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RESUMEN

Ecuador es un pais de clima tropical, cuya diversidad de regiones presenta multitud de
especies de insectos, de mayor presencia y atractivo como: moscas, catzos, polillas, peces de
plata, tarantulas, grillos, milpiés, cucarachas y arafias, de acuerdo con Alicia Arias, directora
de Educacion del Jardin Botanico. La variedad de bichos existentes en Ecuador genera mayor
aparicion de enfermedades provocadas por la picadura del mosquito como: zika, dengue,
chikungunya, malaria. Esto ocasiona que las personas tomen mayor conciencia acerca del

peligro al que se exponen al no usar un repelente.

La comunidad ecuatoriana considera importante el cuidado de su salud, lo que provoco
un incremento en el mercado de repelentes, por ende, la aparicién de nuevas marcas. Por

muchos afios DETAN fue el Gnico producto que se posiciono en la mente de los consumidores.

Las ventas del producto DETAN, se encuentran afectadas por la aparicion de nuevas
marcas de repelentes contra insectos en el Ecuador por tal razén se realiza este proyecto, para
mediante el estudio seleccionar el segmento de mercado al cual Detan ain no tiene
posicionamiento, se utilizé el Método de Design Thinking, encuestas y entrevistas las que
mostraron datos que seria conveniente la innovacion en dos nuevos productos para Detan:

Detan Crema-Protector Solar y Detan Gel-Antibacterial.

Una vez seleccionadas estas caracteristicas para innovar el producto Detan, de acuerdo
al segmento de mercado dirigido, se realizd el plan de marketing y el anélisis financiero del
que se pudo determinar que el lanzamiento de estos dos productos si es rentable, con un VAN

de $4.759,55 y TIR de 22.35%.
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INTRODUCCION

Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A. ubicada en la ciudad de Guayaquil, es una empresa
formada por profesionales farmacéuticos de origen danés. Esta empresa existe desde 1923 que

en sus inicios se llamo Boticas Unidas del Ecuador Productos Farmacéuticos ECU C.A.

En 1952, se separa Boticas Unidas y se crea Laboratorios Dr. A. Bjarner, productos
farmacéuticos Ecu C.A. mas adelante en 1972 se modifica su Razon Social a Laboratorios Dr.

A. Bjarner C.A.

Enfocados en uno de sus productos estrella “Detan”, por la reduccion en ventas
presentada por la aparicion de nuevos competidores en los ultimos afios, se realiza este estudio

para localizar el problema por la pérdida de 10 puntos en la participacién del mercado.

Este proyecto se enfoca en un segmento de mercado especifico en el cual se debe
introducir la innovacién del producto e impulsar la estrategia de marketing para aumentar sus

ventas.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Antecedentes
Segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) en el afio 2016, sefiala que los
repelentes més eficaces que alejan o matan los mosquitos cuando se acercan al cuerpo o se
posan en €l contienen “DEET” (dietiltoluamida), “R3535” (3-[N-butil-N-acetil]-
aminopropionato de etilo) o “KBR3023” (también conocido como icaridina o picaridina), que

son los principios bioldgicamente activos més eficaces para repeler insectos.

Laboratorios BI-FARMA, creadora del producto, fue la primera empresa ecuatoriana
que elaboro repelente para insectos y se mantiene en el mercado desde 1976. Debido a cambios
en los reglamentos del “Ministerio de Salud” Laboratorios Bi-Farma se vio en la obligacion de
cambiar este repelente a la rama cosméticos en marzo del 2014. Por tal motivo la marca fue

entregada a Boticas Unidas del Ecuador C.A.

DETAN es un exclusivo repelente de coledptero, como mosquitos, moscas, garrapatas,
jejenes y pulgas. Los componentes principales son el DEET (diethyltoluamide) y el Carbopol,
de éstos el DEET es el componente que repele los insectos a la hora de la aplicacion del
producto y la cantidad usada en cada presentacion es de clase 4, la cual es la maxima permitida
por la “Organizaciéon Mundial de Salud” (OMS) para el uso humano en porciones de 20 ml a

60 ml lo que no representan peligro a la poblacién.

Se determind que este producto es efectivo y de accion duradera mediante estudios
realizados por la empresa, ademas que posee caracteristicas adicionales como: no es grasoso,

no irrita la piel, no dafia la ropa y esta suavemente perfumado.

Para que el consumidor escoja de acuerdo con su comodidad, DETAN posee diversas

presentaciones:



e Locion de 60 ml, 120 ml (adultos y nifios) y 240 ml.
e Roll-on de 60 ml.
e Spray de 90 gr.

e Atomizador de 90 ml.

1.2. Definicion del Problema

Las bajas barreras de entrada para compafiias internacionales en el Ecuador permiten que
actualmente Detan no sea el Unico repelente para mosquitos, lo que conlleva a que los
laboratorios Dr. A. Bjarner pierdan participacion del mercado de su producto estrella y el
volumen de ventas no sea el mismo que en décadas pasadas. Sin embargo, en la temporada de
invierno las personas tienden a adquirir mayormente productos para el cuidado de la piel y la

prevencion de enfermedades que son transmitidas por la picadura de este vector.
» Design Thinking

Como parte del proceso para identificar el problema se optd por el uso de la metodologia
“Design Thinking” que en los Gltimos tiempos es una herramienta de gran utilidad enfocada a
fomentar la innovacion en las organizaciones de una forma eficaz y exitosa. Esto se debe a que,
gracias a su aplicacion, se generan importantes beneficios en el disefio de soluciones,
permitiendo a las empresas obtener mejores resultados en su comercializacion. !

» Resumen de las entrevistas

Para el presente estudio se escogi6 un total de 31 personas para entrevistar que se dividieron

en actores primarios y secundarios.

Los actores primarios son aquellas personas que se encuentran involucradas de manera

directa con el producto como los trabajadores de la empresa quienes lo elaboran o los

! https://www.innovationfactoryinstitute.com/blog/que-es-el-design-thinking/
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farmacéuticos por otro lado, los actores secundarios son las personas que se involucran de

manera indirecta con el producto en este caso los consumidores finales.

Tabla 1 Entrevistas de las 31 personas

NUMERO DESCRIPCION
2 trabajadores de farmacias
5 trabajadores de la empresa Bjarner y Bi-Farma:

e Jefe de Proyectos
e Jefe de Mercadeo
e Jefe de Desarrollo
e Jefe de Devoluciones

e Visitador Medico

1 enfermera
2 médicos

e Pediatra

e Médico General
3 Personas con edades entre 15 a 18 afios.
7 Personas con edades entre 19 a 35 afios.
7 Personas con edades mayores de 35 afios.
4 Madres de familia.

~ Elaborado por: autores

Las personas mas importantes en las conversaciones fueron los individuos cuyas edades

oscilan entre 19 a 35 afios y los empleados de la empresa.

En el primer grupo se realizaron mayores observaciones al Detan ya sea, por su olor,
presentacion, disefio o envase, que son las principales caracteristicas que se requiere para

adquirir un repelente para mosquitos. Del segundo grupo se consideré informacion mas



profunda acerca del producto como sus ventas, percepcion del consumidor final, innovaciones

proyectadas, entre otros temas manejados por la empresa.

e Mapas de empatia y experiencia

Esta herramienta permite resumir las observaciones alcanzadas en el comportamiento de
los consumidores e identificar sus necesidades. Los mapas de experiencia son diagramas que

muestran los estados de animos que tienen las personas al relacionarse con el producto en sus

diferentes actividades.

e Madres de familia
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En el mapa de empatia se observa que el principal objetivo de las madres es el cuidado de
la piel delicada de sus hijos, lo cual se incrementa en temporada de invierno porque se presenta

una significativa cantidad de mosquitos.

La informacién que poseen acerca de los repelentes existentes en el mercado es de vital
importancia porque permite encontrar las preferencias que poseen en los aspectos de duracion,

el olor y presentacion principalmente para el producto de dicho segmento, el Detan para nifios.

En el mapa de experiencia se distingue que la mala percepcion del producto por parte de
las madres de familias consiste en la no prevencién de enfermedades perjudiciales que son
trasmitidas por la picadura del mosquito por lo que, deben comparar las caracteristicas de cada

una de las marcas de repelentes.



e Personas de 18 a 35 afos
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En el segundo grupo se observa que estos poseen una menor consciencia del cuidado de la
piel, ademas, que identifican variedad de productos para repeler mosquitos que los adquieren
mayormente en la temporada de invierno debido a las enfermedades producidas por su
picadura. Esta recomendacion la recibe de diversos medios de comunicacion: radio, television

o internet y adicionalmente de familiares o conocidos.

Asimismo, se puede destacar que adquieren un producto que se adapte a su estilo de vida o

que presenten caracteristicas agradables como el olor y la presentacion.



e Personas de 40 afios en adelante
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Las personas mayores a 35 afios tienen mayor conocimiento del repelente Detan en la
presentacion locion y muestran su aceptacion puesto que, el producto esta posicionado en su

mente.

De las entrevistas, mapas de empatia y experiencia se recopil6 toda la informacion para

obtener el siguiente clustering e identificar los cinco insights.

Clustering Insights

Competidores tienen variedad en la presentacion de sus
productos como cremas y mejora de olor para los nifios.
Pérdida de participacion de mercado por la competencia

La competencia tiene mas capital para invertir en mejoras
de sus productos, imagen y publicidad.
Los competidores contintan creciendo.

Las estrategias de Ila
competencia afectan a la
venta del Detan.

Por ahora Detan sigue siendo el més solicitado en el

mercado de repelentes.

Por la variedad de productos en repelentes, el consumidor

se volvio més exigente.

Los consumidores conocen el Detan porque es usado por

generaciones anteriores.

La empresa tiene planes de futuras estrategias dirigidas al

consumidor final.

Los consumidores piensan que Bjarner es una empresa que

necesita innovacion.

Los consumidores jovenes conocen repelentes por

comerciales en television.

La empresa, para no afectar al consumidor, aumenta los Detan es una marca de
precios una vez al afio. repelentes posicionada en la
Las edades promedio de los consumidores son de 30 afios mente del consumidor.

en adelante.

No hay publicidad que informe que el repelente Detan no

es solo para mosquitos sino para toda clase de insectos.

La empresa no tiene estrategias de mercado actualmente
para el Detan, se estan enfocando en otros productos.

Es el repelente mas barato en el mercado.

Los productos cosméticos no pueden bajar de precio.




La empresa no cambia sus productos, en presentacion o
formula del producto porque consideran que sus productos
son conocidos en el mercado por antigiiedad y no se
arriesgan a cambiar.

La empresa realiza publicidades solo en la temporada alta.
(invierno)

Los consumidores prefieren Detan por su calidad y
efectividad.

Los consumidores solicitan mayor duracién del efecto del
producto.

La presentacion de 60 ml es la mas vendida porque la gente
lo compra para solucionar un problema especifico.

Por la falta de publicidad el resto de sus presentaciones no
son conocidas por los consumidores.

A los consumidores les agradaria tener un producto para
proteger el ambiente.

El consumidor prefiere la presentacion en gel o crema
porqgue los relacionan con menor toxicidad.

Detan es un producto de facil uso

Los consumidores jovenes no les agradan rociar el producto
sobre su cuerpo.

Las personas tienen buena apreciacion de los productos de
la competencia como Raid que se conectan y protegen la
habitacion.

A los consumidores les
gustaria que la presentacion
del Detan y su imagen sean
innovadas.

La empresa cred la presentacion en spray y aerosol para que
la gente no toque la locién.

Se realizé un estudio de Detan gel, pero en las pruebas que
se realizaron a las personas no les agradd su aspecto
gelatinoso.

Innovar el producto es costoso en todo aspecto.

En temporadas altas la planta no abastece la demanda
exigida.

Detan representa el 70% de los ingresos en Bi-Farma.

Estudios realizados por la
empresa para crear
innovaciones del Detan

Detan tiene olor penetrante.

A la gente de 40 afios en adelante le agrada su olor, pero no
a los jovenes.

Por el olor se logra identificar el Detan.

Por su fuerte olor lo relacionan con toxicidad y no lo usan
para los nifios.

Recomiendan mejorar el olor.

El olor del producto
necesita cambios de
acuerdo con las
caracteristicas del
consumidor.
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e Redefinicion del problema

Mediante la informacion recolectada por el método del Design Thinking se puede redefinir
el problema de las bajas ventas del producto, a excepcion de las temporadas de invierno o

desastres naturales que se presentan el mayor volumen como se muestra:

llustracion 1 Ventas Detan Aerosol (2008 al 2016)
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Fuente: Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A.
Elaborado por: autores.

llustracion 2 Ventas Detan en presentacion de 60 ml
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Fuente: Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A.
Elaborado por: autores.
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Las posibles causas que generan este problema son:

Aparicién de nuevos competidores.

Poca aceptacion del producto por parte de personas con edades entre 18 a 40 afios por
el olor o por la presentacion.

Baja aceptacion del producto por parte de las madres de familia debido a que, lo
relacionan con toxicidad y posibles problemas a la salud de los nifios.

Reduccion en la inversion de publicidad puesto que la empresa confia que es un
producto estrella y considera invertir en sus otros productos.

No posee innovacion en la etiqueta del producto.

1.3. Objetivo del proyecto

1.3.1. Objetivo general

Disefar un estudio de mercado que le permita a los Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A.

incrementar su participacion con el producto DETAN y aumentar el volumen de ventas.

1.3.2. Objetivos especificos

Definir un nuevo perfil de consumidor.

Expandir la linea de productos.

Mejorar la imagen del producto de acuerdo con las caracteristicas del consumidor
dirigido.

Sugerir nuevas presentaciones y olores del producto actual.

Realizar un plan de marketing que le permita a la empresa posicionarse en la mente de

los consumidores.
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1.4. Justificacion del problema
Laboratorios A. Bjarner C.A. tiene en el mercado ecuatoriano farmaceéutico mas de 92
afios, distribuyendo desde sus inicios productos como Pulmosan, Quinol y Ecuol, siendo

reconocida por sus diferentes marcas.

Las bajas barreras de entradas en la industria permitieron que empresas internacionales
con sus repelentes como OFF o RAID ingresaran al Ecuador, lo que influyé de manera negativa
a la compainia puesto que, le resto la participacion del mercado que en sus mejores épocas era
del 70% vy ocasion6 una disminucion en las ventas. Especificamente su producto estrella
DETAN es conocido por muchas familias ecuatorianas por su fuerte aroma y su efecto duradero
en la piel, por esta razon la alta gerencia de la organizacion optd por dirigir su atencion e
inversion de publicidad en otros productos, sin cambiar su imagen para conservar la fidelidad
de sus clientes. Cabe recalcar que la competencia posee presupuestos mas altos para destinar

al marketing y con ello obtener un porcentaje del mercado cada vez mas alto.

