autenticidad. En la parte frontal del jabdn, se encuentra el logotipo de la marca

"Carecao" en una tipografia elegante y legible.
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En términos de funcionalidad, el disefio del producto busca brindar comodidad y facilidad
de uso. Se ha considerado el tamafio y la forma de los envases para que se adapten de manera
ergondmica a la mano del usuario. Asimismo, se han utilizado materiales de calidad que

garantizan la durabilidad y el buen estado de los productos.

El mockup de la crema de cacao presenta un envase elegante y sofisticado. Es un frasco
de plastico retornable transparente con lineas limpias y suaves, que permite ver el contenido del

producto.

El frasco tiene una tapa de rosca que a la vez sirve como dispensador del producto. En la
parte frontal del frasco, se encuentra el logotipo de la marca "Carecao" en letras elegantes y

legibles, resaltando la calidad y la marca del producto.

El color de la crema de cacao en el mockup es una tonalidad marrdn claro o beige, similar
al color del cacao. La textura de la crema es suave y cremosa, transmitiendo una sensacion de

hidratacion y suavidad.

Figura 2

Mockup crema corporal de cacao

Crema corporal de Cacao Crema corporal de Cacao
Crema corporal de Cacao

Lo ——
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Figura 3

Isotipo Carecao

Granos de Cacao

Producto Eco-amigable

Economia Circular

Sostenibilidad

El disefio también se ha enfocado en transmitir la identidad y los valores de Carecao. Se
ha desarrollado un logotipo distintivo que se encuentra presente en los envases y materiales
promocionales, reforzando el reconocimiento de la marca. Ademas, se ha creado una identidad
visual coherente en todos los elementos de disefio, como etiquetas, empaques y materiales de
marketing, para establecer una conexion visual con los consumidores y fortalecer la imagen de

la marca.

5.6 Plan de acciones estratégicas

5.6.1 Perspectiva financiera

Se desarrollara una estrategia de precios competitivos para los productos naturales de
cuidado de la piel de Carecao, considerando los costos de produccion y la demanda del mercado

esto en base a promociones y ofertas especiales para aumentar las ventas y fidelizar a los clientes.
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Evaluar constantemente los costos de produccién y encontrar formas de reducirlos sin
comprometer la calidad de los productos. Se propone establecer alianzas estratégicas con
proveedores confiables locales y negociar acuerdos favorables para obtener materias primas a

precios competitivos.

Realizar analisis periddicos del margen de beneficio de los productos e identificar aquellos
con mayor potencial de rentabilidad. Enfocar los esfuerzos de marketing y ventas en estos

productos para maximizar los ingresos.

5.6.2 Perspectiva del cliente

Realizar estudios de mercado para comprender las necesidades y preferencias de los
consumidores en cuanto a productos naturales de cuidado de la piel. Identificar segmentos de
mercado especificos y adaptar la oferta de productos y servicios de Carecao para satisfacer sus

demandas.

Establecer altos estdndares de calidad en los productos de cuidado de la piel de Carecao
y ofrecer una experiencia de compra personalizada y agradable. Proporcionar informacion clara
y detallada sobre los ingredientes naturales utilizados y los beneficios para la piel. Implementar

programas de fidelizacion y atencidn al cliente excepcionales.

Buscar oportunidades para expandir la presencia de Carecao en diferentes canales de
distribucién, como tiendas minoristas, farmacias, spas y salones de belleza. Establecer alianzas
estratégicas con distribuidores confiables y explorar el comercio electrénico para llegar a clientes

potenciales en Nicaragua.

5.6.3 Perspectiva interna

Mantenerse al tanto de las tendencias del mercado y las ultimas investigaciones
cientificas en ingredientes naturales y técnicas de produccidn. Desarrollar nuevos productos y

mejorar continuamente los existentes para ofrecer soluciones innovadoras a los clientes.
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Establecer rigurosos controles de calidad en todas las etapas de produccién para garantizar la
seguridad y eficacia de los productos de Carecao. Implementar procesos de mejora continua y

asegurar el cumplimiento de las normativas y regulaciones vigentes.

5.6.4 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Establecer sistemas y procesos para capturar, almacenar y compartir el conocimiento
interno sobre ingredientes naturales, técnicas de produccién y tendencias del mercado. Facilitar
la colaboracién y el intercambio de ideas entre los empleados de Carecao para fomentar la

innovacion.

Brindar oportunidades de crecimiento y capacitacién a los empleados de Carecao para
mejorar sus habilidades técnicas y competencias profesionales. Fomentar la participacién en

conferencias, seminarios y eventos relacionados con la industria del cuidado de Ia piel.

Este plan de acciones estratégicas basado en el Balanced Scorecard (BSC)' permitird a
Carecao enfocarse en los aspectos clave de su negocio y trabajar en la mejora continua para
alcanzar sus objetivos financieros, satisfacer las necesidades de los clientes, fortalecer sus

procesos internos y promover el aprendizaje y crecimiento organizacional.

5.6.5 Segmento de mercado
El segmento de mercado para Carecao se compone de personas que valoran los productos

naturales de cuidado de la piel y buscan alternativas libres de quimicos agresivos.

e Mujeres y hombres conscientes de la salud y el bienestar: Este segmento estd
conformado por personas que priorizan la salud y buscan productos de cuidado de la piel
gue sean naturales, seguros y respetuosos con el medio ambiente. Estan dispuestas a

invertir en productos de alta calidad que no comprometan su bienestar.

' El Balanced Scorecard es una metodologia de gestion estratégica utilizada para definir y hacer
seguimiento a la estrategia de una organizacion.
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e Personas con piel sensible: Carecao se dirige a aquellos que tienen piel sensible y
propensa a reacciones alérgicas. Estos individuos buscan productos suaves y no irritantes

gue les brindan cuidado y alivio sin causar molestias o efectos secundarios.

e Consumidores preocupados por el medio ambiente: Carecao atrae a aquellos que se
preocupan por el medio ambiente y buscan productos sostenibles. Este segmento busca
marcas que promuevan practicas eco-amigables, como el uso de ingredientes naturales y

envases reutilizables.

e Personas interesadas en ingredientes naturales y organicos: Este segmento busca
productos que utilicen ingredientes de origen natural y orgdanico, evitando productos
quimicos agresivos. Estas personas estan dispuestas a invertir en productos que

promuevan un estilo de vida saludable y respetuoso con el medio ambiente.

e Consumidores preocupados por la ética y el comercio justo: Carecao atrae a aquellos
que valoran la ética y el comercio justo. Este segmento busca marcas que se
comprometan con practicas éticas en la obtencion de ingredientes y en su cadena de

suministro.

El segmento de mercado de Carecao se compone de personas con valores similares en
términos de salud, bienestar, sostenibilidad y ética. Estas caracteristicas influyen en sus
decisiones de compra y los hacen propensos a elegir productos naturales y conscientes para el
cuidado de su piel. Carecao se enfoca en satisfacer las necesidades y deseos de este segmento a

través de sus productos naturales de alta calidad y su compromiso con la sostenibilidad y la ética.
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5.6.6 Mercado meta

Nuestro mercado meta son consumidores conscientes de la salud y el bienestar que
buscan alternativas seguras y respetuosas con el medio ambiente. Estos consumidores se

encuentran entre el rango de edad de 18 y 50 afios.