Con el avance de la tecnologia, el plan de marketing de la empresa debe cambiar a fin
de identificar las nuevas caracteristicas que buscan los consumidores cuando compran un

repelente para mosquitos.

1.5. Alcance y delimitacion del proyecto
Este proyecto tiene como finalidad encontrar las preferencias que tiene el perfil del
nuevo consumidor, para ello se optd por realizar un estudio de mercado de las presentaciones
actuales del producto Detan; las técnicas aplicadas fueron de encuestas y entrevistas a personas
con edades entre 18 a 35 afios se consultd sobre la percepcion que tienen de aspectos como:

olor, envase, imagen y presentacion.
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Una vez obtenida la informacién se espera disefiar las nuevas presentaciones del
producto, recomendar el precio y los medios idoneos para darlos a conocer a la empresa

Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A. ubicada en la ciudad de Guayaquil.

Finalmente, se desarrollara un analisis de factibilidad economico y financiero, que
permitira conocer la rentabilidad del producto a largo plazo con los resultados, asi como el

informe de las conclusiones obtenidas en la investigacion.

2. ANALISIS SITUACIONAL

2.1. Analisis de la situacion
Como parte del analisis de la situacion actual de la empresa optaremos por utilizar
métodos que permitan conocer el entorno en el que se presenta el producto, lo que permitira

identificar las oportunidades y amenazas.

2.1.1. Analisis del macro entorno.
Segun Kotler & Armstrong (2012), la compafiia y los demas participantes operan en un

macro entorno de fuerzas que moldean oportunidades y plantean amenazas para la empresa.

Entorno demografico: es de gran interés para los mercad6logos, pues tiene que ver

con los seres humanos, ya que estos conforman los mercados.?

El entorno econdmico: consta de factores financieros que influyen en el poder
adquisitivo y los patrones de gasto de los consumidores. Los mercad6logos deben poner
atencion a las principales tendencias y a los patrones del gasto de los consumidores, dentro de

sus mercados y en sus mercados mundiales. 3

2 Kotler, Philip & Armstrong, Gary Fundamentos de Marketing (2013)
3 Kotler, Philip & Armstrong, Gary Fundamentos de Marketing (2013)
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El entorno natural: abarca los recursos naturales que los mercad6logos necesitan
como insumos o que son afectados por las actividades de marketing. Los intereses ambientales
crecieron a un ritmo constante durante las ultimas tres décadas. En muchas ciudades del mundo

la contaminacion del aire y del agua alcanzaron niveles peligrosos. 4

El entorno tecnoldgico: es quizas la fuerza mas poderosa que esta determinando
nuestro destino. Las nuevas tecnologias pueden ofrecer excelentes oportunidades para los

mercadologos.®

El entorno politico y social: consiste en leyes, instituciones gubernamentales y grupos
de presién que influyen en diferentes organizaciones e individuos en una determinada sociedad
y los limitan. La reglamentacion bien concebida motiva la competencia y asegura mercados

justos para bienes y servicios.

lustracién 3 Fuerzas principales del macro entorno de la empresa

v

m\‘/’

Fuente: Marketing (2012) Kotler & Armstrong

4 Kotler, Philip & Armstrong, Gary Fundamentos de Marketing (2013)
5 Kotler, Philip & Armstrong, Gary Fundamentos de Marketing (2013)
6 Kotler, Philip & Armstrong, Gary Fundamentos de Marketing (2013)
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Aplicando el método de Kotler a continuacion se muestra el analisis del macro entorno en que

se encuentra la industria farmacéutica Laboratorios Dr. Bjarner:

» Entorno demogréafico:

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), el Ecuador registré una
poblacion de 14°483.499 para el afio 20107, El Banco Mundial proyecta para el afio 2016 que

el nimero de ecuatorianos aumentaria a 16°385.0682 con una tasa de crecimiento anual del

1.9% que se divide en 49,9% en mujeres y 50,1% en hombres.

De acuerdo con la encuesta realizada por el INEC en las principales ciudades del pais

se identificaron los siguientes grupos socioeconémicos con sus caracteristicas:

lHustracion 4 Nivel socioeconémico agregado

A
1,9%
B

Fuente y elaboracion: Instituto de Estadisticas y Censos

7 http://www.ecuadorencifras.gob.ec/resultados/
8 https://datos.bancomundial.org/indicador/SP.POP.TOTL?locations=EC&year low desc=true
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Tabla 2 Clases de estratos socioecondémicos

Grupos socioecondmicos

Caracteristicas generales

A

El material predominante del piso de estas viviendas
es de duela, parquet, tablon o piso flotante.

Maés del 95% de los hogares dispone de cocina con
horno, lavadora, equipo de sonido y/o mini
componente.

El 99% de los hogares de este nivel cuentan con
servicio de internet

Los miembros de los hogares de estrato alto compran
la mayor parte de su vestimenta en centros
comerciales.

El Jefe de Hogar tiene un nivel de instruccion superior
y un namero considerable alcanza estudios de post

grado.

En el 46% de los hogares, el material predominante
del piso de la vivienda es de duela, parquet, tablén o
piso flotante.

Mas del 80% de los hogares dispone de cocina con
horno, lavadora, equipo de sonido y/o mini
componente.

El 81% de los hogares de este nivel cuenta con
servicio de internet y computadora de escritorio.

El 69% de los hogares de este nivel leen libros
diferentes a manuales de estudio y lectura de trabajo
en los ultimos tres meses.

El jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion
superior y 26% se desempefian como profesionales
cientificos, intelectuales, técnicos y profesionales del

nivel medio.

C+

El material predominante del piso de estas viviendas

es de cerdmica, baldosa, vinil o marmetén.
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El 96% de los hogares tiene refrigeradora.

En promedio disponen de dos celulares en el hogar.
El 46% de los hogares leen libros diferentes a
manuales de estudio y lectura de trabajo en los
ultimos tres meses.

El jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion de
secundaria completa y se desempefian como
trabajadores de los servicios, comerciantes Yy

operadores de instalacién de maquinas y montadores.

El material predominante del piso de estas viviendas
son ladrillo o cemento.

Menos del 48% tiene lavadora, equipo de sonido y/o
mini componente.

El 11% de hogares tiene computadora de escritorio.
El 43% de los hogares utiliza internet.

El jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion de
primaria completa y se desempefian como
trabajadores de los servicios y comerciantes,
operadores de instalacion de maquinas y montadores

y algunos se encuentran inactivos.

El material predominante del piso de estas viviendas
es de ladrillo o cemento, tabla sin tratar o tierra.

El 12% de los hogares dispone de servicio de teléfono
convencional.

En promedio disponen de un celular en el hogar.

El 9% de los hogares utiliza internet.

El jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion de
primaria completa y se desempefian como
trabajadores no calificados, trabajadores de los
servicios, comerciantes, operadores de instalacion de
maquinas y montadores y algunos se encuentran

inactivos.

Fuente: Instituto de Estadisticas y Censos
Elaborado por: autores
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La tasa de crecimiento poblacional en el Ecuador tiene un promedio anual de 1.9%. Con
los datos obtenidos en el ultimo censo del afio 2010 se puede proyectar el nimero de personas

para los siguientes afios:

Tabla 3 Proyecciones de la poblacion, periodo 2010 al 2020

Periodo  Proyeccion

2010 15.012.228
2011 15.266.431
2012 15.520.973
2013 15.774.749
2014 16.027.466
2015 16.278.844
2016 16.528.730
2017 16.776.977
2018 17.023.408
2019 17.267.986
2020 17.510.643

Fuente: Instituto de Estadisticas y Censos
Elaborado por: autores

» Entorno econdmico:

Para este analisis se escogieron datos macroeconémicos como: precio de petréleo y la

evolucion del Producto Interno Bruto por industrias.

Precio del petrdleo

Para los afios 2015 y 2016 se observan cambios de las exportaciones e importaciones
del petrdleo y sus derivados, con 49,15% y 18,33% respectivamente. Debido a estos valores en
las exportaciones no se pronostica una situacion estable en esta industria para los siguientes

periodos. (Banco Central del Ecuador, 2017)
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llustracion 5 Variacion Anual de Exportaciones de Petroleo
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Fuente y elaboracion: Banco Central del Ecuador, 2017
Las importaciones muestran un comportamiento parecido a las exportaciones
teniendo ligeros aumentos porcentuales hasta el afio 2014. Para el 2015 tuvo una fuerte caida,
de similar proporcién puesto que al percibir menos ingresos se consuma productos derivados
del petréleo extranjeros en una medida mayor; situacion que demuestra que la economia no se

recuperado.®

lustracién 6 Variacién Anual de Importaciones de Petréleo
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Fuente y elaboracion: Banco Central del Ecuador, 2017

% Banco Central del Ecuador, 2017.
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En los dltimos afios, el pais sufrid una desaceleracion en la tasa de crecimiento del
Producto Interno Bruto (PIB) que llegd a niveles negativos en el 2016 segln reportes
presentados por el BCE (-1,7%), el Fondo Monetario Internacional (-2,9%), la Comision

Econdmica para América latina y el Caribe (-2,5%) y el Banco Mundial (-2,8%).

La desaceleracion es un efecto de los altos niveles de incertidumbre en la direccion
politico-econdmica que se estan ejecutando y que afectan a los diferentes sectores, ademas del

desastre natural que azoto6 al Ecuador en abril de 2016.

Los altos niveles de incertidumbre que contraen el crecimiento del PIB tienen origen en
la falta de confianza financiera que proyecta el Ecuador, al poseer altos niveles de
endeudamiento que fueron tomados como medida de contingencia para controlar la
desaceleracion del crecimiento, ademas de las medidas impositivas como el aumento del L.V.A.
del 12% al 14% implementadas con el objetivo de aumentar la recaudacién, lo cual no tuvo el

efecto econdmico esperado.

llustracion 7 PIB trimestral
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Otros factores que se observaron en la recesion de los Gltimos periodos fueron la caida
del precio del petrdleo en el mercado internacional que para el primer trimestre del 2016

alcanzo el punto més bajo, cotizandose el barril de WTI a $30,33 y el oriente a $23,25.

Producto interno bruto por industria

En los Gltimos afos la tasa de variacion anual para el comercio disminuyo debido a las
diferentes decisiones politicas presentadas en el pais, lo que indica que los bienes y servicios
producidos en el pais aumentaron como consecuencia de las limitaciones para las

importaciones de mercaderias.

Tabla 4 Producto Interno Bruto por industrias

B L TOTAL VALOR

Perlodc.> / Comercio Tasa de vanacno-n AGREGADO PIB

Industrias anual, porcentaje BRUTO
2007 5.356,0 0,2 48.510,9 51.007,8
2008 6.742,8 10,8 59.550,9 61.762,6
2009 6.523,5 -3,9 59.013,3 62.519,7
2010 7.241,1 3,4 66.499,5 69.555,4
2011 8.399,8 5,8 76.536,2 79.276,7
2012 9.053,7 4,7 83.856,2 87.924,5
2013 9.976,6 6,8 90.533,9 95.129,7
2014 10.544,8 3,5 96.894,7 101.726,3
2015 (sd) 10.218,2 -0,7 92.042,5 99.290,4
2016 (p) 9.636,5 -4,4 91.874,6 98.614,0
Millones de USD (*)

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: autores

En Ecuador la industria de cosméticos export6 un valor de $ 13°535,35 en promedio
anual, lo que representa un crecimiento del 10,63% en el periodo del 2009 al 2015. Para el
2015, las exportaciones aumentaron en $ 4 millones, en comparacion con el afio anterior, que
significa un incremento del 42,9%. Para el afio 2017 se esperaba incrementar a $ 17 millones.
Ecuador exporta a 64 paises, principalmente a Pert y Colombia, con el 42,57% y el 37,01%

respectivamente.
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En las importaciones se obtuvo un valor de $ 255.256 millones de promedio anual en
el periodo del 2009 al 2015, pero se observo una reduccion de $ 37 millones en el 2014 a 2015,

que representa un decrecimiento del 13%.

Las ventas nacionales para ese periodo (2009 al 2015) tuvieron un incremento promedio
anual del 7,65%, el cual representa un promedio total en ventas de $ 430.261,90 millones.
Segun el Ministerio de produccion (Mipro), este crecimiento se origind por las medidas
adoptadas por el gobierno para la reduccion del cupo de importaciones para partidas
arancelarias, relacionadas con productos como: perfumes, agua de tocador, cremas, champd,
gel, acondicionador, desodorantes, maquillaje para labios y 0jos. Se espera que las ventas sigan
incrementandose en 18%, con proyecciones de ventas de $ 538 millones en 2016 y $ 594
millones para 2017. Actualmente en el pais hay mas de 100 laboratorios y empresas con

productos dedicados a la industria cosmética.

» Entorno natural

Para el andlisis de este entorno se considero todos los requisitos necesarios para obtener
los permisos de funcionamiento sanitario en el caso de los laboratorios en las plantas, sitios de
expendio y bodegas que son otorgados por el Ministerio de Salud y que ademéas cumplan con

los protocolos de transporte, almacenamiento y buenas practicas de la manufactura.

La conciencia sobre el medio ambiente es de vital importancia en las empresas actuales
que tiene relevancia de acuerdo con el tipo de producto; el desecho, la destruccion, el
almacenamiento, segun su transcendencia puede requerir de permisos ambientales como

licencias dependiendo del caso.

Los laboratorios tienen el reto de conocer las normas y tener conciencia de los
parametros de cumplimiento en el mercado del cuidado de la salud. La Constitucion de la

Republica en el articulo 275 establece que todos los sistemas que conforman el régimen de
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desarrollo (econdmicos, politicos, socioculturales y ambientales) deben garantizar la
realizacion del buen vivir, y que toda organizacion del Estado y la actuacion de los poderes

publicos estan al servicio de los ciudadanos que habitan el Ecuador.

El marco regulatorio de la materia ambiental el pais se desarrolla bajo la Ley de Gestion
Ambiental, la Ley de Fomento Ambiental y Optimizacion de los Ingresos del Estado, Ley
Forestal y de Conservacion de Areas Naturales y Vida silvestre y a través de ordenanzas,

decretos.
» Entorno tecnologico

Los laboratorios ecuatorianos sostienen un desarrollo del 14 % en promedio anual para los
ualtimos tres afios; la poblacion merece el acceso a los productos que previenen enfermedades,
en este mercado en el Ecuador abarca precios de venta para las farmacias un total de
$1.200°000.000, de los cuales el $ 300°000.000 corresponden al mercado publico y $

900°000.000 al mercado privado.

La industria nacional posee capacidad para suministrar la demanda y esta preparada en
el proceso de sustituir a los importadores, ya que la capacidad instalada opera al 40%, es decir
que cuenta con el 60% restante para cubrir el aumento de produccién, segun Renato Car6

presidente de la Asociacion de Laboratorios Farmacéuticos del Ecuador.

La industria importa el 80% de los productos para la salud, lo que significa que el 20%
lo produce la industria nacional. La preparacion de los farmacéuticos no es solo en el area de
tecnologia, también se cumple con requisitos y normas internacionales de manera periédica

para asegurar la calidad al consumidor.
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» Entorno politico y social

Con el cambio de las nuevas autoridades gubernamentales, los laboratorios esperan que
se presente un mejor escenario, las importaciones de productos de la salud estan en segundo
lugar en el déficit de la balanza comercial con un $1.000 millones anuales. La industria propone
al gobierno que se mejoren las condiciones para obtener mayor la participacion en el mercado,

que actualmente es del 16%, pero que podria aumentar con la tecnologia y capacidad instalada.

Con esta propuesta, Miguel Palacios el director ejecutivo de la Asociacion de
Laboratorios Farmacéuticos del Ecuador (Alfe) empezd a dialogar con la ministra de Industrias,
Eva Garcia, las entrevistas se centraron en codmo hacer que el sector sea competitivo, algo que

no se logrard manteniendo las preferencias de mercado que se dan a la industria extranjera.

Los productores locales reciben un impuesto de salvaguardia por fabricar el producto
en el pais, pero el producto importado posee una ventaja que no recibe dicho tributo, que
incluso llega hasta los procesos administrativos, segdn cifras el 84% del mercado nacional esta
abarcado por mercaderia extranjeras. Por lo que la industria solicita que se realiza la
homologacion del registro sanitario a mercancias que se produzca en el exterior, ademas de
solicitar la eliminacidn de otras tasas como aranceles y el Impuesto a la Salida de Divisas (ISD)

a las materias primas.

Para el afio 2017 se esperaban mejores expectativas, pero existia preocupacion en las
nuevas reglas del renovado Codigo de Salud que creaba preocupacion en los interesados. Por
otro lado, la Asamblea Nacional planteaba aplicar mayor control en la comercializacién de

productos para la salud, a fin de resguardar el acceso e impulsar el consumo local.
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2.1.2 Andlisis del microentorno
Esta etapa del estudio se la realiza mediante la investigacion de las 5 Fuerzas de Porter
de la industria con el fin de obtener un analisis interno de la organizacion para mantener la

direccion del proyecto con ideas claras.

Este andlisis es un modelo estratégico elaborado que se deriva en base las 5 fuerzas que
determinan la intensidad de competencia y rivalidad en una industria y, por lo tanto, en cuan

atractiva es esta industria con relacion a oportunidades de inversion y rentabilidad.

Incluye 3 fuerzas de competencia vertical: Amenaza de productos sustitutos, amenaza
de nuevos entrantes o competidores en la industria, y la rivalidad entre competidores, y también
comprende 2 fuerzas de competencia horizontal: El poder de negociacion de los proveedores,

y el poder de negociacion de los clientes.

llustracion 8 Analisis Porter de las 5 fuerzas

Poder de
negociacion
de los
proveedores

Rivalidad

Amenazas de entre Poder de
nuevos negociacion

competidores competidores de los clientes
existentes

Productos
sustitutos

Fuente: Instituto de Estadisticas y Censos
Elaborado por: autores
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» Amenazas de Nuevos Competidores

La entrada de nuevos competidores en esta industria es muy significativa ya que provoca

la division del segmento de mercado y por ende la reduccion de ventas.

Detan es un producto que aproximadamente en 67 afios fue el Unico repelente de insectos
que se vendia en Ecuador, pero por a la aparicién de marcas se encuentra amenazado a perder
participacion, a pesar de ser muy efectivo y eficiente este posee desventajas que pueden ser

utilizadas por sus competidores para atacar al producto y perder mercado.
> Rivalidad entre competidores existentes
Los competidores que representan mayor rivalidad para Detan son los siguientes:

e Off una marca de repelente para insectos fabricado por SC Johnson quien ingreso al
mercado ecuatoriano alrededor de unos 6 afos atras.
e Repelente Bassa es un producto creado por BASSA Compafiia Limitada, empresa

concentrada en la linea de productos dermatolégicos y dermocosmeéticos.

Los repelentes mencionados anteriormente son relativamente nuevos, es decir no poseen

mas de 10 afios en el mercado ecuatoriano, comparado con los afios de venta del Detan.

A partir de la aparicion de OFF y Bassa el segmento de mercado de consumidores de Detan
se vio compartido, por ende gener6 la disminucion de las ventas de este producto de manera
significativa. Para Detan la entrada de estos competidores genera preocupacion porque, aungue
es un producto reconocido en el Ecuador estas empresas generaron la division del segmento de

mercado y principalmente estan abarcando nichos de personas jovenes y madres de familia.
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» Poder de negociacién de proveedores

Los proveedores para la elaboracion del Detan no representan un problema para la empresa
ya que el DEET, pese a que es una materia prima que no se elabora en Ecuador es un
componente que se puede importar sin ningun problema siguiendo las reglas de importacion

correspondientes.

Comercio del DEET, el veneno que ahuyenta a los insectos tiene una amplia gama de ventas
en diferentes empresas alrededor del mundo de hecho, si no se contacta a la empresa
elaboradora del mismo existen compafiias intermediarias que ayudan en su budsqueda.
Referente al precio del DEET este depende de la cantidad que la empresa importe y los lazos

de amistad se puedan crear con el pasar de los afios

» Productos sustitutos

Como se menciona previamente los productos sustitutos del Detan son los demas repelentes
existentes en el mercado ecuatoriano como OFF, Repelente Bassa y Repelente VT, este Gltimo

no es muy conocido en el mercado, pero se lo puede considerar como un sustituto también.

Afios atras este repelente era la inica opcidn de los ecuatorianos para protegerse de insectos
hasta el punto de considerarlos monopolistas en este mercado, pero al pasar los afios y la
tendencia de las personas a prevenir enfermedades transmitidas por los mosquitos esta industria

se volvi6 atractiva.

Las marcas que tiene mayor importancia por su crecimiento en el mercado son: OFF y
Repelente Bassa porque ofrecen una variedad de presentaciones a los consumidores y poseen
mayor publicidad. Por tal razon estos productos sustitutos representan una gran amenaza a

Detan.
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» Poder de negociacion de clientes

En los inicios del Detan se puede decir que los clientes no tenian poder de negociacion
porgue no existian mas opciones como proteccidn contra los mosquitos, pero con la aparicion
de competidores en este mercado los clientes toman fuerza ya que, tienen mas alternativas a la

hora de elegir un repelente.

Las personas son cada vez mas exigentes por sus tendencias hacia el cuidado de su salud y
el planeta demanda cambios en las caracteristicas como olores, formas y disefios que no afecten

al medio ambiente o no lastimen la zona aplicada.

Tabla 5 Fuerzas de Porter en la industria de repelentes

Fuerzas de Porter Nivel de intensidad
Amenazas de Nuevos Competidores ALTO
Rivalidad entre competidores existentes ALTO
Poder de negociacién de proveedores BAJO
Productos sustitutos ALTO
Poder de negociacidon de clientes ALTO

Elaborado por: autores

2.2. Cadena de valor
Segun Michael Porter (1985) la cadena de valor es un modelo que permite describir el

desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial generando valor al cliente final.

Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A. es la empresa que produce el repelente Detan, cuya

materia prima importada y otra nacional es usada para la elaboracion del producto.

Los insumos importados son el DEET y el Carbopol que tienen origen de China'y EEUU
respectivamente, los cuales cuentan con su respectivo certificado de analisis para ser revisados

previamente a la importacion por el departamento de control de la empresa y estos aseguren la
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calidad y caracteristicas necesarias para la elaboracion del Detan, el mismo proceso sigue los

componentes comprados en el pais para su aceptacion y compra.

Los documentos que certifican la condicion de la materia prima también cuentan con sus
respectivos conocimientos de embarque, facturas, lista de empaque, documentos que vienen
desde el pais de exportacion para que se realicen los tramites correspondientes en el Ecuador y

lograr la nacionalizacion de la mercaderia.

Una vez recibida la mercaderia, esta pasa a la bodega de materia prima que se coloca en
cuarentena para que sea aprobada por Departamento de Control de Calidad y después es
ubicada en la siguiente seccion para ser retirada por el Departamento de produccion y elaborar

el producto.

En planta de fabricacion se usa el siguiente procedimiento para la elaboracion del Detan:

e Emisidn de las 6rdenes de produccion.

e Recepcion de insumos a ser utilizados en el proceso de fabricacion.

e Preparacion: disolver o suspender los principios activos y/o excipientes con los
vehiculos apropiados, colocar los ingredientes restantes de la formulacion,
llevar al volumen final en caso de que lo requiera y solicitar toma de muestra al
Departamento de Control de Calidad.

e Si es aprobado, se procede al envasado, sellado, acondicionamiento y/o

empaque del producto.

En los procedimientos anteriores se utiliza para el envasado la maquina llenadora de
liquido, para sellar se usa la maquina ajustadora de tapas y el empaque se hace de manera
manual. Los equipos de cada proceso son comprados a empresas con certificaciones que

aseguran la calidad de sus productos.
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2.3. Matriz FODA
Segln Roberto Espinosa (2013) la matriz FODA, es una conocida herramienta estratégica
de analisis de la situacion de la empresa. Su nombre deriva del acronimo formado por las

iniciales de los términos: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, y Amenazas.

El principal objetivo de aplicar este instrumento en una organizacion es ofrecer un claro
diagndstico para poder tomar las decisiones estratégicas oportunas y mejorar en el futuro,
puesto que permite identificar tanto las oportunidades como las amenazas que presentan

nuestro mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra la empresa.©

lustracion 9 Matriz FODA

FORTALEZAS

-Marca reconocida en
el mercado ecuatoriana
hace mas de 50 afios .

-Marca posicionada en
la mente de los

consumidores
ecuatorianos.

-El precio del Detan es
accesible.

-La férmula del
producto es efectiva.

OPORTUNIDADES
-Innovar en el producto.
-Exportar el Detan.

-Expandir en la linea de
productos Detan.

-Fortalecer la marca en
nuevos nichos de
mercado.

-Mayor aceptacion en
mercados por ser
considerado cosmético.

AMENAZAS

-Crisis economica en
Ecuador.

-Entrada de nuevos
competidores.

-Elaboracion de
productos que tengan la

misma accion.

-Leyes impuestas por el
gobierno como la nueva
ley tasa de servicio de
control aduanero para
las importaciones
(encarecerian los
insumos del producto).

DEBILIDADES

«Poca inversion en
marketing.

*No existen
innovaciones en el
producto, a mas del
envase.

« Desinformacion de la
poblacidn sobre las
presentaciones y uso

del producto..

*Poco interés por parte
gerencial de innovar y
guiarse por las
tendencias.

*Pérdida de
participacion de
mercado.

Nuevas generaciones
no usan el producto.

Elaborado por: autores.

10 http://robertoespinosa.es/2013/07/29/la-matriz-de-analisis-dafo-foda/
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De acuerdo con la matriz FODA presentada se puede destacar que una de sus
debilidades se encuentra la falta de la implementacién de una buena estrategia de mercadeo
para mantener posicionado el producto en la mente de los consumidores, ademas de llegar a
los consumidores de repelentes con edades entre 18 y 35 afios y satisfacer sus necesidades

haciendo atractivo el producto hacia ellos.

2.4. Modelo AIDA

Segln Roberto Espinosa (2017), el modelo AIDA es un clasico en el mundo del marketing
y las ventas., el cual es un acrénimo formado por los términos anglosajones: Attention
(atencidn), Interest (interés), Desire (deseo) y Action (accién). Para que se produzca una venta
de un producto o servicio, siempre hemos de guiar al cliente por estas 4 etapas secuenciales.
lustracion 10 Matriz AIDA

ATENCION

Captar la atencion de clientes entre 18 y 35 afios.

INTERES

A 4
I

Innovacién del producto, manteniendo la efectividad y precios bajos comparados con el mercado de repelentes.

Proteccion de los insectos usando un producto que satisface mis necesidades.

ACCION

Tener el acceso de compra al producto en farmacias y supermercados.

Elaborado por: autores.

11 http://robertoespinosa.es/2017/04/11/modelo-aida-marketing-metodo/
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3. METODOLOGIA

3.1. Objetivo del disefio de investigacion

3.1.1. Objetivo general
Elaborar un estudio de mercado del repelente contra mosquitos Detan que le permita a

los Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A. incrementar las ventas de su producto estrella.

3.1.2. Objetivos especificos

e Determinar las caracteristicas que buscan las personas al momento de adquirir un
repelente.

e Analizar la innovacion en el disefio del envase actual.

e Identificar la perspectiva que tiene el consumidor actual.

e Determinar el precio que las personas estan dispuesto a pagar por la innovacion.
3.2. Método de investigacion

3.2.1. Método analitico

Por medio de entrevistas se obtuvieron el analisis para el procedimiento de la investigacion que

permitio identificar los objetivos del proyecto.

3.2.2. Método descriptivo
En este método podremos analizar los datos y la informacion recopilada para observar
cémo se relacionan las variables entre si como la conducta que tiene el mercado de repelente e

identificar las caracteristicas del nuevo perfil de consumidor.
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3.3. Método de recolecciéon de datos

3.3.1. Técnica de la entrevista
Esta técnica permite obtener informacion por medio del didlogo entre el entrevistador

y el entrevistado, y asi recopilar datos relevantes en la investigacion.

> Entrevistas a expertos en la salud

Entrevista 1

Nombre: Dra. Nelsida Larrea Méndez

Edad: 58 afos

Profesion: Pediatra en el centro médico Mediglobal.

La Dra. Nelsida indico que como experta en el area de la salud conoce las caracteristicas
actuales del repelente Detan, ademas que ella usa el producto y lo conoce por su exposicién

en las farmacias y supermercados.

Al momento de recomendar un repelente indica que prefiere sugerir productos que no
posean olores fuertes como los de la linea de Johnson’s (locién anti mosquitos) que desde
su perspectiva tiene olores suaves, en el caso del Detan para nifios considera que el olor es
fuerte para los mas pequefios, por lo que lo recomienda a pacientes de edades mayores a 2

afios y no observo ningun tipo de reaccion alérgica.