Es importante destacar que, aunque el mercado meta incluye tanto hombres como
mujeres, se ha identificado que la mayoria de los consumidores son mujeres. Esto se debe a que
las mujeres suelen ser mas conscientes de los productos que utilizan en su piel y estan dispuestas
a invertir en productos naturales y de calidad. Ademas, se ha observado que las mujeres valoran
una experiencia de cuidado de la piel holistica, es decir, buscan productos que no solo mejoran

la apariencia de su piel, sino que también promuevan su bienestar general.

Al dirigirse a este mercado meta, Carecao puede enfocar sus esfuerzos de marketing y
desarrollo de productos en satisfacer las necesidades y deseos especificos de este grupo de
consumidores. Esto incluye la formulacion de productos con ingredientes naturales, la promocion
de una imagen de marca que refleje los valores de salud y bienestar, y la creacidon de una
experiencia de compra que brinde informacién clara y detallada sobre los beneficios de los

productos naturales de cuidado de la piel.

5.6.7 Customer Journey

El viaje del cliente comienza con la toma de conciencia de los efectos negativos de los
productos convencionales en su piel y su preocupacion por la salud y el bienestar general. A
medida que investigan y buscan alternativas, descubren la existencia de Carecao y su enfoque en
productos naturales de cuidado de la piel. Se sienten atraidos por la promesa de ingredientes

seguros y respetuosos con el medio ambiente.

Luego, los clientes potenciales exploran mds a fondo los productos de Carecao,

investigando sus ingredientes naturales, leyendo resefias y testimonios de otros usuarios. Esto
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les ayuda a tomar una decision informada sobre si los productos de Carecao son adecuados para

ellos.

Después de decidir probar los productos de Carecao, los clientes realizan una compra a
través de la tienda en linea de la empresa o visitando tiendas fisicas que venden nuestros
productos. Durante este proceso, pueden recibir recomendaciones personalizadas de acuerdo

con sus necesidades especificas de cuidado de la piel.

Una vez que los clientes han adquirido los productos de Carecao, comienzan a usarlos en
su rutina diaria de cuidado de la piel. Durante esta etapa, evaltan la efectividad de los productos,
su aroma, textura y como se sienten en su piel. Comparten sus experiencias con amigos y
familiares, y pueden dejar resefias en linea para ayudar a otros consumidores a tomar decisiones

de compra.

5.6.8 Empathy Map

En el siguiente analisis, se presentaran dos empathy maps que ofrecen una visién mas
profunda y detallada sobre las experiencias, pensamientos y emociones de un hombre y una
mujer en situaciones particulares. Estos empathy maps nos permitirdan comprender de manera
mas completa las necesidades, deseos, preocupaciones y puntos de vista de ambos géneros, lo
que resulta fundamental para desarrollar estrategias y soluciones mas efectivas y empaticas en
diversos contextos. A través de la exploracidn de estas perspectivas Unicas, podremos identificar
oportunidades para ofrecer productos y servicios que se ajusten a las expectativas y
requerimientos especificos de cada género, enriqueciendo asi la experiencia de usuario y

fortaleciendo las relaciones con nuestros clientes.

Figura 4

Emphaty Map Juana Areas
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{Qué piensa y siente?: Esla preocu-
pada por los efectes negatives de los
productos quimicos en su piel, Busca
productos naturales que la hagan
sentir seqgura y cuidada. Ademas, se
preocupa por el impacto ambiental
de los productos que utiliza

¢Qué escucha?: Escu- (Qué ve?: Sigue blogs
cha recomendaciones y paginas en redes
de amigos y familiares sociales sobre pro-
que ya utilizan preduc- ductos naturales,
tos naturales para el \ especialmente aque-
cuidado de la piel. llos que tienen un
También presta aten- enfogue sostenible y
cidn a las opiniones de respetucsc con el
expertos en belleza medio ambiente.
natural y sostenible Juana Areas
Caracteristicas demograflicas:
Mujer de 26 anos

(Qué dice y hace?: Comparte sus expe-
riencias con productos naturales en lines,
enfatizando su preocupacién por la segu-
ridad y la sostenibilidad. Busca marcas
que sean transparentes en cuanto a sus
ingredientes y practicas de fabricacion.

(Cudles son sus necesidades?: Quiere productos naturales de alta
calidad que le brinden resultados visibles, pero que también sean
respetucsos con el medio ambiente y con la salud de su piel,

5.7 Estrategias de mercadeo

Posicionamiento como lider en productos naturales: Carecao debe enfocarse en destacar
su compromiso con los ingredientes naturales y su enfoque en la salud y el bienestar. Puede
resaltar la calidad de sus productos y como se diferencian de los productos convencionales en
términos de ingredientes y beneficios para la piel. Esto ayudard a crear una imagen sélida de la

marca y atraerd a los consumidores preocupados por la seguridad y el medio ambiente.

Muchos consumidores aln no estdn completamente informados sobre los efectos

negativos de los ingredientes quimicos en los productos de cuidado de la piel convencionales.
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Carecao desarrollara una estrategia basada en la educacion, donde se destaquen los riesgos
asociados con los ingredientes quimicos y se informe a los consumidores sobre los beneficios de
los productos naturales. Esto ayudara a generar conciencia y atraera a aquellos que buscan

alternativas mads seguras.

Carecao pretende colaborar con influencers y expertos en belleza y cuidado de la piel que
compartan los valores de la marca, a la vez creando contenido UGC. Estas colaboraciones pueden
incluir resefias de productos, tutoriales de cuidado de la piel y recomendaciones personalizadas.

Esto ayudara a aumentar la visibilidad de la marca y a generar confianza en los productos.

Para aprovechar al maximo el potencial de crecimiento, Carecao considera la expansidn
de sus canales de venta. Ademas de vender sus productos en linea a través de su sitio web, puede
explorar acuerdos de distribucidon con minoristas especializados en productos naturales o tiendas
de cuidado de la piel. Esto ampliara su alcance y permitira que los consumidores accedan a sus

productos mas facilmente.

Dado que los consumidores preocupados por el medio ambiente son un publico objetivo
clave, Carecao resaltara su compromiso con la sostenibilidad. Utilizando envases ecoldgicos,
promoviendo practicas de produccién sostenibles y compartiendo iniciativas de responsabilidad
social corporativa. Esto ayudard a atraer a los consumidores que buscan productos que sean

respetuosos con el medio ambiente.

Carecao pretende ofrecer incentivos, descuentos exclusivos y regalos personalizados a los
clientes leales. Ademas, puede proporcionar contenido adicional, como consejos de cuidado de
la piel y acceso a eventos exclusivos, para generar un sentido de comunidad y conexién con la

marca.