La caracteristica mas importante en un repelente para ella es el olor, mientras mas suave

lo vuelve méas recomendable sin importar su presentacion en locidon o crema.

Con respecto al repelente Detan considera que su fuerte olor no le permite que sea un
producto que las madres quieran usar en sus hijos y que no tiene ningn conocimiento que

sea dafiino.
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Entrevista 2

Nombre: Sra. Carmen Castro.
Edad: 55 afios

Profesion: Enfermera particular.

La Sra. Carmen nos indica que no tiene conocimiento sobre la caracteristica principal
del repelente Detan de alejar no solamente a mosquitos sino también a otra clase de insectos
como: pulgas, garrapatas y moscas. Comenta ademas que ella usa este producto pues es el

que esta a su alcance al momento de necesitar uno.

Uno de los comentarios destacables en esta entrevista es que su mente asocia la palabra
repelente con Detan y viceversa. Su conocimiento del producto viene desde que era mas

joven y necesita de un producto contra los mosquitos.

En su profesion no recomendaria el repelente Detan pues asocia su fuerte olor con
toxicidad, es decir que ocasione una reaccion negativa en la piel de los mas pequefios,
ademas desconoce la linea de productos dirigida a este segmento, por lo que como primera
recomendacion de prevencion ella sugiere un mosquitero. Para los adultos comenta si usaria
este producto como sugerencia personal. Ella observa que sus pacientes adquieren

mayormente el producto cuando realizan algln viaje o visitan sectores mas vulnerables.

Con respecto al respecto al repelente Detan dice que su olor actual es agradable para
adultos, en el caso de Detan nifios sugiere un olor mas suave, ademas que se aumente su
efecto duradero a 12 horas de proteccion y la presentacion que prefiere es en locion por su

facil aplicacion en la piel o ropa.
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> Entrevistas a clientes

Entrevista 1

Nombre: Solange Zambrano

Edad: 20 afios

Profesion: Madre de familia de un nifio de 6 meses.

La Sra. Solange indicd que principalmente visita centros de salud por problemas de
fiebre o gripe, pero no por enfermedades provocadas por la picadura del mosquito, ademas que
en temporada de invierno en sector donde habita (norte de la ciudad de Guayaquil) se encuentra

una alta cantidad de insectos como: garrapatas, pulgas y chinches.

Las medidas de prevencion contra los insectos que su familia toma son adquirir
productos de limpieza como creolina o venenos para las garrapatas con lo que fumigan su
hogar. Al momento de salir no posee ninguna precaucion pues argumenta que los horarios son
tempranos para la presencia de insectos, en los casos de horas nocturnas su metodo de

proteccion con su hijo es colocarle un abrigo o estar en lugares donde se pueda sentir brisa.

Comenta que por un tiempo vivid en un pueblo donde se podia observar la presencia de
insectos por lo que como precaucion usaba un repelente para su hijo de la marca Angelino, el
cual lo usaba a partir de las 16h00, ademas de usar toldos a la hora de dormir. En temporada
de invierno su mayor medida de prevencion es el olor del palosanto o el uso del ventilador para

alejar a los mosquitos.

Los medios de informacion sobre enfermedades son los presentados por los doctores o
las otras madres de familia al momento de visitar un hospital, por lo que desconoce que el
repelente Detan también se puede usar contra pulgas y garrapatas, ademas de las otras

caracteristicas del producto.
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Uno de los comentarios destacables en esta entrevista fue que ella sufrié de dengue,
enfermedad que es provocada por la picadura del mosquito que sucede por la poca prevencion
de no usar repelentes, toldos o permitir la acumulacion de agua empozada. Otro comentario
fue que su hijo tuvo picaduras por la poca atencion a la hora de dormir y que en su momento

uso un producto importado como precaucion.

Algunas opiniones dirigidas hacia el repelente Detan fueron su percepcion sobre el
efecto duradero, el cual consider6 que es muy bajo pues solo duraba aproximadamente 4 horas

y tenia que volverse a colocar.

Entrevista 2

Nombre: Nicole Pazmifio.

Edad: 24 afios.

Profesion: estudiante de la carrera Negocios Internacionales.

La Srta. Nicole indica que ella si usa el repelente Detan, el medio por el que conoce el
producto es por recomendacion de sus padres, quienes usan el producto de manera regular en
altas temporadas de mosquitos y por medio de publicidad en la television. Destaca sus

principales caracteristicas como féciles de aplicar y efecto duradero.

Se menciond que el producto no solo es un repelente de mosquitos, sino ademas de
insectos como: moscas, pulgas, garrapatas, 10 que era desconocido por el cliente. Ademas,
menciond que conoce de algln caso en el que el repelente tuvo una reaccién alérgica y que
preferiria que se lanzara una linea que permita que el aroma se esparza en el aire, con ello evitar

rociarselo sobre la piel o en una presentacion como gel que se absorbe de manera mas rapida.

Uno de los comentarios destacables en esta entrevista es que la clienta menciond que le

agrada el olor que tiene el producto actual y que la presentacion es coémoda.
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3.3.2. Técnica de la encuesta
La técnica de encuestas es considerablemente utilizada como procedimiento de

investigacion puesto que, permite recopilar y elaborar datos de manera &gil y eficaz.

3.3.3. Investigacion concluyente
Para este proyecto se utilizé el tipo de investigacion descriptiva a causa de que se
realizaran encuestas para encontrar las preferencias y sugerencias de los consumidores hacia el
producto actual y asi proceder al analisis cuantitativo que permita relacionar las variables de

interés.

3.4. Poblacion y muestra

3.4.1. Poblacién
Se denomina poblacion al grupo de personas que habitan en un &rea geogréfica, para el
estudio se considerard al conjunto de individuos con definidas caracteristicas. En las

estadisticas existe dos tipos de poblacion: finitas e infinitas.

Como objetivo de esta investigacion se estimara el namero de habitantes registrados en
el altimo censo realizado en el pais y se segmentd para las personas que se encuentren en el
rango de edad de 15 a 64 afios, ademas se considerara las zonas rurales y urbanas lo que da

como resultado un total de 7°302.964 personas.

Tabla 6 Numero de personas para la muestra

Mujeres Hombres
Afo NUmero Porcentaje  NUmero Porcentaje
2010 7.305.816 50,40% 7.177.683 49,60%
Urbana 4.639.352 51% 4.451.434 49%
Rural 2.666.464 49,40% 2.726.249 50,60%
15a 64 aflos 4.583.512 62,80% 4.430.657 60,70%

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: autores
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3.4.2. Muestra
La muestra es una representacion significativa de las caracteristicas de un grupo de
personas, que bajo el supuesto de un error generalmente no mayor al 5 % se estudia los atributos

de un conjunto poblacional mucho menor que la poblacién global.

3.4.3. Tamano de la muestra
Para el célculo del tamafio de la muestra se reunid los datos de la poblacion objetivo de
este estudio obtenido del INEC que da como resultado un total de 384 encuestas necesarias
para juntar la informacién sobre el producto, tendencias del consumidor y comentarios sobre
posibles mejoras.

No?Z?
[(N —1)e?] + (e2Z?)

n=

(7'302.964)(0,5)%(1,96)*
[(7'302.964 — 1)(0,05)2] + [(0,05)2(1,96)2]

n = 384,1598505 ~ 384

Variables:

N = Tamafio de la poblacién.

n = Tamafo de la muestra.

o = Desviacion estandar para esta investigacion se puede usara el 0,5

e = limite de error aceptable cuyo valor puede estar entre el 1% y el 9%.

Z = nivel de confianza es un valor que se adquiere por del intervalo de confianza, se decidio

usar el 95% lo que es equivalente a una constante de 1,96.
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3.5. Resultados de la encuesta

1. ¢Hausado el repelente DETAN?

12,70%

u Si

H No

87,30%

El uso del producto sera nuestra primera pregunta que como se puede notar el 87.3% de las
personas encuestadas han usado el repelente Detan lo que representa un total de 345y el 12.7%

no han usado, es decir 50 personas.

2. ¢Por qué motivo no usa el repelente DETAN?

B No me agrada el olor
B No uso repelentes

Desconozco del producto

En esta pregunta fue dirigida a las 50 personas que no han usado el producto que como
se puede observar el 43.6% no lo usa porque no le gusta el olor, el 36.6% porque no usa
repelentes de insectos y el 19.8% desconoce del producto. Esta informacion ayuda a entender

que el principal disgusto de los consumidores respecto al Detan es su fuerte aroma.
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3. Motivo de la compra del producto (puede elegir mas de uno):

100,00% 75,36%; 260

0o/ .
50,00% - 34,30%; 118 19,40%; 67 4.50%: 15
. e

0,00%

POR PORQUE SALE POR CUIDADO PORQUE
TEMPORADA DE DE VIAJE DE LAPIELEN PRACTICA
INVIERNO GENERAL DEPORTES

Segun la informacion obtenida en las encuestas el 75.36% de las personas que usan
repelentes compran el Detan por temporada de invierno, el 34.3% porque sale de viaje, el
19.4% lo compra por cuidado de su piel en general y el 4.5% lo usa porque hacen deportes. Lo
que indica que las mayores ventas se registran en épocas donde la cantidad de mosquitos

aumentan por el clima.

SECCION OLOR

4. ¢Le agrada el olor del producto?

H No

| Si

De las 345 personas que si usaron el producto, el 51.4% respondieron que no les
agrada el olor y el 48.6% si les parece agradable. Lo que se puede considerar que cerca de la

mitad de las personas encuestadas les desagrada el olor fuerte que caracteriza al Detan.
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5. ¢Como considera el olor del producto?

50,5% 49,5% B Moderado

W Fuerte

Para aquellas personas que conocen el aroma del producto se consultd la percepcion que
tiene del aspecto el olor, la diferencia entre las dos opciones fue minima porque de las 345
personas que usan Detan el 50.5% les parece que tiene un olor fuerte lo que representa un total

de 174 individuos y al 49.5% les parece que tiene un olor moderado, es decir 170.

6. Si el olor del producto le parece fuerte, lo relaciona con:

56,10%

23,90%

18,40%
[ 6()%, S
NO LO RELACIONA CON TOXICIDAD ALERGIA EFECTIVIDAD, NO ME
NADA SOLO LE PARECE PARECE FUERTE
FUERTE

Con el fin de entender como relacionan el olor del producto se consulté con las 174
personas encuestadas que piensan que el olor del Detan es fuerte: el 56.1% opinan que el olor
es fuerte pero no lo relacionan con nada, el 23.9% lo relaciona con toxicidad y el 18.4% lo

relacionan con alergia.
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7. ¢Queé reaccion alérgica ha tenido? (puede elegir méas de uno)

62,90%; 180

24,80%; 71

8,70%; 25 7,30%;21 4,50%; 13
B S

Ninguno Estornudos Lagrimeo y Picazon en la Erupciones,
ardor en los ojos garganta enrrojecimiento
en la zona
aplicada

De las 174 personas que piensan que el Detan es fuerte el 62.9% no han tenido ninguna
reaccion alérgica, el 24.8% han tenido estornudos, el 8.7% han tenido lagrimeo y ardor en los
ojos, el 7.3% han tenido picazon en la garganta y el 4.5% han tenido erupciones o
enrojecimiento en el area donde han aplicado el producto. Cabe destacar el resultado principal
de esta pregunta puesto que del total de personas encuestadas 102 comentar que no tienen
ningun tipo de reaccion alérgica, pero si recordamos la consulta anterior el 18.40% relaciona

el olor con alergia.

8. Si pudiera cambiar el olor del DETAN ¢Qué olor prefiere? (puede elegir méas de

uno)
41,50%; 153
27,40%; 101
17,30%; 64 %;
6 16,50%; 61 12,70%; 47 11 10%;41

- 5,40%; 20
I
Mentolado  Floral Frutal (no  Sin olor Citrico Dulces  Mantener

o citrico) el olor

refrescante actual
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Del 48.6% de las personas que no les agrada el olor del Detan se consultd alternativas
para cambiar el aroma actual que posee el producto, lo que dio como resultado que de las 345
personas que han usado el repelente el 41.5% de las personas prefieren olores mentolados y
refrescantes, el 27.4% prefieren el olor floral, el 17.3% prefieren olores frutales, el 16.5%
prefieren que el producto no tenga olor, el 12.7% prefieren olores citricos, el 11.1% prefieren
olores dulces y el 5.4% quieren el olor de siempre. Como posible sugerencia de modificacion
se puede comentar a la empresa que el olor mentolado o refrescante se encuentra en el primer

lugar y que el olor floral esta como segunda opcidn.

PRESENTACION

9. ¢Qué presentacion del DETAN conoce usted? (puede elegir méas de uno)

79%; 293

49,60%; 184

19,70%; 73
- 11,30%; 42 11,10%; 41

Locion Adultodocion Infantil  Aerosol Roll-on Atomizador

Para conocer qué tipo de presentacion prefieren los consumidores al momento de adquirir
Detan se cuestiond a las personas sobre qué imagen relacionan, el 79% de las 345 personas
conocen locion adultos, el 49.6% locidn infantil, el 19.7% conocen el Detan aerosol, el 11.1%
conocen el Detan atomizador y el 11.3% conocen el Detan roll-on. Como se puede observar
las dltimas presentaciones no son muy conocidas entre los clientes, es decir que no son muy

demandadas en el momento de obtener el repelente.
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10. ¢ Le gusta la presentacion locion del producto DETAN?

mSi

m No

De las 345 personas que si han usado el Detan y que conocen la presentacion mas popular
del repelente dijeron que el 67.8% les agrada la presentacion en locion y al 32.2% no le agrada.
Lo que puede servir para estudiar qué presentacion prefieren cuando buscan ese tipo de

producto.

11. ¢ Qué sensacion le deja el producto al usarlo?

M Aceitosa

B No me deja sensacién

B Reseca la piel

De las 345 personas que han usado Detan se pudo obtener como resultado que el 38.3%
sienten una sensacion que les deja la piel aceitosa, el 30.6% que no les deja sensacion, el 18.6%
que les reseca la piel, el 7.1% que les hidrata la piel y el 5.5% restante no lo usan sobre la piel
sino mas bien sobre la ropa, esta Gltima respuesta dieron aquellos individuos que tienen en su

familia a nifios que tienen la piel sensible y no desean provocar una sensacion desfavorable.
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12. Si pudiera cambiar la presentacion de producto ¢cual prefiere? (puede elegir méas

Crema Aceite Todas las
anteriores

de uno)

Para sugerir el posible cambio de la presentacion del producto actual se necesita conocer
las preferencias de los consumidores y como se percibir en el grafico anterior el 51.4% de las
personas prefieren una presentacion en crema del Detan, el 44.2% prefieren una presentacion
en gel, el 11.8% piensan que estaria bien que haya en presentacion crema, gel y aceite. Y por

altimo el 7.1% prefieren una presentacion en aceite del Detan.