5.8 Canales de comunicacidn y distribucion
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En el contexto de la estrategia de lanzamiento de la marca Carecao y su linea de productos
naturales de cuidado de la piel, es esencial establecer una estructura eficaz de canales de
distribucidén y comunicacidn. Estos canales desempefian un papel crucial en la conexidn entre la
empresa y sus consumidores, permitiendo la entrega oportuna de los productos y la transmision
de mensajes clave sobre la propuesta de valor de la marca. En este sentido, el disefio adecuado
de los canales de distribucion y la estrategia de comunicacidon contribuiran de manera
significativa al éxito del lanzamiento y la aceptacién de los productos en el mercado. En este
apartado, se abordara como se planifican y gestionan estos canales para asegurar un alcance

efectivo y una conexion sdlida con los consumidores.

5.8.1 Canales de Distribucion.

Se realizard una expansion multicanal para llegar a los consumidores de productos
naturales de cuidado de la piel. Esto implica utilizar multiples canales de distribucién para
garantizar la disponibilidad y accesibilidad de los productos en diferentes puntos de venta.

Algunos posibles canales de distribucion podrian incluir:

Establecer acuerdos con tiendas minoristas especializadas en productos naturales, como
tiendas de productos organicos, tiendas de belleza natural, farmacias, salones de belleza y spas.
Estos lugares ofrecen una plataforma fisica para que los consumidores puedan explorar y

comprar los productos de cuidado de la piel de Carecao.

Plataformas de comercio electrénico para llegar a un publico mas amplio y facilitar la

conveniencia de comprar en linea.

Venta directa, en el cual los representantes de ventas independientes promocionen y
vendan los productos de cuidado de la piel de la marca en eventos, ferias de belleza,
demostraciones en el hogar y a través de redes sociales. Esta estrategia nos permitira una
interaccidn personalizada con los consumidores y la posibilidad de educarlos sobre los beneficios

de los productos naturales de Carecao.
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5.8.2 Canales de Comunicacion.

La estrategia de comunicacién de Carecao se centra en resaltar los beneficios de sus
productos naturales de cuidado de la piel y su compromiso con la salud y el medio ambiente. Se

estara utilizando:

Creacion de contenido educativo y relevante, como articulos de blog, guias de cuidado de
la piel y consejos naturales de belleza. Esto posicionara a Carecao como una autoridad en
productos naturales y ayudara a educar a los consumidores sobre los efectos negativos de los

ingredientes quimicos presentes en los productos convencionales.

Utilizacién de plataformas populares de redes sociales como Instagram, Facebook y Tiktok
para compartir contenido visual atractivo, testimonios de clientes satisfechos, tutoriales de
aplicacion de productos y promociones especiales. También se pueden realizar colaboraciones

con influencers y bloggers de belleza natural para ampliar el alcance de la marca.

Colaboracién con medios de comunicacidn especializados en belleza natural para obtener
coberturay resefias de los productos de Carecao. Esto ayudara a generar credibilidad y confianza

en la marca.

Asociaciones estratégicas con influencers y personalidades relevantes en el ambito de la
belleza natural nicaraglienses. Estos colaboradores pueden promover y respaldar los productos
de Carecao a través de publicaciones patrocinadas, demostraciones en video y resefias en sus

plataformas de redes sociales.

Materiales de empaque sostenibles y eco amigables para comunicar el compromiso de la

marca con el medio ambiente.

5.8.3 Estrategia de comunicacion



Tabla 8

Estrategia de comunicacion semestral
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Mes Objetivos Actividades Canales de Comunicacién
Lanzamiento oficial de la . . Redes sociales (Facebook,
Enero Organizar un evento de lanzamiento
marca y productos Instagram)
Crear contenido promocional -
. . Sitio web
(imagenes, videos)
Enviar comunicados de prensa a L.
: Correo electrénico
medios locales
Febrero Aumentar la conciencia de Colaboracién con influencers en Redes Sociales (Facebook,
la marca publicaciones Instagram, YouTube)
Publicar contenido informativo y Blo
educativo &
Participacion en ferias y eventos del
Eventos
sector
Marzo Generar interaccién y Realizar concursos y sorteos en redes  Redes sociales (Facebook,
z L :
participacidén de los fans sociales Instagram)
Pedir a los seguidores que compartan . .
. Comentarios en el sitio web
sus opiniones
Responder activamente a - L .
. Servicio de atencidn al cliente
comentarios y consultas
Abril Destacar los beneficios de Publicar testimonios y resefias de Redes sociales (Facebook,
los productos clientes satisfechos Instagram)
Colaboracién con bloggers y expertos Blog
en cuidado de la piel
Ofrecer descuentos y promociones -
) Sitio web
especiales
. . , Publicar contenido sobre .
Comunicar la filosofia y . . Redes sociales (Facebook,
Mayo ingredientes naturales y
valores de la marca - Instagram)
sostenibilidad
Realizar entrevistas a miembros del . .
. Entrevistas en medios locales
equipo de Carecao
Participar en eventos relacionados
. . Eventos
con el medio ambiente
. Fomentar la lealtad de los Programa de recompensas por .
Junio Correo electrénico

clientes

lealtad
Enviar boletines informativos

Ofrecer descuentos exclusivos para
clientes recurrentes

-Redes sociales (Facebook,
Instagram)

Sitio web

5.8.4

Estrategia de distribucion:

A continuaciodn, se presenta una tabla que muestra una estrategia de distribucion

mensual para Carecao, considerando diferentes canales de distribucion:
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Tabla 9

Estrategia de distribucion semestral en los tres canales de ventas

Mes Canal de Distribucién 1 Canal de Distribucion 2 Canal de Distribucion 3
Enero Tienda en linea Distribuidor local A Alianza con saldn de belleza
Febrero Tienda en linea Distribuidor local B Comercio electrdnico
Marzo Tienda en linea Distribuidor local A Alianza con spa
Abril Tienda en linea Distribuidor local B Comercio electrdnico
Mayo Tienda en linea Distribuidor local A Alianza con tienda minorista
Junio Tienda en linea Distribuidor local B Comercio electrdnico

En esta estrategia de distribucion mensual, se destaca el uso constante de la tienda en
linea como canal principal para llegar a los clientes. Ademas, se alternan los distribuidores locales
Ay B para asegurar una cobertura geografica amplia. También se establecen alianzas estratégicas
con diferentes tipos de establecimientos, como salones de belleza, spas y tiendas minoristas,

para aumentar la visibilidad y disponibilidad de los productos de Carecao.

La inclusion del comercio electrénico como canal de distribucién se mantiene de manera
regular para atender a los clientes que prefieren realizar compras en linea. Esta estrategia
permite a Carecao diversificar su alcance y llegar a una variedad de segmentos de mercado a lo

largo del afio.

5.9 Lanzamiento del producto
e Método de lanzamiento 1: Realizaciéon de campaiias publicitarias

Estan centradas en los beneficios de los ingredientes naturales para la salud y el bienestar
de la piel. Destacando los riesgos potenciales de los ingredientes quimicos presentes en los
productos convencionales y resaltar cdmo los productos de Carecao ofrecen una alternativa mas
segura y respetuosa con el medio ambiente. Enfocandonos en publicaciones en redes sociales
que resalten los beneficios de los productos naturales y promuevan el compromiso de Carecao

con la salud y la sostenibilidad.
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e Método de lanzamiento 2: Influencers y testimonios de clientes

Los influencers podrian probar y promocionar los productos de Carecao en sus
plataformas de redes sociales generando contenido UGC, compartiendo sus experiencias
positivas y los beneficios que han experimentado al utilizar los productos naturales. Ademas, se
podria recopilar y mostrar testimonios de clientes que han obtenido resultados favorables al
cambiar a los productos de Carecao, lo cual ayudaria a generar confianza y credibilidad en Ia

marca.

e Método de lanzamiento 3: Participacion en eventos y colaboraciones estratégicas

Carecao pretende participar en eventos relacionados con el cuidado de la piel y la belleza,
como ferias y convenciones, para dar a conocer sus productos naturales. Ademas, se podrian
establecer colaboraciones estratégicas con spas, salones de belleza, farmacias u otras empresas
del sector para promocionar y vender los productos de Carecao. Estas asociaciones podrian
incluir la inclusion de los productos en tratamientos y servicios de cuidado de la piel, asi como la
organizacién de eventos conjuntos para educar a los clientes sobre los beneficios de los

productos naturales y proporcionarles experiencias personalizadas.

e Método de lanzamiento 4: Marketing digital y presencia en linea

El marketing digital desempefiaria un papel crucial en el lanzamiento de los productos de
Carecao. Crearemos una pagina web facil de navegar, que muestre los productos, sus
ingredientes naturales y los beneficios para la piel. También se podrian implementar estrategias
de SEO (optimizacién de motores de busqueda) para asegurarse de que el sitio web aparezca en
los resultados de busqueda relevantes. Ademads, de la utilizacién de las redes sociales y el
marketing de contenidos para compartir informacion util sobre el cuidado de la piel, consejos
naturales y promociones especiales, construyendo asi una comunidad en linea comprometida

con la marca.
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5.10 Fases del proceso
5.10.1 Investigacion y desarrollo

En esta fase inicial, Carecao ha llevado a cabo investigaciones exhaustivas sobre
ingredientes naturales para el cuidado de la piel y ha desarrollado una férmula Unica para
nuestros productos. Se han realizado pruebas de eficacia y seguridad para garantizar la calidad y

los beneficios del producto.

5.10.2 Estrategia de marketing

Se ha disefiado una estrategia de marketing para destacar los aspectos naturales y
beneficiosos para la piel de los productos Carecao. El enfoque principal es comunicar la seguridad
y la eficacia de los ingredientes naturales, asi como su respeto por el medio ambiente. Se ha
creado una identidad de marca sélida que resalta los valores de la empresa y su compromiso con

la salud y el bienestar.

5.10.3 Desarrollo de materiales promocionales

Se han creado materiales promocionales de alta calidad, como folletos, anuncios
impresos, videos y publicaciones en redes sociales, que destacan las ventajas de utilizar
productos naturales de cuidado de la piel y resalta la crema facial de Carecao como una opcidn
superior. Estos materiales se utilizardn en las diferentes etapas del lanzamiento para generar

interés y atraer a los consumidores.

5.10.4 Generacion de expectativa y anticipacion

Antes del lanzamiento oficial, se llevara a cabo una camparia de generacion de expectativa
para crear anticipacidn entre los consumidores. Se utilizaran las redes sociales, y otros canales
de comunicacidn para compartir avances, testimonios y adelantos sobre el producto. También se
realizaran colaboraciones con influencers y se ofrecerdn muestras gratuitas a algunos

consumidores clave para generar resefias y comentarios positivos.
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5.10.5 Lanzamiento oficial

El lanzamiento oficial del producto se llevara a cabo en un evento especial que contara
con la presencia de expertos en cuidado de la piel, influencers y medios de comunicacion
relevantes. Durante el evento, se presentara la primera linea de productos de Carecao como una
innovacion revolucionaria en el mercado de productos naturales para el cuidado de la piel. Se
proporcionardan muestras gratuitas a los asistentes y se ofrecerdn descuentos especiales para

impulsar las ventas iniciales.

5.10.6 Estrategia de distribucion

Carecao se asociard con tiendas de productos naturales, farmacias, salones de belleza y
spas para distribuir nuestros productos. Ademads, se ofrecerd la opcidn de compra en linea a
través de la pagina web oficial de la empresa. Se desarrollarad una estrategia de distribucion
gradual, comenzando por ciudades y regiones clave y expandiéndose posteriormente a nivel

nacional.

5.10.7 Seguimiento y retroalimentacion

Después del lanzamiento, Carecao realizarda un seguimiento de las ventas y recopilar
retroalimentacién de los consumidores. Se utilizardn encuestas, resefas en linea y otros medios
para recopilar comentarios y opiniones sobre el producto. Esta informacion sera utilizada para
mejorar la férmula, realizar ajustes en la estrategia de marketing y planificar futuros

lanzamientos de productos.
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6. Capitulo VI: Viabilidad financiera

6.1 Plan global de inversiones

Dentro del marco estratégico de la empresa Carecao, la planificacién de las inversiones
juega un papel crucial en el éxito y la sostenibilidad del negocio. El apartado aborda el "Plan
Global de Inversiones", que detalla de manera integral como se destinaran los recursos
financieros en funcién de los objetivos de la empresa y las necesidades del proyecto. Este plan
no solo abarca la adquisicion de activos tangibles como maquinaria y equipos, sino también
aspectos intangibles como la inversion en investigacion y desarrollo, la optimizacién de procesos
y la construccién de la marca. En este sentido, el enfoque estratégico en la distribucion y
asignacion de los recursos financieros se convierte en un pilar fundamental para el crecimiento y
el logro de los objetivos establecidos por Carecao en su incursion en el mercado de productos

naturales de cuidado de la piel.

6.1.1 Inversion fija

Para la fabricacion de los productos naturales, se requiera la adquisicién de maquinaria'y
equipos especificos, como mezcladoras, equipos de envasado, equipos de laboratorio para
pruebas de calidad, entre otros. La empresa necesita un espacio adecuado para llevar a cabo la
produccién de los productos. Esto puede incluir la adquisicion o alquiler de un local o
instalaciones de produccidén, asi como las adaptaciones necesarias para cumplir con los
estdndares de calidad y seguridad. Para las areas administrativas y de gestién de la empresa, se
requerird de mobiliario y equipos de oficina bdsicos, como escritorios, sillas, computadoras,
impresoras y otros dispositivos necesarios para el funcionamiento diario. Para el transporte
necesario de materias primas, se requiere la adquisiciéon de vehiculos de transporte, como

furgonetas o camionetas, para garantizar la entrega oportuna y eficiente.