13. Le gustaria que el repelente tuviera otra funcién como:

42,2%; 155 B Protector solar

59,7% ; 219 ) ]
B Antibacterial

MW Hidratante

35,7%; 131

Aparte de la funcion de repeler a los mosquitos se presento otras alternativas que pueden
ser combinadas con el repelente por lo que de las 345 personas que han usado el producto al
59.7% les gustaria que el repelente tuviera otra funcién adicional como protector solar, el

42.2% les gustaria que ademas sea hidratante y el 35.7% les gustaria que sea antibacterial. La
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combinacion final que se seleccione serd mezclada con la presentacion que las personas

seleccionaron en la pregunta anterior.

ENVASE

14. ¢ El envase del producto en locidn le parece comodo para su uso?

mSi

H No

Para aquellas personas que decidieron que les gusta la presentacion en locion se consultd
cuan cémodo lo consideran y se obtuvo que el 69.1% les gusta en envase del Detan en locion
y al 30.9% no les parece comodo, es decir que el envase actual del producto no presenta
ninguna incomodidad cuando usan el producto ya sea en temporada de mosquitos o por el

cuidado de la piel.

15. Con respecto al envase del producto si este continuara en locion ¢Cual elegiria?

(puede elegir mas de una)

AEROSOL ATOMIZADOR CONTINUAR ROLL-ON  NO CAMBIAR

CONEL EL ENVASE,
ENVASE DE ME GUSTA
SIEMPRE
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De las 345 personas que han usado el Detan el 40.9% les gustaria usar el producto en
el envase de aerosol, 33.4% en el envase de atomizador, el 32.1% les gustaria continuar con el
envase de siempre, al 16% les gustaria el producto en envase roll-on y el 6.4% no desean

cambiar el producto pues les gusta el envase actual que tiene en la presentacion locion.

DISENO

16. El disefio de la etiqueta del DETAN le parece:

M Le es indiferente
M Obsoleta

Moderna

Desde este punto se consultara la percepcion de los consumidores sobre el
disefio actual que mantiene Detan en sus diferentes presentaciones a las 345 personas
encuestadas que usan el producto el 43.8% le es indiferente el disefio de la etiqueta, al
36.2% le parece obsoleto y al 20% les parece moderno. Esta informacion ayuda a
identificar qué tipo de etiqueta relacionan los clientes cuando buscan un repelente.

17. ¢Qué le gustaria que cambie en el disefio para que llame su atencion? (puede

elegir méas de una)

LOS ELCOLOR LALETRA  ADHERIR COLORDE TODOS LOS
COLORES DEL ENVASE DEL MAS LATAPA ANTERIORES
DEL LOGO NOMBRE IMAGENES
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A las 345 personas que usan Detan se les pregunt6 que alternativas quisieran cambiar
del logotipo actual, lo que dio como resultado que el 36.7% prefieren modificar los colores del
logotipo, el 28.6% en el color del envase, el 24.1% en la letra del logotipo, el 23% prefieren
adherir mas imagenes al logotipo y el 9.5% quisieran cambios en el color de la tapa y el 23.8%
desea se altere todos las alternativas mencionadas antes, es decir color del logo, la tapa y del
envase, letra, mas imagenes como mosquitos.

18. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una nueva presentacion del producto

DETAN?

m$1,50-S2
m $2,01-52,50
m Mayor a $2,51

Una vez obtenida las preferencias del Detan sobre los diferentes aspectos como:
presentacion, olor, envase y disefio se consultd con las 345 personas que usan el producto y se
obtuvo como resultado que el 55.3% estarian dispuestos a pagar de un precio de $1.50 a $2 por
una nueva presentacion de la nueva combinacion, el 36.4% pagarian un valor de $2.01 a $2.50
y el 8.3% pagarian un costo mayor a $2.50. Esta informacion ayudara méas adelante para

determinar el precio sugerido de las 2 nuevas presentaciones.
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19. Elija los 3 medios més importantes para usted a la hora de conocer sobre un repelente.

TV REDES CENTROS DE SUGERENCIA VALLAS RADIO
SOCIALES SALUD DE PUBLICITARIAS
CONOCIDOS

Para dar a conocer las diferentes presentaciones del Detan se preguntd cuéles son los
medios mas importantes que los consumidores escogen al momento de buscar informacion
sobre un repelente para mosquitos, segin los 3 medios de comunicacion mas usados son la TV
con un 73.5%, las redes sociales con un 61.9% y centros de salud con un 37.8%, aquellos que
poseen porcentajes significantes. Otras opciones que se pueden considerar son por sugerencia
de amigos, es decir marketing de boca a boca, vallas publicitarias ubicadas de manera

estratégica y publicidad presentada por las emisoras de radios.
INFORMACION DEL ENCUESTADO

20. Género

B Mujer

B Hombre
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De las 395 personas encuestadas, el 64.4% fueron mujeres y el 35.6% eran hombres,
no hizo distincién de ningin género pues para el estudio de mercado se consideran las

percepciones que se tienen del producto.

21. Ocupacion

M Estudiante

M Trabajador bajo relacion de
dependencia

Ama de casa

m Duefio de empresa, docente,
policia, taller industrial,
trabajador informal

Se consulté la ocupacion de las 395 personas encuestadas con el fin de determinar que
estilo de vida siguen cuando usan un repelente, se obtuvo que el 48.7% son estudiantes, el 29%
son trabajadores bajo relacion de dependencia el 9.8% son amas de casa y el restante esté entre

trabajadores informales, duefios de empresa, taller industrial, docente, policias.

22. Nivel de Educacion

B Universidad incompleta

B Universidad completa

B Bachillerato Completo

Bachillerato incompleto,
primaria completa y
primaria incompleta
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De las 395 personas encuestadas el 38.6% tienen tercer nivel de educacion incompleto,
el 32.1% tienen tercer nivel completo, el 14.4% solo han terminado el bachillerato y lo restante
oscila entre personas de bachillerato incompleto, primaria completa e incompleta. Esta

informacion ayuda a ubicar el posible tipo de estrato socioeconémico de las personas.

23. Edad

m 18 - 25 afos
M 26 - 30 afos

m 31 - 35 ainos

De las 395 personas encuestadas el 65.9% estan entre los 18 y 235 afios, el 19.2% son
entre 31-35 afios y el 14.9% estan entre 26 y 30 afios, el cual es el nicho de mercado que se
estd enfocando este estudio de mercado y el analisis de sus preferencias sobre el repelente

Detan.
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24. Nivel socioeconémico

Alto
B Medio Alto
B Medio Bajo

M Bajo

El 53.8% de las personas encuestadas son de nivel econdmico medio bajo, el 34.8% medio alto,

el 8.8% bajo y el restante un nivel econémico alto.

25. Seleccione la Regién del Ecuador en la que habita usted

Hm Costa

B Sierra y Oriente

El 92.7% de las personas encuestadas son de la regién Costa y el resto oscila entre la Sierra 'y

el Oriente.
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4. MERCADEO ESTRATEGICO

4.1. Objetivos del plan estratégico

4.1.1. Objetivo general
Posicionar el repelente de insectos DETAN en la mente de los consumidores con edades

entre 18 a 35 afios, que permita cumplir con sus expectativas y satisfacer sus necesidades.

4.1.2. Objetivos especificos
e Expandir la linea del producto.
e Disefiar un nuevo logotipo para las nuevas presentaciones.
e Seleccionar los medios publicitarios idéneos para llegar al perfil del nuevo consumidor.
e Distribuir el producto en todos los puntos de venta posibles para que sea de facil acceso

al consumidor.

4.2. Estrategia de segmentacion

Esto indica que en el mismo mercado generalmente existen grupos de clientes y
segmentos de mercado con diferentes deseos, preferencias de compra o forma de uso de
productos. En algunos mercados las diferencias son relativamente menores y los beneficios que
buscan los consumidores se satisfacen con una sola mezcla de marketing, pero en otros
mercados algunos clientes no estan dispuestos a hacer las concesiones que exige una mezcla
Unica.

En consecuencia, la empresa debe decidir qué segmento o segmentos atacar: una
estrategia llamada marketing por objetivo. Para un segmento meta, la compafiia debe establecer
una posicion en las mentes de sus miembros mediante el disefio e implantacion de una mezcla

de marketing. Una empresa que se dirige a un solo segmento tendria una sola mezcla de
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marketing, en tanto que otra que atiende varios segmentos tendria igual nimero de mezclas de

marketing.*?

4.2.1. Macro segmentacion
Es el método de dividir los mercados de negocios en segmentos con base en caracteristicas

generales que no presentan grandes diferencias entre si.

1) Definir el mercado de referencia

2) Conceptualizar nuestro mercado de referencia

llustracion 11 Matriz de macro segmentacion

4 QUE

Necesidades que satisface

e Cuidado de la piel

e Precaucién de
enfermedades

e Repeler mosquitos

e Madres de familia
e Personasentre 18 a
35 afios.

A QUIEN

Satisface necesidades

v

CcCOMO
Satisface necesidades

e Posee componentes que le
permite realizar su principal
funcion.

Elaborado por: autores.

12 STANTON William, ETZEL Michael, "Fundamentos de Mercadotecnia", 2007, Mc. Graw Hill.
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4.2.2. Micro segmentacion
Segun Valifias (2009), una vez efectuada la gran particion del mercado (macro
segmentacion), es necesario un analisis mas minucioso, a este analisis se le conoce como micro
segmentacion, por lo que es necesario considerar una serie de variables (demogréficas,
geogréficas y pictogréficas) que brindan la posibilidad de definir el segmento de mercado de

manera clara y precisa.

» Perfil del nuevo consumidor

El consumidor de un Detan Crema-Protector Solar es una persona entre 18 y 35 afios
que prefieren productos en presentacion crema, a las que les gusta hidratar la piel y ademas
protegerla del sol. Es una persona que tiene preferencias en olores mentolados por la sensacion
refrescante que provoca.

El consumidor del Detan Gel-Antibacterial es una persona entre 18 y 35 afios que
prefieren productos en presentacion gel por la sensacion que les deja en su piel, ademas con
funciones de antibacterial para sentirse totalmente protegidos de las bacterias. Es una persona

que tiene preferencias en olores mentolados por la sensacion refrescante que provoca.

4.3. Estrategia de posicionamiento
Se considera como posicionamiento a la perspectiva que posee el consumidor sobre nuestro
producto, marca, imagen o0 servicio en su mente, el cual se construye de manera individual y
en comparacion con los productos de la competencia. Por lo que la estrategia de
posicionamiento sera el proceso en el que se desarrolla las diferentes tacticas cuyo objetivo es
mejorar de manera constante la perspectiva final y con ello obtener fidelidad del cliente que

siente que adquiere un producto con valor agregado.

Detan es un producto enfocado en la salud de las personas por lo que se selecciond las

siguientes estrategias debido al concepto que representan:
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» Estrategia basada en atributo

La marca se encuentra en el mercado por mas de 50 afios y se puede decir que posee
antiguedad en el mercado ecuatoriano, enfocandonos en fortalecer la imagen en las mentes de

los nuevos consumidores.

> Estrategia basada en beneficios

La estrategia basada a los beneficios permitira destacar los rendimientos que ofrece el
repelente al permitir que los usuarios no se encuentren expuestos en las temporadas donde se

presenta mayor numero de mosquitos transmisores de enfermedades.

> Estrategia basada en la aplicacion del producto

La estrategia basada en el uso o aplicacion del producto permite destacar la finalidad del
repelente, para este caso prevenir enfermedades causadas por la picadura del mosquito como

el dengue, el zika o el chikungunya.

> Estrategia basada en el estilo de vida

Finalmente, la estrategia basada en los estilos de vida se centrara en el uso que le dé el tipo

de persona, el cual varia con respecto al cuidado familiar, personal, deportista, explorador, etc.
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4.4. Analisis del proceso de compra

lHustracion 12 Proceso de decision de compra

Reconocimiento Busqueda de la Evaluacién
la necesidad informacion alternativas

Comportamiento Decision de
de post compra

Fuente: Fundamentos de Marketing (2013) Armstrong, G. & Kotler, P.

» Reconocimiento de la necesidad:
La creciente aparicion de enfermedades provocadas por la picadura del mosquito que
obliga a las personas a usar productos que le permitan repeler el insecto y tener mayor
cuidado de la salud.

» Busqueda de la informacién:
Acudir a los diferentes centros de salud o farmacias para explorar las opciones de
repelentes de mosquitos conforme a las caracteristicas que busca el consumidor.

» Evaluacion alternativa:
Relacionar los diferentes productos existentes en el mercado de acuerdo con las
presentaciones, envase, duracién, olor, color, etc.

» Decision de compra:
Después de la comparacion de las marcas actuales el consumidor decide si adquiere el

producto presentado con mejor percepcion.
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» Comportamiento de post-compra:
En esta etapa el consumidor logra tener una opinion final del producto en el que

experimentard si posee una satisfaccion o una discrepancia.

4.5. Definicién de la estrategia global

Después del respectivo analisis del micro entorno y el macro entorno se procede a elegir
la estrategia que permita dar a conocer las nuevas presentaciones con su combinacién adicional,
para este caso se optd por la estrategia para empresas en mercados nuevos con productos
actuales que se enfoca en desarrollar nuevos canales de distribucion para aquellas personas a

los que antes el producto no llegaba.

Una vez identificada la situacién que se encontraria la empresa con los nuevos
productos, se selecciond la estrategia concentrada, la cual permite enfocarse en un sector
especifico y con el conocimiento previo que se posee de los consumidores crear una mayor
fidelizacion para lograr incrementar la participacion en el mercado de los laboratorios Dr. A.
Bjarner C.A. presentando productos innovadores que otorguen un aumento en las preferencias

de los clientes, mejorar la perspectiva de calidad y tener una mayor eficacia competitiva.

4.6. Marketing mix
Segln Roberto Espinosa (2014) EI marketing mix es uno de los elementos méas usados a la
hora de realizar un plan de marketing, para englobar cuatro componentes importantes: precio,
producto, plaza y promocién. Mas conocidas como las 4P del marketing son las variables
tradicionales con que cuenta una empresa para lograr sus objetivos comerciales. Para esto es

necesario la combinaciéon coherente de las 4P.
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llustracion 13 El marketing mix: las 4P's

Precio

Marketing
mix

Producto Plaza

Promocion

Fuente: McCarthy (1960)

4.6.1. Producto

» Estrategia del producto

La empresa Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A. desea expandir su linea de productos Detan
para llegar a un nuevo consumidor que se encuentra entre la edad de 18 a 35 afios escogidas

previamente mediante el Método de Design Thinking y la micro segmentacion.