Tabla 10

Detallado de inversion fija
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Maquinaria
Cantidad Descripcién Valor Total
1 Horno Industrial S 202.78 S 202.78
1 Envasadora S 1,622.22 S 1,622.22
1 Porta Bandeja S 121.67 S 121.67
2 Mesa Acero Inoxidable S 4564 S 91.28
Equipo Computo
2 Computadora S 354.86 S 709.72
1 Impresora térmica S 96.32 S 96.31
2 Silla giratoria S 60.83 S 121.67
2 Escritorio S 101.39 S 202.78
Herramientas
10 Moldes de Silicona S 508 S 50.83
10 Bandeja Acero Inoxidable S 406 S 40.56
4 Espétula de Silicona S 672 S 26.89
S 3,286.69
6.1.2 Inversiones intangibles

Las inversiones intangibles son aquellos activos no fisicos que posee una empresa y que

generan valor a largo plazo, pero que no se pueden tocar o ver de manera tangible. Estos activos

intangibles suelen estar relacionados con la propiedad intelectual, el conocimiento, la reputacion

y otros aspectos que contribuyen al éxito y crecimiento de la empresa. En el caso de la empresa

Carecao, se pueden identificar algunas inversiones intangibles relevantes:

Carecao ha invertido en la construccién de una marca sélida y en el establecimiento de

una reputacion positiva en el mercado. Esto implica desarrollar una identidad visual distintiva,

crear una propuesta de valor Unica y ofrecer productos de alta calidad. La marca y la reputacion

de Carecao son activos intangibles valiosos que generan confianza y lealtad en los consumidores.
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La empresa invierte en el desarrollo del conocimiento y la experiencia de su equipo, asi
como en la adquisicién de conocimientos especializados en el campo de los productos naturales
de cuidado de la piel. Este conocimiento y experiencia acumulada a lo largo del tiempo son
activos intangibles valiosos que contribuyen al desarrollo de productos innovadores y a la
excelencia en el servicio al cliente. Carecao ha invertido en la construccién y mantenimiento de
relaciones sélidas con sus clientes y proveedores. Estas relaciones intangibles pueden generar
beneficios a largo plazo, como la lealtad del cliente, la colaboracién en el desarrollo de nuevos

productos y la obtencidn de condiciones favorables de suministro.

Carecao puede haber realizado inversiones en software y tecnologia que apoyan sus
operaciones comerciales, como sistemas de gestion empresarial, herramientas de analisis de
datos y plataformas de comercio electrénico. Estos activos intangibles mejoran la eficiencia y la

productividad de la empresa, asi como su capacidad para adaptarse a las demandas del mercado.

6.1.3 Inversion para capital de trabajo

La inversion para capital de trabajo de la empresa Carecao asciende a $2,500 délares en
total. Esta inversién ha sido realizada por los cinco socios de la empresa, quienes han aportado
individualmente $500 dodlares cada uno. El capital de trabajo es utilizado para financiar las
operaciones diarias de la empresa, incluyendo la compra de materias primas, el pago de salarios,
los gastos de marketing y ventas, y cualquier otro gasto necesario para mantener el negocio en
funcionamiento. Con esta inversidn, Carecao tiene los recursos necesarios para cubrir sus
necesidades operativas y asegurar un flujo de efectivo adecuado para llevar a cabo sus

actividades comerciales de manera eficiente.

6.1.4 Cronograma de inversiones

El cronograma de inversiones para la empresa Careacao se planifica teniendo en cuenta
las necesidades especificas del negocio. Es fundamental identificar las areas en las que se

requiere realizar inversiones, tales como adquirir maquinaria, comprar materia prima, contratar
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personal y acondicionar las instalaciones. Durante esta etapa inicial, se realiza un andlisis
exhaustivo de las necesidades de inversidon y se establece un plazo de aproximadamente 2
semanas para completar esta etapa, a fin de garantizar una correcta planificacién y asignacion

de recursos.

Es en este punto donde se definen las principales areas de enfoque y se establecen los

objetivos especificos que se desean lograr a través de las inversiones planificadas.

Tabla 11

Cronograma de actividades

N° Actividades Actividades predecesoras Tiempo (dias)

1 Busqueda de Proveedores - 7

Tramitar permisos y licencias

2 sobre DGI, registro de dominioy 1 2
marca

3 Detallar fondo de materia Prima 1 1

4 Compra de Maquinariay Equipo 3 9

Prueba del sistema de maquinaria

5 3y4 5
y solucionar detalles para iniciar
realizacion de los prototipos y

6 aceptacion por nuestros 5 3
consumidores

7 Creacion de ADN de la Marca 2y6 4
Creacion de perfiles en redes
sociales y pagina web
Establecer en el mercado nuestros
productos
Elaboracion del plan estrategicoy

10 8y9 3
promocion para los productos
Establecer los puntos de venta y

11 9y 10 7
hacer convenios
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Establecer los dias de produccion y

de entregas a puntos de venta

En el proceso de planificacidn y gestién de las inversiones de la empresa Careacao, se ha
realizado un exhaustivo analisis de las necesidades y recursos requeridos para llevar a cabo las
diversas etapas del negocio. Como parte de esta planificacién, se ha utilizado una herramienta
eficiente y visualmente efectiva: el diagrama de Gantt. Este diagrama ha sido utilizado para
representar de manera clara y ordenada el cronograma de inversiones, brindando una vision
global de las actividades a realizar, su secuencia y su duracién. Con el diagrama de Gantt, se logra
una mejor organizacion y control de las inversiones, permitiendo identificar de manera precisa

los hitos importantes y los plazos de ejecucién de cada tarea.

De esta manera, se facilita la toma de decisiones y se asegura una correcta
implementacién de las inversiones necesarias para el crecimiento y desarrollo exitoso de la
empresa Careacao.

Figura 5

Diagrama de Gantt

N° de Actividades

Busquedade

Tramitar permisosy licenci DG, registro de dominio y marca
Detallar fondo de materia Prima

Comprade inariay Equipo
sistema de magquinariay solucionar detall iniciar

ion de iposy ion por
Creacion de ADN de la Marca
Creacion de perfilesen alesy pagi
en el mercado nuest ducty
— - 1o para
[Establecer los puntos e ventay hacer convenios
los diasd iony de venta

6.2 Costos y gastos

Los costos y gastos asociados a la empresa Carecao se dividen en varias categorias. A

continuacion, se detallan los principales costos y gastos que la empresa debe considerar:

Costos de produccién: Incluyen los gastos relacionados con la adquisicion de materias
primas para la elaboracién de los productos, como manteca de cacao, aceites esenciales,

ingredientes naturales y envases. También se consideran los costos de producciéon, como mano
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de obra, energia eléctrica y otros insumos necesarios para la fabricacion de los productos

cosméticos naturales.

Gastos de marketing y publicidad: Engloban los costos asociados a la promocion y difusion
de la marca y los productos de Carecao. Esto incluye la creacion de material publicitario,
campafias en redes sociales, publicidad impresa, participacion en ferias y eventos relacionados
con la industria del cuidado de la piel. Asimismo, se deben considerar los gastos en publicidad

online, como anuncios pagados en buscadores y redes sociales.

Gastos administrativos: Comprenden los costos relacionados con la gestion y
administracion de la empresa. Esto incluye el pago de salarios y beneficios para el personal,
servicios profesionales como contabilidad y asesoria legal, alquiler de oficinas y gastos generales

de oficina, como suministros y equipos.

Gastos de distribucion: Engloban los costos relacionados con la distribucién de los
productos de Carecao. Esto incluye el envio de pedidos a los clientes, embalaje y empaquetado
de los productos, asi como los costos de logistica y transporte para llegar a los puntos de venta o

canales de distribucién elegidos.

Gastos de investigacion y desarrollo: Comprenden los costos asociados a la investigacion
y desarrollo de nuevos productos, asi como la mejora continua de las fdrmulas existentes. Esto
implica invertir en la investigacion de ingredientes naturales, pruebas de eficacia y seguridad, y

el desarrollo de nuevas tecnologias o procesos de produccion.

6.2.1 Créditos (préstamos)

La empresa Carecao ha solicitado un préstamo por un monto de $3,000 ddlares a un plazo
de 36 meses, con una tasa de interés anual del 10%. La cuota mensual acordada para el préstamo

es de S97 ddlares.
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Este préstamo brinda a Carecao la oportunidad de obtener los fondos necesarios para
financiar diversas necesidades de la empresa, como la adquisicién de equipos, la inversién en

marketing y publicidad, y otros gastos operativos.

La empresa debe administrar de manera responsable los pagos mensuales del préstamo
para evitar retrasos o incumplimientos. Es recomendable realizar un seguimiento constante de
los pagos y asegurarse de que se realicen de manera puntual. Ademas, es fundamental evaluar
regularmente la capacidad de la empresa para cumplir con los pagos y ajustar el presupuesto si

es necesario.

Tabla 12

Financiamiento a un plazo de 36 meses

Financiamiento

Prestamos $3,000.00

Periodo 36

Tasa Nominal 10%

Tasa Efectiva 1%

Cuota $96.80
6.3 Ingresos

La siguiente informacion presenta las tablas de ingresos correspondientes a la venta de
crema, jabdn y exfoliante de cacao durante un periodo de 3 afios. Estos productos son parte de
la linea de cuidado de la piel de la marca Carecao y han sido disefiados utilizando ingredientes
naturales de alta calidad. Las tablas muestran los ingresos generados por cada producto en cada
afio, brindando una visidn clara de la demanda y aceptacion de los consumidores a lo largo del

tiempo.
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Tabla 13

Proyeccion de ingresos por venta de jabones durante los primeros 3 afios

Anual 1 2 3

Unidades por afio 500 550 600

Precio $7.00 $7.00 $7.00

Ingresos $ 3,500.00 $3,850.00 $4,200.00
Tabla 14

Proyeccion de ingresos por venta de exfoliantes durante los primeros 3 afios

Anual 1 2 3

Unidades por afio 500 550 600

Precio $10.00 $10.00 $10.00

Ingresos $5,000.00 $5,500.00 $6,000.00
Tabla 15

Proyeccion de ingresos por venta de cremas durante los primeros 3 afios

Anual 1 2 3
Unidades por afio 500 550 600

Precio $10.00 $10.00 $10.00

Ingresos $5,000.00 $5,500.00 $6,000.00

6.4 Costos de produccion

Para la produccion de los productos de Carecao, se requiere la adquisicion de diversas
materias primas. La materia prima que se utiliza para la elaboracién de cada tipo de jabdn,
exfoliante y crema son comprados a proveedores locales, con los cuales se han firmado alianzas

estratégicas para lograr un mejor precio.
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A continuacidn, se detallan los proveedores, las materias primas necesarias, los precios

por unidad y la cantidad a comprar:

Tabla 16

Listado de materia prima para elaboracion de productos

Proveedor

Materia prima

Precio Unitario

Unidad de compra

Proveedor 1
Proveedor 2
Proveedor 3
Proveedor 4
Proveedor 5
Proveedor 6
Proveedor 7
Proveedor 8
Proveedor 9

Proveedor 9

Base de glicerina

Esencia de Cacao

Crema neutral

Aceite de Coco

Papel Plastico

$11.1
$3.30
$2.70
$5.50
$2.70
$4.10
$5.50
$0.20
$2.70
$0.80

1

Barra
Litro
Litro
Unidad
Barra
Litro
Libra
Unidad
Rollo

Unidad

Estos costos de materias primas son necesarios para calcular los costos de produccién de

los productos de Carecao. A medida que se producen los productos, se utilizara la cantidad

correspondiente de cada materia prima, de acuerdo con las férmulas y recetas establecidas.

Tabla 17

Ficha de costos jabones de Cacao

Unidades Fraccién Costo de
Materia prima Unidad
que salen aplicacion aplicacion
Base de Glicerina S Barra 42 0.12 S 1.32
Esencia de Cacao S Litro 42 0.02 S 0.08
Alcohol S Litro 42 0.02 S 0.06
Papel Plastico S Rollo 42 0.02 S 0.06
Stickers S Litro 42 1.00 S 0.20
cvu S 1.73
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PVU
MCU

s
S

7.00
5.27

Nota: CVU: Costo Valor Unitario; PVU: Precio Valor Unitario; MCU: Margen de Contribucion

Unitario

Tabla 18

Ficha de costos crema de Cacao

Materia Unidades Fraccion Costo de
Cantidad Costo Unidad
prima que salen aplicacion  aplicacién
Crema
5 5.50 Unidad 42 0.12 0.65
Neutral
Glicerina 5 2.70 Barra 42 0.12 0.32
Envase 42 0.80 Unidad 42 1.00 0.80
Sticker 42 0.20 Unidad 42 1.00 0.20
Esencia
5 3.30 Litro 42 0.12 0.39
de Cacao
Ccvu 2.37
PVU 10.00
MCU 7.63

Nota: CVU: Costo Valor Unitario; PVU: Precio Valor Unitario; MCU: Margen de Contribucion

Unitario

Tabla 19

Ficha de costos exfoliante de cacao

Materia Unidades Fraccion Costo de
Cantidad Costo Unidad

prima que salen aplicacion aplicaciéon $

Azucar 12 S 0.46 Libra 42 0.29 S 0.13
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Envase 42

Stickers 126

Chocolate 5
Aceite de

5
Coco

0.80
0.20
5.50

4.16

Unidad 42 1.00
Unidad 42 3.00
Libra 42 0.12
Litros 42 0.12
Ccvu
PVU
MCU

S 0.80
S 0.60
S 0.65
S 0.50
S 2.68
$ 10.00
S 7.32

Nota: CVU: Costo Valor Unitario; PVU: Precio Valor Unitario; MCU: Margen de Contribucion

Unitario

Se han tomado estos costos de materias primas al calcular los costos de produccion y

establecer los precios de venta de los productos. Ademas, es fundamental mantener una relacion

estable y confiable con los proveedores para garantizar el suministro continuo de las materias

primas necesarias.

6.4.1 Gastos de administracion

Tabla 20

Gastos administrativos

Gastos Mensual Anual

Agua S 25.00 S 300.00
Luz S 30.00 S 360.00
Teléfono S 15.00 S 180.00
Alquiler S 120.00 S 1,440.00
Total Gastos S 190.00 S 2,280.00

Tabla 21

Gastos de planilla

Mensual Anual y Aguinaldo
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Planilla
Produccion
Gerencia General
Contabilidad

Community Manager

Total Gastos

200.00
100.00

90.00
150.00
540.00

v n unh n n un

730.00

“mv nn n n n un

2,600.00
1,300.00
1,170.00
1,950.00
7,020.00
9,300.00

6.4.2

Gastos de depreciacion

Tomando en cuenta que el costo de la maquinaria es de $3,286.69 y tiene una vida util

estimada de 5 afos, podemos calcular los gastos de depreciacion anuales de la siguiente manera:

Depreciacion anual = (Costo de la maquinaria) / (Vida atil en afios) Depreciaciéon anual =

$3,286.69 /5 =5657.38

Tabla 22

Gastos de depreciacion

Depreciacion

Anos

Anual

Equipos

S 3,286.71 5

$

657.34

6.4.3

Impuestos

En Nicaragua, el impuesto sobre la renta (IR) es aplicable a las empresas y se calcula sobre

la base de las utilidades generadas. El tipo impositivo del impuesto sobre la renta para las

empresas en Nicaragua es del 30%.