En las encuestas realizadas se analiza algunas caracteristicas del producto Detan las cuales

son:
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Tabla 7 Resultados de las encuestas sobre el producto

Olor:

El 51.4% de los encuestados que usan el repelente Detan sefialan que
no les agrada el olor del producto, el 50.5% les parece que tiene un
olor fuerte, el 56.1% no relacionan el olor fuerte con nada
simplemente les parece que tiene un olor fuerte, el 62.9% no han

tenido reacciones alérgicas y el 41,5% prefiere olores mentolados o

Presentacion:

El 79% de las personas encuestadas que usan Detan conocen la locidn adultos, el
67.8% les agrada la presentacion en locion del Detan, el 38.3% opina que la
presentacion locion del producto les deja una sensacién aceitosa al usarlo sobre su
piel, el 51.4% prefieren una nueva presentacion del Detan en crema y el 44.2% en

gel por lo tanto no hay diferencia en la eleccion de estas 2 nuevas presentaciones, el

El 69.1% de las personas encuestadas que usan el repelente si les
parece comodo el envase en locion del producto Detan, pero al 40.9%

de las personas les gustaria que el envase en Detan locion sea aerosol.

refrescantes. 59,7% les gustaria que el Detan tuviera una funcion adicional como protector solar
y el 42,2% como opcidn Antibacterial.
Envase: Disefio:

El 43.8% de los encuestados que usan el producto les parece indiferente el disefio
de la etiqueta del producto, pero al 36,7% les gustaria que cambien los colores del
logotipo, el 28.6% el color del envase, y al 23.8% les gustaria que cambien el color
de la tapa, las letras y los colores del logotipo, el color del envase, ademas de adherir

mas imagenes al disefio.

Elaborado por: autores.
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De acuerdo con los datos recogidos en los aspectos de olor, presentacion, envase y disefio

lo mas conveniente seria expandir la linea del Detan en 2 nuevos productos:

» Crema repelente con proteccion solar

> gel repelente con antibacterial

Ambos con olor mentolado con mayor efecto para alejar a los mosquitos. Con respecto al
envase de las nuevas presentaciones debe ser de comodo uso para los consumidores y que posea

un disefio que llame su atencion.

> Definicion del producto

Como primer punto comprende la importacion de la materia prima (Deet, Carbopol,
esencia, acido para-aminobezoic, dioxido de titatino, glicerina, alcohol y trietanolamina, color)
que se realizan las pruebas en Control de calidad para comprobar que el insumo importado esta
apto para su uso, luego pasan al area de produccion para empezar la elaboracion del nuevo
producto, para esto tenemos las caracteristicas tomadas en las encuestas sobre la posible

presentacion y olor del nuevo producto Detan crema-protector solar y Detan gel-antibacterial.

PRESENTACION

Detan crema con protector solar: tener una presentacién en crema que sea de facil
aplicacion para que el producto absorba rapidamente en la piel y tenga proteccion solar como

minimo de 50 SPF, sin perder su principal y efectiva funcién de repeler los mosquitos.

Presentacion Detan gel con antibacterial: tener una presentacion en gel de color
verde, color representativo del Detan, se propone tenga una funcién adicional de antibacterial

aparte del efecto principal de repeler los mosquitos.
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OLOR

Para ambos productos se recomienda sean olores refrescantes o mentolados de acuerdo
con la informacion obtenida en las encuestas, ademas que ese olor es agradable para ambos

géneros.

» Envase del producto

e Detan Crema-Protector Solar

Para adquirir las medidas adecuadas del envase de cada producto se realiza una
comparacion de las medidas de llenado con los productos de la competencia del segmento de

mercado de repelentes.

Tabla 8 Envases actuales de la competencia presentacion crema

Marca Presentacion Medidas de llenado

BASSA Repelente  BASSA en

E crema de 70 ml-frasco

Repelente BASSA en

=, crema de 130 ml-frasco




Repelente en crema OFF

OFF de 60 gr

Repelente en crema OFF
de 200 gr

Fuente: Farmacias Fybeca.
Elaborado por: autores.

De acuerdo con las medidas de volumen anteriores hay tamafios pequefios de 70 y 60
ml y tamafios grandes de 200 gr por lo que, se recomienda realizar un llenado de 60 ml
conforme al histérico de ventas en la presentacion del Detan solucién de 60 ml que es el mas
vendido ademas por el perfil del consumidor entre 18 y 35 afios sus motivos de compras son

por la temporada y salidas de viaje, el cual seria un tamafio comodo para trasladar.

Al ser un nuevo producto en el mercado no se recomienda hacer una presentacion con

mayor contenido (200 gr), mientras se analice la aceptacion del producto.

Se propone que para el envase de crema sea un tubo de plastico de 60 ml y la tapa sea

de un color blanco enroscable por la comodidad que representa a los usuarios.
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lustracion 14 Recomendacion de la nueva presentacién crema

© @l

Fuente: alibaba.com
Elaborado por: autores.

Disefio del envase: El disefio de la etiqueta debido a la informacién obtenida en las

encuestas se propone sea renovada.

lustracion 15 Disefio de la nueva presentacion crema

=

Repelente
To protege contra mosquitos,

Protector Solar

Elaborado por: autores.
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Parte superior: Como fondo del tubo pléstico tendré el color verde hasta la mitad con
el logotipo de Detan y una linea naranja curva que cruce de izquierda a derecha; en la punta

superior derecha tendré fondo blanco con 3 mosquitos indicando que estos no pueden pasar

la linea naranja por la proteccion que da Detan.

Mitad: En la mitad tendra una franja gruesa azul indicando:

Repente, te protege contra mosquitos junto al circulo que indica prohibicion.

Protector solar, proteccion total a tu cuerpo junto al circulo que indica UVB.

Repelente

18 protége contra mosquitos.

Protector Solar

Proteceion total a tu cuerpo.

Parte inferior: tendra un fondo celeste en el que habra un circulo grande indicando

SPF50 UVB (Por la proteccion solar), ademas de dos indicaciones:

Superior repelente contra insectos, frase que siempre ha tenido Detan como

slogan bajo su logotipo.

No grasoso, indicacion que vimos necesario poner ya que en las encuestas el

38.3% indico que el Detan liquido le deja una sensacion aceitosa.
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. Ademas de en la parte muy inferior una franja blanca indicando el tamafio del

frasco, 60 ml.

Superior repelente contra
Insectos,

No grasoso,

Parte posterior

Parte superior: fondo verde con letras negras indicando todas las precauciones.

Mitad: la franja azul donde estaran las indicaciones y el modo de usar

Parte inferior: los ingredientes, como conservar el producto, quien lo elabora, para

quien se elabora, quien lo distribuye la direccion y el pais de origen.

e Detan Gel-Antibacterial

Debido a que no hay repelentes gel en el mercado ecuatoriano, para tomar decidir la medida

del envase se tomara las dos marcas de antibacterial muy conocidas en ecuador.

Tabla 9 Envases actuales de la competencia presentacion gel

Marca Presentacion Medidas de llenado
Familia Gel Familia Antibacterial
40 ml
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Gel Familia Antibacterial
con vitamina e de 40 ml

Sani Gel Antibacterial Sani de 75

ml

Fuente: Farmacias Fybeca.
Elaborado por: autores.

De acuerdo con las medidas de volumen anteriores existen diversos tamafios entre 40, 75
ml, lo que indica que no hay un tamafio estandar por lo tanto se recomienda un llenado de 60
ml que es un tamafio promedio en este mercado, ademas se considera el histérico de ventas de

la presentacion locion del Detan de 60 ml solucidn que es el mas vendido.

Por otra parte, el tamafio del producto también influye en el precio del producto y Detan se
caracteriza por mantener precios bajos. Por ser presentacion gel generalmente las personas no
prefieren los antibacteriales en tamafios grandes por lo que buscan contenidos que puedan ser

trasladados con facilidad.

Se sugiere que el envase para la presentacion en gel sea transparente de forma semi-
rectangular con tapa blanca tipo Disc top doublé Wall y que el tamafio recomendado sea de 60

ml puesto que es un tamafio adecuado para trasladar facilmente y no tiene mucho peso.
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llustracion 16 Recomendacion de la nueva presentacion gel

Fuente: alibaba.com
Elaborado por: autores.

Disefio envase-empaque:

lustracion 17 Disefio de la nueva presentacion gel

—

WL I WS P

ANTIBACTERIAL

)
\.  99,9%

T RIS AN T A

Buparicr repelents conts
troncios

No gasosa.

Elaborado por: autores.
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Parte anterior: el fondo de envase sera transparente, el color del gel serd verde para

que le dé un diferente fondo al producto y la etiqueta respectiva.

Parte superior: tendra fondo verde con el logo del producto, una franja naranja de
derecha a izquierda y en la punta superior derecha tendra fondo blanco con 3 mosquitos

indicando que ellos no pueden entrar por la proteccion del Detan.

Mitad: una franja blanca entre lineas naranjas en la que indica Repelente, te protege

contra mosquitos.

e Repelente S

Te protege contra mosquitos.
B S
Parte inferior: tendrd fondo celeste, un escudo azul en el cual dice Antibacterial
protege el 99.9% de las bacterias. Ademas de dos puntos indicando “Superior repelente
contra insectos” (slogan de Detan desde su creacion), “No grasoso”, debido a los
comentarios de las personas encuestadas las que indicaban que les dejaba una sensacién

aceitosa el Detan liquido y por ultimo el tamafio del envase, 60 ml.
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ANTIBACTERIAL

99,9%

Superior repelente contra
insectos.

No grasoso.

> Marca

Laboratorios Bjarner elabora el producto Detan el cual es reconocido por los
consumidores por sus colores, nombre, envase y hasta el color de la tapa, por tal motivo no
es recomendable hacer una nueva marca para este repelente sino mas bien innovar su

logotipo y los envases de acuerdo a lo recolectado en encuestas.

» Logotipo

Segun las encuestas el 36.7% de las personas encuestadas pidié cambios en el logotipo
del producto, por tal motivo se innova poniendo un ovalo blanco con filos azules dentro del

cual, estara la palabra Detan con su mismo tipo de letra.

Tabla 10 Significado de colores en disefio

Verde: Relajante y refrescante.
Azul: expresa fresco, tranquilizante
Blanco: El més puro.

Elaborado por: autores.

Los colores que forman parte del logo hacen que se mantenga la imagen del Detan en
la mente del consumidor pero ciertos cambios el cual har4 que reconozcan con mayor

facilidad estos dos nuevos productos de la misma linea del Detan.
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» Embalaje (tamafio de las cajas Detan)

Para poder realizar la distribucion de los dos nuevos productos del Detan desde las

bodegas de Bjarner se tomara en cuenta las siguientes indicaciones:

Tabla 11 Cajas de cartdn de acuerdo a cada producto

Producto Tamafio
Detan aerosol 8 onzas
Detan atomizador 5 onzas
Detan locion infantil 5 onzas
Detan locion de 120 mi 5 onzas
Detan locion de 240 mi 8 onzas
Detan locion de 60 ml 3 onzas
Detan locion roll-on 3 onzas

Elaborado por: autores.

Para esto se recomienda que los nuevos productos en crema y gel del Detan se

distribuyan en cartones de 3 onzas debido al tamafio que es de 60 ml.

4.6.2. Precio

» Precio de la competencia

A continuacion, se hace la comparacion de precios entre los productos existentes de la
competencia que podrian competir con la nueva presentacion de Detan como referencia

para el nuevo precio sugerido.
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Tabla 12 Precios de la competencia presentacion crema

Marca Presentacion Precio

BASSA Crema de 70 ml-frasco
$3.21

OFF
Crema OFF de 60 gr
$2.58

Elaborado por: autores
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Tabla 13 Precios de la competencia presentacion gel

Marca Presentacion Precio
Familia Antibacterial 40 ml
$1.83

gamilia.

,‘,aamal
At

Sani Gel Antibacterial de 75 ml

$2.40

Elaborado por: autores.

> Precio propuesto

Para proponer el precio sugerido para los dos nuevos productos Detan crema repelente
con protector solar y Detan gel repelente con antibacterial se toma como referencia los

precios de la competencia presentados anteriormente.

De acuerdo con la informacion obtenida por las encuestas sobre el precio que estaria
dispuesto a pagar por adquirir las nuevas presentaciones, el 55,3% sugirié un valor $1,50

a $2, el 36,4% un precio de $2,01 a $2,50 y el 8,3% pagarian un costo de $2,50.
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Los precios de los competidores en repelente de presentacion en crema oscilan entre $
2,58y $ 3,21, pero los precios productos de gel antibacterial estan entre $ 1.83 y $ 2.40.

Calidad del producto: La materia prima a utilizar para la elaboracion de estos
productos serdn importados porque este tipo de insumo no se elabora en Ecuador, ademas
las empresas extranjeras que se encuentran en Alemania poseen las certificaciones
necesarias que permiten confiar en la calidad de los productos.

Estrategia concentrada: De acuerdo con lo revisado previamente respecto a precio se
sugiere que el precio del Detan Crema-Protector Solar sea de $ 3.50 y Detan Crema-
Antibacterial $ 2.99 ya que son cantidades promedio entre los precios de la competencia,

ademas de darle valor a la funcién extra que tienen los productos.

4.6.3. Plaza
Se requiere proponer lugares estratégicos en donde los clientes tengan el producto de fécil
acceso, para esto el sistema de distribucion que mantiene Boticas Unidas del Ecuador C.A.
hasta el momento funciona de manera idonea, pues la entrega de repelentes que va desde los
grandes supermercados hasta las pequefias farmacias logra cumplir con la demanda del

producto.

» Medios de transporte

Por via terrestre se envian los productos que Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A. fabrica;
desde Guayaquil se contratan compafiias que prestan el servicio de transportacion de
mercaderia y la lleven a los diferentes representantes de Boticas Unidas ya sea Quito o Cuenca.
Los representantes de cada ciudad tienen sus propios carros distribuidores de la mercaderia a

los diferentes puntos de venta que se encuentren en la misma ciudad.
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» Canal de distribucion

La manera de distribucion que mantienen es la siguiente:

Laboratorios Bjarner elaborara el producto Detan y la Gnica empresa que le puede
comprar a Bjarner es Boticas Unidas del Ecuador C.A. para esto ellos tienen representantes
en Guayaquil, Quito y Cuenca las cuales son comercializadoras y distribuidora a la vez, para

de esa manera tratar de abarcar todo el mercado ecuatoriano.