Esto significa que, al calcular las utilidades netas del negocio, se debe aplicar el tipo

impositivo del 30% para determinar el monto de impuestos a pagar.
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6.5 Estados Financieros Proyectados
6.5.1 Estado de resultados

El analisis del estado de resultados sugiere que la empresa ha tenido un buen desempefio

en términos de generacion de ingresos y utilidades.

Tabla 23

Estado de resultados proyectado al afio 1

INGRESOS ACUMULADO /PROYECTADO
Ingresos por Ventas $44,550.00

TOTAL INGRESOS DEL PERIODO $44,550.00

Menos :

COSTOS:

Costo de Venta $12,589.5

GASTOS

Gastos de Administracion $22,404.44

TOTAL GASTOS DEL PERIODO $22,404.44

UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $9,500.5

6.5.2 Balance general
Tabla 24

Balance general afio 1 proyectado

Activos

Corriente:

Caja $416.60
Bancos $5,539.93

Inventario $5,606.40
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Cuentas por Cobrar S -
Impuestos Pagados por

$133.30
Anticipado
Total Activo Circulante $11,696.33
No corriente:
Mobiliario y Equipos de Oficina $1,130.47
Maquinaria y Equipos $2,155.28
Equipo Rodante $800.00
Total Activo Fijo $4,085.75
Activo Diferido :
Gastos de Instalacidn $3,000.00
Marcas y Patentes $100.00
Mejoras en Edifcios Arrendados $1,062.44
Total Activo Diferido S - $4,062.44
Depreciaciones y Amotizaciones -$657.34

-$657.34

TOTAL ACTIVO $19,187.19
Pasivos
Corriente:
Prestamos $4,186.69
Cuentas por pagar $3,000
Gastos Acumulados por Pagar
Total Pasivos $7,186.69
Capital Social Autorizado $2,500.00
Utilidad o Pérdida Acumulada S -
Utilidad del Ejercicio $9,500.50
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Total Patrimonio $12,000.50

TOTAL PASIVO MAS
$9,187.19
PATRIMONIO

El balance general muestra una posicidn financiera sélida para Carecao en su primer afio
de operacidn. La empresa cuenta con activos suficientes para respaldar sus operaciones y
generar utilidades. Sin embargo, es fundamental mantener un adecuado control de costos, una
gestion eficiente de los activos y una estrategia financiera sélida para continuar creciendo y

consolidando su posicion en el mercado de productos naturales de cuidado de la piel.

6.5.3 Punto de equilibrio

Los costos fijos totales son de $8,160.00 y los costos variables totales son de $3,815.00.
Tomando en cuenta el precio de venta promedio ponderado de $8.33 (considerando el precio de

venta unitario del jabdn, el exfoliante y la crema), podemos calcular el punto de equilibrio.

Punto de Equilibrio = Costos Fijos / (Precio de Venta Promedio - Costos Variables Totales)
Punto de Equilibrio = $8,160.00 / ($8.33 - $3,815.00)
Punto de Equilibrio = 1,632 unidades

Por lo tanto, Carecao necesita vender aproximadamente 1,632 unidades en total para
alcanzar el punto de equilibrio y cubrir todos los costos. A partir de esta cantidad, la empresa

comenzard a generar ganancias.

6.5.4 Flujos de efectivo

El flujo de efectivo es una herramienta fundamental en la gestion financiera de la empresa
Careacao, ya que permite evaluar y monitorear los ingresos y egresos de efectivo en un periodo

de tiempo determinado. El analisis del flujo de efectivo es esencial para la toma de decisiones
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financieras, ya que proporciona informacion clara y precisa sobre la liquidez y la capacidad de la

empresa para generar efectivo.

En el caso de Careacao, el flujo de efectivo se basa en los ingresos generados por las
ventas de los productos de cuidado de la piel, asi como en los egresos relacionados con los costos
de produccion, los gastos operativos, los pagos de préstamos, los impuestos y otros desembolsos
financieros. El objetivo es mantener un flujo de efectivo positivo que garantice la solvencia y la

continuidad operativa de la empresa.

El analisis del flujo de efectivo permite a Careacao anticipar y planificar las necesidades
de efectivo a corto y largo plazo, identificar periodos de escasez o exceso de efectivo, y tomar las
medidas necesarias para mantener un equilibrio adecuado. Ademas, el flujo de efectivo
proporciona informacion valiosa para evaluar la rentabilidad de las inversiones realizadas vy

determinar la capacidad de la empresa para afrontar contingencias o realizar nuevas inversiones.

Tabla 25

Flujo de efectivo proyectado a 3 afios

Aiio 0 1 2 3
Ingreso $  44,550.00 $46,777.50  $49,116.38
(-)Costo S 12,589.50 $13,093.08 $13,616.80
UTILIDAD BRUTA S 31,960.50 $33,684.42 $35,499.57
(-)Gastos S 22,460.00 $22,460.00 $22,460.00
(-)Depreciacién S 657.34 S 657.34 S 657.34
(-)Amortizacién S 902.23 S 996.70 S 1,101.07
UTILIDAD ANTES DE IR S 7,940.93 $ 9,570.38 $11,281.16
(-)IR (30%)*0.30 $ 2,382.28 $ 2,871.11 $ 3,384.35
UTILIDAD DESPUES DE IR S 5,558.65 $ 6,699.27 $ 7,896.81
(-)Inversién S 6,686.69

(+)Préstamos S 3,000.00

(+)Depreciacién S 657.34 S 657.34 S 657.34
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(-)Intereses S 259.39 S 164.92 S  60.55
FLUJO NETO DE EFECTIVO S -3,686.69 S 5,956.60 $ 7,191.69 S 8,493.60

6.6 Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera es una etapa clave en la toma de decisiones empresariales, ya
que permite analizar la rentabilidad y viabilidad de un proyecto. En el caso de la empresa Carecao,

se ha realizado un exhaustivo analisis financiero que incluye los siguientes indicadores:

6.6.1 Tasa de descuento

La tasa de descuento, también conocida como Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
(TMAR) o Costo de Capital, es un pardmetro importante en la evaluacién financiera de un
proyecto. Representa el rendimiento minimo requerido por los inversionistas o la empresa para

considerar una inversion como rentable.

En el caso de la empresa Carecao, se ha establecido una TMAR del 20%. Esto significa que
para que un proyecto sea considerado viable, debe generar un rendimiento igual o superior al
20% para compensar el riesgo y el costo de oportunidad de los fondos invertidos. La TMAR se
basa en factores como la tasa de interés de mercado, el riesgo del proyecto y las expectativas de

rentabilidad.