Mediante la recepcion de las 6rdenes de compra por cada representante de Boticas

Unidas se genera la venta del producto ya sea a farmacias 0 Supermercados.

Canales indirectos.

llustracion 18 Canal de distribucién

Boticas Unidas Supermercados Consumidor

y Farmacias. final

Laboratorios Dr.
A. Bjarner C.A.

del Ecuador
C.A.

Elaborado por: autores.

4.6.4. Promocion
Por medio de la promocion las empresas dar a conocer los productos que satisfacen las
necesidades del mercado objetivo. La forma en las que se combinen las diferentes estrategias
como: publicidad, relaciones publicas, etc. dependera del producto, nicho de mercado

seleccionado y la competencia.

Bonificaciones: los Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A. actualmente ofrecen
bonificaciones a las farmacias y supermercados, el cual consiste en vender la cantidad pactada
del producto y adicionalmente entregar una cantidad sin costo. De esta manera la empresa que
adquiere el producto se encuentra favorecida porque de esa manera obtiene mas ingresos e

indirectamente el consumidor final lo obtendria a un precio mas bajo
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Muestras gratis: este tipo de estrategia va dirigida hacia el consumidor final con el
objetivo de incentivar la compra de las nuevas presentaciones de Detan, se recomienda entregar
sachets de muestras gratis de 10 ml pegado al envase de los otros productos de la empresa

como: Povidyn, Fungirex y Detan locion de 60 ml al ser el méas vendido.

La estrategia comenzara un mes antes del lanzamiento oficial de las nuevas
presentaciones y se mantendra en el primer mes de venta. Ademas, que los visitadores médicos
tendran muestras para que entreguen a las diferentes personas que visiten por temas laborales
destacando las caracteristicas del producto, llegando a los doctores para que los conozcan antes

de la camparfia y recomienden las presentaciones.

Descuentos: normalmente los Laboratorios Dr. A. Bjarner C.A. no realiza descuento
de ningun tipo con las empresas compradoras pero al lanzar al mercado las dos nuevas
presentaciones Detan crema con protector solar y Detan gel con antibacterial se realizara el 5%
de descuento en compras mayores a $10.000,00 en Detan o si al menos llevan 3000 unidades
combinando los dos nuevos productos Detan a parte de la compra del resto de presentaciones
en locion que hay durante los 3 ultimos meses del afio 2019, es decir octubre, noviembre y

diciembre ya que en estos meses las empresas se abastecen de producto para el afio siguiente.

Ademas, para el segundo y tercer mes de lanzamiento de los dos nuevos productos
crema y gel los cuales seran en el invierno del afio entrante es decir Febrero, Marzo se hara un
50% de descuento al consumidor final por la compra del segundo producto ya sea gel o

antibacterial.

2x1: para el primer mes de lanzamiento de los productos, es decir Enero del 2020 se
hara la entrega de dos productos por la compra de 1, para que de esta manera el cliente se sienta
complacido por la empresa, ya que al perfil del consumidor ecuatoriano le gusta que le den

productos gratis.
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Tabla 14 Estrategias de promocion

Periodo Bonificaciones Descuentos Muestra gratis 2x1

Enero Empresas Consumidor final Consumidor final
Febrero Empresas Consumidor final

Marzo Empresas Consumidor final

Abril Empresas Consumidor final

Mayo-Septiembre

Octubre Empresas Empresas

Noviembre Empresas Empresas

Diciembre Empresas Empresas Consumidor final

Elaborado por: autores.

» Propuesta de publicidad

De acuerdo con las encuestas realizadas el 73.50% de las personas usan televisién como
medio de comunicacion de noticias o productos, seguido de redes sociales con un 61.9% y los
centros de salud con un 37.8%. Estos son los 3 medios de comunicacion mas usados por los

consumidores para buscar informacion sobre productos que estan dispuestos a adquirir.

Redes sociales: de acuerdo a los mostrado las redes sociales mas usadas son: Facebook e
Instagram las cuales seran seleccionadas para realizar las campafias publicitarias que consisten
en elaborar un spot publicitario enfatizando en la familia, y el amor protector de los padres

hacia los hijos, tomando en cuenta la proteccion antimosquitos que ofrece Detan.

Publicidad en centros de salud: se contratard un grupo de personas las cuales visitaran
los centros de salud de las principales provincias con mayor poblacion del Ecuador, donde se
entregard muestras gratis y ofrecer charlas sobre la importancia del uso de repelente, puesto
que en las encuestas se observd que las personas no usan dicho producto por falta de

informacion.
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Publicidad Televisiva: este tipo de publicidad se realiza a inicios del mes de Enero, la cual
debe mostrar el uso de todas las presentaciones que existe de Detan de acuerdo al segmento de

mercado al que se dirige.

Por lo tanto se recomienda que la cufia publicitaria describa la situacon de una familia
donde cada integrante use el detan de acuerdo a su edad, Detan nifios usado por los mas
pequefios de la familia, Detan crema protector solar o gel antibacterial usado por la hija o hijo
de entre 18 a 35 afios, Detan aerosol usado por papa y Detan locién usado mama o viceversa
el objetivo es mostrar al consumidor final las diferentes presentaciones de Detan en una sola

cufia sin olvidar el slogan “con detan los mosquitos no pican y se van”.

Dentro de la publicidad televisiva también se harad asuspicios en los programas mas Vvistos
de la televisidn ecuatoriana se escogera el mejor de la mafana, tarde y noche, para hacer llegar

la informacion a la mayor cantidad posible de consumidores.

Tabla 15 Estrategia de publicidad

Publicidad Ene |Feb |Mar [Abr |May |Jun |Jul |Ago [Sep |Oct |Nov |Dic
Redes sociales

Centros de salud

Television

Elaborado por: autores.
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5. ANALISIS FINANCIERO
Con el fin de determinar la factibilidad econémica de las dos nuevas presentaciones, es
decir diagnosticar la situacién y pronostico de demanda, costos e indicadores se realiza los

siguientes analisis:

5.1. Punto de equilibrio
El punto de equilibrio nos permitird determinar el nimero de repelentes en el que los

ingresos seréan iguales a los cotos, es decir que no existe ni ganancia ni perdida.

PE = ¢r
T PVU-CVU
$32.747,99
PE (crema) = $380 — $114 = 6634
PE (ool — $32.747,99 7910
(9D =3375 — 35139

Donde:

PE = numero de unidades a vender donde los ingresos son iguales a los costos.
CF = costos fijos de la compafiia.

PVU = precio de venta unitario del producto.

CVU = costo variable unitario del producto.

Lo que se obtuvo como resultado que las cantidades del punto de equilibrio para las dos

nuevas presentaciones son:

> 6634 productos anuales del repelente en crema con protector solar equivalentes a una
produccién minima de 553 productos mensuales que representan unas ventas anuales

de $ 25.208,70.
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» 7210 productos anuales de repelente en gel con antibacterial equivalentes a una
produccion minima de 601 productos mensuales que representan unas ventas anuales

de $22.712,72.

5.2. Estimacion de demanda

Para estimar la demanda prevista para este segmento de mercado se recopilé datos del
ualtimo censo realizado en el pais por el INEC (2010), en el cual se considero las proyecciones
de la evolucién del tamafio de la poblacion en las zonas urbanas y rurales con edades entre 18
a 35 afios. Ademas se considera el nivel de estrato socioeconémico medio y alto que

representan el 2,9% y la participacion del mercado que tiene Detan actualmente (60%).

En los resultados de las encuestas se obtuvo que el 51.40% Yy el 44.2% estaria dispuesto
a adquirir los productos en las presentaciones de crema y gel, respectivamente de aquellas

personas que no comentaron que no les agradaba la presentacién actual en locion.

Tabla 16 Estimacién de demanda para los nuevos productos

Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Poblacion 17.023.408 17.267.986 17.510.643 17.843.345 18.182.369
Poblacion de personas de 1.491.251 1.512.676 1.533.932  1.563.077 1.592.776
18 a 35 afnos

Estrato medio alto 510008 517335 524605 534572 544730
Demanda anual (60% 306005 310401 314763 320743 326838
participacion)

Personas encuestadas que 97921 99328 100724 102638 104588
no le gusta Detan locion

Personas dispuestas a 54395 55177 55952 57015 58099
adquirir Detan en crema

Personas dispuestas a 39120 39682 40240 41004 41783
adquirir Detan en gel

Demanda anual crema 9247 9380 9512 9693 9877
Demanda anual gel 6650 6746 6841 6971 7103
Demanda mensual crema 771 782 793 808 823
Demanda mensual gel 554 562 570 581 591

Elaborado por: autores.
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5.3. Costos fijos

Laboratorio Bjarner tiene costos anuales de $16.373,88, los cuales se distribuyen de la

siguiente manera:

Tabla 17 Costos fijos para la empresa

Descripcion anual
Energia eléctrica $ 355,20
Teléfono e internet S 181,10
Sueldos y salarios $ 9.146,02
Publicidad S 6.000,00
Gastos de transporte S 339,83
Gastos de suministros S 190,13
Gastos de combustible y S 84,91
lubricantes

Agua S 76,80

Elaborado por: autores.

Se puede observar en la tabla anterior el costo de sueldos y salarios representa para los

empleados que se necesita para cubrir la demanda de la produccién de repelentes en las nuevas

presentaciones. Las personas requeridas serdn desde el jefe de produccion, planeacion de

produccion, operarios de produccién, operarios de envase y sellado, operarios de control de

calidad que puedan realizar los diferentes procesos para la creacién de los productos que

representan:

Tabla 18 Sueldos y salarios

DESCRIPCION No. Dias Sueldos Aporte 13er 14to  Total
trabajados patronal sueldo sueldo mensual

Jefe de Produccion 1 6 $1.200 $133,80 $1.200 $375  $1.200

Jefe de Planeacion 1 5 $1.200 $133,80 $1.200 $375  $1.200

Operarios de 2 6 $450  $50,18  $450  $375 $900

produccion

Operarios de envase 2 6 $450  $50,18  $450  $375 $900

y sellado

Operarios de control 2 5 $600 $66.90 $600 $375  $1.200

de calidad

Elaborado por: autores.
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5.4. Costos variables unitarios

Se denomina costos variables a aquellos gastos que varian de acuerdo con la produccion
de los productos de acuerdo con la demanda estimada (tabla 15). Para calcular el costo variable
unitario de las nuevas presentaciones de Detan se considera aquellos costos en la adquisicion
de los insumos y los envases, lo que da como resultado para el producto en crema de $1,1364

y producto en gel de $1,3917.

Tabla 19 Costos variables presentacion crema

Insumos cantidad gr.  costo unitario costo en gr o ml costo total
Deet 9,57 12,5 0,013 0,120
carbopol 5,65 77,51 0,078 0,438
esencia mentolada 5,88 21 0,021 0,123
acido para-aminobezoic 7,98 20 0,020 0,160
diéxido de titanio 3,00 25 0,025 0,075
alcohol 3,45 2 0,002 0,007
trietanolamina 3,75 1,3 0,001 0,005
agua 6,64 0,01 0,000 0,000
oxido de zinc 5,34 3,2 0,003 0,017
Ethylhexyl Methoxycinnamate 3,00 20 0,020 0,060
benzofenona 3,87 3,8 0,004 0,015
metilbencilideno alcanfor 1,87 19,9 0,020 0,037
envase y tapa 0,08 0,080

Elaborado por: autores.

Tabla 20 Costos variables presentacion gel

Insumos Cantidad gr  costo unitario costo en gr o ml costo total
Deet 9,56 12,5 0,0125 0,1195
carbopol 7,23 77,51 0,0775 0,5604
esencia mentolada 5,6 21 0,0210 0,1176
glicerina 7,98 2,75 0,0028 0,0219
alcohol 5,67 2 0,0020 0,0113
trietanolamina 3,23 1,3 0,0013 0,0042
color 0,52 500 0,5000 0,2600
agua 6,34 0,01 0,0000 0,0001
propylene glycol 4,43 5,4 0,0054 0,0239
benzofenona 4,68 3,8 0,0038 0,0178
hidroxipropil metilcelulosa 4,76 34,67 0,0347 0,1650
envase y tapa 0,09 0,09

Elaborado por: autores.
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5.5. Inversién fija
Se necesita alrededor de $20000 para los diferentes estudios quimicos previos a la

aceptacion y lanzamiento del producto que son:

e Importacion de la materia prima
e Resistencia del color

e Duracion del efecto del producto
e Pruebas de estabilidad

e Resistencia del olor

e Compactacion del producto

e Pruebas de solidificacion

Pruebas de temperaturas.

Estos estudios pueden tomar de uno a dos afios dependiendo de los resultados que se van

dando con el tiempo.