Al utilizar una TMAR del 20% en el andlisis financiero de Carecao, se evaluan los flujos de
efectivo futuros del proyecto en funcidon de esta tasa. Si el proyecto genera un rendimiento mayor
al 20%, se considera que es rentable y valioso para los inversionistas. Sin embargo, si el
rendimiento esperado es inferior al 20%, el proyecto puede no ser viable desde el punto de vista

financiero y se deberdn realizar ajustes o reconsiderar la inversion.

6.6.2 Valor actual neto (VAN) y Tasa interna de retorno (TIR):
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El Valor Actual Neto (VAN) es una medida financiera utilizada para evaluar la rentabilidad
de una inversion o proyecto. Representa la diferencia entre los flujos de efectivo esperados
generados por el proyectoy el costo de realizar la inversion, ajustados al valor presente utilizando

una tasa de descuento adecuada.

En el caso de la empresa Careacao, el VAN se ha calculado en $14,873.34. Esto indica que,
considerando una tasa de descuento del 20%, el proyecto genera un valor positivo después de
descontar los flujos de efectivo futuros. Un VAN positivo implica que la inversion es rentable y

puede generar valor para la empresa y los inversionistas.

Por otro lado la Tasa Interna de Retorno (TIR) es una métrica financiera que tiene un gran
impacto en la evaluacién de proyectos, y en el caso de la empresa Carecao, su TIR
excepcionalmente alta del 166.97% es una sefial de oportunidad y rentabilidad. La TIR representa
la tasa de rendimiento esperada de la inversion y nos indica el porcentaje de ganancia que iguala

el valor presente de los flujos de efectivo futuros con la inversion inicial.

La TIR de Carecao es una excelente noticia para la empresa, ya que significa que el
proyecto es capaz de generar flujos de efectivo considerables, superando ampliamente el costo
de oportunidad y proporcionando un rendimiento sustancial. En otras palabras, la inversidon

realizada en Carecao tiene el potencial de generar ganancias significativas para la empresa.

Esta TIR tan alta de Carecao es un reflejo de diversos factores que contribuyen al éxito del
proyecto. Puede ser atribuida a la demanda creciente de productos de cuidado de la piel
naturales y organicos, asi como a la estrategia de marketing efectiva y el enfoque en la calidad y
la innovacion. Ademas, el compromiso de Carecao con la sostenibilidad y la atencién al detalle
en cada etapa de produccién también juegan un papel importante en el alto rendimiento
proyectado.

La TIR tan elevada ofrece beneficios significativos para Carecao, ya que indica que el

proyecto puede proporcionar una rentabilidad excepcional y superar las expectativas financieras.
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Esto fortalece la posicion competitiva de la empresa en el mercado y brinda oportunidades para
la expansion y el crecimiento a largo plazo. Ademas, una TIR tan alta también puede ser atractiva
para posibles inversionistas o financiadores, lo que podria facilitar la obtencion de fondos

adicionales para el desarrollo de la empresa.

6.6.3 Periodo de recuperacion de la inversion

Para determinar el periodo de recuperaciéon de la inversidn, se debe identificar el
momento en el cual el flujo neto de efectivo acumulado se vuelve positivo y logra cubrir el monto

total de la inversidn inicial. En el caso de Carecao, la inversidn inicial fue de $6,686.69.

Al analizar el flujo neto de efectivo proporcionado, se observa que el primer afio presenta
un flujo neto de efectivo negativo de -$3,686.69. En el segundo afio, el flujo neto de efectivo es
de $5,956.60, lo que significa que se ha generado un flujo de efectivo positivo. Por lo tanto, al
finalizar el segundo afio, el flujo neto de efectivo acumulado es de $2,269.91 ($5,956.60 -

$3,686.69).

Considerando que el objetivo es recuperar la inversion inicial de $6,686.69, se puede
determinar que el periodo de recuperacion de la inversidn se encuentra entre el segundo y tercer
afio. Sin embargo, para obtener una precision mas exacta sobre el periodo de recuperacion, se

debe calcular el flujo neto de efectivo acumulado en el tercer afio.

En el tercer afio, el flujo neto de efectivo es de $7,191.69, lo que suma al flujo neto de
efectivo acumulado un total de $9,461.60 ($2,269.91 + $7,191.69). Con este resultado, se puede

concluir que la inversidn inicial se recupera completamente durante el tercer afo.

Por lo tanto, el periodo de recuperacién de la inversién para Carecao se estima en
aproximadamente 3 afios, ya que al finalizar el tercer afio se ha logrado recuperar

completamente la inversion inicial de $6,686.69.
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Para realizar el andlisis de sensibilidad, se tomaran en cuenta los ingresos de los productos

(jabones, exfoliantes y crema) en los primeros 3 afios, asi como los costos de produccién de cada

uno de ellos. El objetivo del andlisis de sensibilidad es evaluar cémo varian los resultados

financieros en funcidn de cambios en los ingresos y costos.

A continuacidn se presenta el analisis de sensibilidad teniendo en cuenta los costos de

produccidén y los ingresos de cada producto en los primeros 3 afios. Se presentan tres escenarios

distintos:

Escenario 1:
Costos de produccion: Se mantienen los costos actuales.

Ingresos: Se mantienen los ingresos actuales.

Escenario 2:
Costos de produccion: Se incrementan los costos de produccién en un 10%.

Ingresos: Se mantienen los ingresos actuales.

Escenario 3:
Costos de produccion: Se reducen los costos de produccién en un 10%.

Ingresos: Se mantienen los ingresos actuales.

A continuacion se detallan los resultados de cada escenario:

Tabla 26

Analisis de sensibilidad escenario 1

Producto Costo de Produccion Ingreso Ao 1 Ingreso Ao 2

Ingreso Ao 3

Jabones S$1.73 $3,500.00 $3,850.00

$4,200.00
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Exfoliantes $3.13 $5,000.00 $5,500.00 $6,000.00
Crema $2.77 $5,000.00 $5,500.00 $6,000.00
Tabla 27

Analisis de sensibilidad escenario 2

Producto Costo de Produccion Ingreso Ao 1 Ingreso Ao 2 Ingreso Aio 3

Jabones $1.90 $3,850.00 $4,235.00 $4,620.00

Exfoliantes $3.44 $5,500.00 $6,050.00 $6,600.00

Crema $3.05 $5,000.00 $5,500.00 $6,000.00
Tabla 28

Analisis de sensibilidad escenario 3

Producto Costo de Produccion Ingreso Ao 1 Ingreso Ao 2 Ingreso Aio 3
Jabones $1.56 $3,150.00 $3,465.00 $3,780.00
Exfoliantes $2.82 $4,500.00 $4,950.00 $5,400.00
Crema $2.50 $5,000.00 $5,500.00 $6,000.00

El analisis de sensibilidad permite evaluar cdmo los cambios en los costos de produccién

afectan los margenes de beneficio de cada producto en diferentes escenarios. También se

mantiene constante el nivel de ingresos para facilitar la comparacién.

Es importante analizar los resultados de cada escenario y considerar cémo los cambios en

los costos de produccién pueden afectar la rentabilidad y la viabilidad del negocio. Esto permite

tomar decisiones informadas sobre los precios de venta, la optimizacion de costos y la estrategia

general de la empresa.
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