5.6. Capital de trabajo
Para el calculo del capital de trabajo se consideran las personas encargadas de los
procesos de produccion del producto, pero también los empleados delegados de dar a conocer

las nuevas presentaciones a los clientes como markets, farmacias o tiendas en general.
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Tabla 21 Capital de trabajo

mano de obra directa

Descripcion cantidad valor mensual valor mensual valor anual
todos
Operarios 6 $2700 $270 $32400
Jefes 2 $3000 $300 $36000
mano de obra indirecta
Empleados Gasto de salario Gasto Salario Salario
enel anual mensual mensual
Laboratorio
Personal 180 $1143252,72 $95271,06 $1524,33
administrativo,
visitadores médicos y
Distribuidores
Visitadores médicos
materiales directos
Productos quimicos GEL $814,12
CREMA $721,43
materiales indirectos
Envases 0,4 $308,24
Maquina llenadora 0,1339
Maquina selladora 0,091
Cartones de 0,48 $266,0112
embalaje
TOTAL, DE CAPITAL DE TRABAJO 4204,14

Elaborado por: autores.
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5.7. Flujo de caja proyectado

Tabla 22 Flujo de caja mensual

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Precio crema S 350|$ 3,50|S 3508 350|S 350(S 350 S 350 |S 350|$ 3,50 S 350 S 3,50 | S 3,50
Precio gel S 299 |S 299 |S 299(S 299|S 299 |S 299 S 299 |S 299|S 299 |S 2,99 | S 2,99 | S 2,99
Srir;znda 925 925 925 925 771 771 771 771 771 771 771 925
Demanda gel 665 665 665 665 554 554 554 554 554 554 554 665
INGRESOS $5.224,95 | $5.224,95 | $5.224,95 | $5.224,95 | $4.354,13 | $4.354,13 | $4.354,13 | $4.354,13 | $4.354,13 | $4.354,13 | $4.354,13 | $5.224,95
Costos
variables
costos
Variables $1.050,93 |$1.050,93|$ 1.050,93 |$1.050,93|S 875,78 S 875,78 | S 875,78 | $ 875,78 | S 875,78 | S 875,78 | S 875,78 | $1.050,93
(crema)
costos
Variables S 925,57 | $925,57 |$ 925,557 |S 925,57 |S 771,31|S$ 771,31 |S 771,31 |S 771,31 |S 771,31 |S 771,31 | S 771,31 | S 925,57
(gel)
Total $1.976,50 | $1.976,50 | S 1.976,50 | $1.976,50 | $1.647,09 | $1.647,09 | $S1.647,09 | $1.647,09 | $1.647,09 | $S1.647,09 | $1.647,09 | $1.976,50
Costos fijos $1.364,49 | $1.364,49 | S 1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $S1.364,49 | S1.364,49 | S1.364,49
Costos Fijos $1.364,49 [ $1.364,49 | $ 1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49 | $1.364,49
GASTOS $3.340,99 | $3.340,99 | $ 3.340,99 | $3.340,99 | $3.011,58 | $3.011,58 | $3.011,58 | $3.011,58 | $3.011,58 | $3.011,58 | $3.011,58 | $3.011,58
l,::tll:la:e $1.883,96 [ $1.883,96|$ 1.883,96 | $1.883,96 | $1.342,55 | $1.342,55 | $1.342,55| $1.342,55 [ $1.342,55 | $1.342,55 | $1.342,55 | $1.883,96

86




participacion
de
trabajadores

Participacion
trabajadores
(15%)

S 282,59

$ 282,59

S 282,59

S 282,59

$ 201,38

$ 201,38

$ 201,38

$ 201,38

$ 201,38

$ 201,38

$ 201,38

$ 282,59

Utilidad antes
de impuesto
alaRenta

$1.601,37

$1.601,37

$1.601,37

$1.601,37

$1.141,17

$1.141,17

$1.141,17

$1.141,17

$1.141,17

$1.141,17

$1.141,17

$1.601,37

Impuesto a
la renta
(22%)

S 352,30

$ 352,30

$ 352,30

S 352,30

$ 251,06

$ 251,06

$ 251,06

$ 251,06

$ 251,06

$ 251,06

$ 251,06

$ 352,30

UTILIDAD
NETA

$1.249,07

$1.249,07

$1.249,07

$1.249,07

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$1.249,07

Capital de
trabajo

$-4.204,15

Inversion

$-1.666,67

Flujo de caja
mensual

$-5.870,82

$1.249,07

$1.249,07

$1.249,07

$1.249,07

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$ 890,11

$1.249,07

Elaborado por:

autores.
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Tabla 23 Flujo de caja anual

0 1 2 3 4 5
Precio crema S 3,50 | S 350 | $ 3,50 | S 350 | S 3,50
Precio gel S 299 | $ 299 | $ 299 | $ 299 | S 2,99
Demanda crema 10018 10519 11045 11597 12177
Demanda gel 7204 7565 7943 8340 8757
INGRESOS $56.603,67 | $ 59.433,85 | S 2.405,54 | $65.525,82 | $68.802,11
Costos variables
costos Variables $11.38508 | $ 11.954,33 | S 2.552,05 $13.179,65 | $13.838,63
crema
costos Variables gel $10.027,04 | $ 10.528,39 | S 1.054,81 $11.607,55 | $12.187,93
Total $21.412,11 | $ 22.482,72 | S 3.606,86 | $24.787,20 | $26.026,56
Costos Fijos
Costos fijos $16.373,88 | $ 16.373,88 | S 6.373,88 | $16.373,88 | $16.373,88
Total $16.373,88 | $ 16.373,88 | S 6.373,88 | $16.373,88 | $16.373,88
GASTOS $37.78599 | $ 38.856,60 | $ 39.980,74 | $41.161,08 | $42.400,44
Utilidad Antes de
participacion de $18.817,67 | S 20.577,25 | S 22.424,80 | $24.364,74 | $26.401,67
trabajadores
Participacion S 282265 | S 3.08,59 | S 3.363,72 | S 3.654,71 | $3.960,25
trabajadores (15%)
Utilidad antes de $15.995,02 | $ 17.490,66 | S 19.061,08 | $20.710,03 | $22.441,42
impuesto a la Renta
Impuesto a la renta $ 351890 | S 3.84795 | S 4.193,44 | S 4.556,21 | $4.937,11
(22%)
UTILIDAD NETA $12.476,12 S 13.642,72 | S 14.867,65 | $16.153,82 | $17.504,31
Capital de trabajo $-21.020,74
Inversion $-20.000,00
Flujo de caja $-41.020,74 | $12.476,12 | S 13.642,72 | $ 14.867,65 | $16.153,82 | $17.504,31
VAN $ 4.759,55
TIR 22,35%

Elaborado por: autores.
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5.8. Tasa minima atractiva de retorno
Se utiliz6 el método del modelo de variacion de activos financieros (CAPM) por sus
siglas en inglés para calcular la tasa minima de retorno (TMAR), donde la relacion de equilibrio

€es:

Ri=Rf + B (Rm —Rf) +RP
Ri =2,618% + 0,94 (13,83% — 2,618%) + 4,5&
Ri =17,657%
Donde:
Ri = tasa de rendimiento esperada del capital sobre el activo i.
Rf = rendimiento de un activo libre de riesgo.
[ = representa el riesgo con respecto al portafolio del mercado.
Rm = rendimiento del mercado.
RP = riesgo pais para este caso se considera el de Ecuador.

Para este calculo se us6 como tasa libre de riesgo el de los bonos del tesoro de Estados
Unidos que es del 2,618%* en la actual presidencia del BSc Donald Trump, para el
rendimiento del mercado se utilizara el rendimiento del indice S&P500 anualizado a 5 afios
que es de 13,83%%, la beta seleccionada de acuerdo con el sector de productos para el cuidado
de la piel es de 0,94%. Finalmente, el riesgo pais de Ecuador se encontrd a 450 puntos®® al 25

de enero del 2018 segun el BCE.

59.VANYTIR
Segun el andlisis financiero realizado en el flujo de caja con proyecciones ingresos y

gastos de un periodo de 5 afios de las nuevas presentaciones que da un Valor Actual Neto

Bhttp://indicadoreseconomicos.bccr.fi.cr/indicadoreseconomicos/Cuadros/frmVerCatCuadro.aspx?idioma=1&
CodCuadro=%20677

1 http://www.espanol.spindices.com/indices/equity/sp-500

15 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

16 https://contenido.bce.fin.ec/resumen ticker.php?ticker value=riesgo pais
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(VAN) de $ 4.759,55 y una Tasa Interna de Retorno de 22,35% que es mayor en comparacion

con la TMAR de 17,65% que se usé para el calculo del VAN.

Para finalizar se puede concluir que el proyecto es rentable por el criterio del método

de evaluacion en cuanto al valor del dinero a traves del tiempo.

5.10. Payback
El periodo de recuperacion permite valorar una inversion para un determinado proyecto
con el fin de conocer cuanto se tardaria en recuperarse el capital inicial mediante la proyeccion

de los flujos de un tiempo de 5 afios.

Para este proyecto se realiz6 el siguiente calculo:

Tabla 24 Flujos acumulados

Periodo 0 1 2 3 4 5

Flujo de caja $12.476,12 $13.642,72 $14.867,65 $16.153,82 $17.504,31

Flujo acumulado  $-41.020,74 $-28.544,63 $-490191 S -34,27 $16.119,55 $33.623,86

Elaborado por: autores.

Segun las proyecciones de los flujos para cada afio se puede notar que la inversién se

recuperaria en un tiempo de 3 afios, 1 mes y 14 dias.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Actualmente Detan posee 5 presentaciones como: locién adultos, aerosol, atomizador,
locidén nifios y roll on que abarcan el 60% del mercado de repelentes ecuatorianos sin
diferenciacion del segmento, lo cual provocé una pérdida del 10% de participacion en
los ultimos afios por las nuevas marcas. Con la informacion recopilada en esta
investigacion se destacé la falta de estrategia en marketing para direccionar los
productos de acuerdo con el segmento de mercado, el cual no abarca el nicho de
personas de 18 a 35 afios y el segmento de infantes.

Algunos comentarios de las personas encuestadas y entrevistadas sobre Detan
mostraron su inconformidad con el olor actual del producto, especialmente en la
presentacion Detan nifios que lo consideran demasiado fuerte y lo relacionan con
toxicidad o reacciones alérgicas sobre la piel, por esta razén las madres de familia se
inclinaban por el uso del repelente de la competencia “Bassa” por su aroma suave.

A través de las entrevistas y encuestas, el segmento de mercado de personas de 18 a 35
afios se obtuvo muchas observaciones sobre el producto actual como: olor, disefio,
presentacion y envase, al tener mayores alternativas al momento de adquirir un
repelente contra mosquitos obliga a los laboratorios Dr. A. Bjarner a innovar Detan en
los aspectos anteriores.

El resultado de las encuestas muestra que para satisfacer este nuevo segmento de
mercado debe existir cambios en las presentaciones de locion a crema o gel con una
funcion adicional de protector solar y antibacterial respectivamente, ademas de variar
su fragancia en opciones mentoladas; innovar el disefio modificando el logotipo, el
color y la letra; con respecto al envase usar uno de acorde a la presentacion y de facil

traslado.
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Para dar a conocer los nuevos productos (Detan crema con protector solar y Detan gel
con antibacterial) la estrategia de promocion sera para el caso de las empresas:
bonificaciones y descuentos por monto en érdenes de compra y para los consumidores
finales: muestras gratis, descuentos y 2x1.

La estrategia de publicidad sera mediante redes sociales como: Facebook e Instagram
(spot publicitario), charlas en centros de salud y propaganda en programas nacionales
populares.

El andlisis de factibilidad dio como resultado un VAN de $ 4.759,55, una TIR de
22,35% que es mayor a la TMAR del 17,68% y una recuperacion de la inversion inicial
(Payback) de 3.44 afios, lo que muestra que el proyecto sobre el lanzamiento de los dos

nuevos productos es rentable.

6.2. Recomendaciones

Cambio del olor del producto en Detan nifios, por aromas mas suaves para evitar la
relacion con toxicidad o alergias.

Innovacion del Detan para el segmento de personas entre 18 a 35 afios en todo aspecto,
expandiendo la linea del producto en dos nuevas presentaciones como: crema con
protector solar y gel con Antibacterial, es decir actualizar el logotipo, envase y colores
para satisfacer las nuevas caracteristicas que buscan al momento de adquirir un
repelente, manteniendo los colores del disefio actual (verde y celeste) y agregando otras
tonalidades de acuerdo con la funcion adicional, mejorando el envase por uno mas
practico y de facil traslado, ademas de resaltar con leyendas las funciones principales
de los dos nuevos productos respectivamente.

Dirigir una estrategia de marketing al nuevo segmento para dar a conocer los dos
nuevos productos que se crearon a partir de las nuevas demandas de un mercado

cautivo.
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» Mantener los aspectos como: olor, presentacion, envase y disefio del Detan locion para
adultos para el segmento de personas mayores a 36 afios puesto que ellos tienen
posicionado el producto actual en su mente.

> Mayor inversion en marketing de la linea Detan ya que aunque sea uno de sus productos
estrellas es necesario que lo mantengan presente en la mente del consumidor para no

olvidar la marca.
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ANEXOS
> Encuesta

Somos estudiantes de la Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas de la Escuela Superior
Politécnica del Litoral (ESPOL) y estamos haciendo un estudio de mercado para conocer las
necesidades de los consumidores sobre el producto DETAN (repelente de insectos). Pedimos
su colaboracién para contestar el siguiente cuestionario, lea cuidadosamente y responda con
sinceridad. Le recordamos que la informacion recolectada es de caracter anonimo y con fines
académicos.

OLOR
1.- ¢Ha usado el repelente Detan?

O Si
O No

Si su respuesta es “Si” por favor continle a la pregunta 3
2.- ¢ Por qué motivos no usa el repelente Detan?

0 No me agrada el olor
0 Desconozco el producto
0 No uso repelente

Si su repuesta es “no me agrada el olor” pase a la pregunta 5, caso contrario pase a la
pregunta 28

3.- Motivo de la compra del producto:

1 Por cuidado de la piel en general
Porque sale de viaje

Porque practica deporte

Por temporada de invierno

0
0
0
] Otro:

4. Le agrada el olor del producto

O Si
O No

5. Como considera el olor del producto

0 Fuerte
0 Moderado
0 Aceptable

Si le parece moderado o aceptable pase a la pregunta 7
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6. Si el olor del producto le parece fuerte, este olor lo relaciona con

Toxicidad

Alergia

No lo relaciona con nada solo le parece fuerte
Otro:

8. ¢ Qué reaccion alérgica ha tenido? (puede escoger mas de una)

O 0O O

Estornudos

Picazon en la garganta
Lagrimeo y ardor en los 0jos
Erupciones, enrojecimiento en la zona aplicada
Otra reaccion alérgica especifique:

9. Si quisiera cambiar el olor del DETAN que olor prefiere. (Puede elegir méas de uno)

O oO0ood™d

Floral o Frutal (no citrico)

Dulces

Mentolado o refrescante

Mantener el olor actual del producto
Sin olor

10. ¢Le gustaria que el producto DETAN una tenga presentacion personalizada de
acuerdo con su olor?

u
g
u

Si
No
Le es indiferente

PRESENTACION

11. Qué presentacion del DETAN conoce usted (puede elegir mas de uno)

0

O O0Ood

Locion adultos
Atomizador
Locidn infantil
Aerosol
Roll-on

12. ¢ La presentacion en locién del producto DETAN le gusta?

0
0

Si
No

13. ¢ Qué sensacion le deja el producto al usarlo sobre la piel?

0

u
0
u

Reseca la piel

Aceitosa

Hidrata la piel

No la usa sobre la piel sino mas bien sobre la ropa
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14. Si quisiera cambiar la presentacién del producto cual prefiere:

O Crema

0 Gel

O Aceite

O Cremay locién
0 Gely locion
O Aceite y locion

15. Le gustaria que el repelente tuviera otra funcién como:
00 Protector solar
0O Antibacterial

0 Hidratante
O Otro:

ENVASE
16. ¢ El envase el producto le parece cdmodo para su uso?

O Si
O No

17. ¢Con respecto al envase del producto si este continuara locion cual elegiria? (puede
elegir mas de uno)

Aerosol Roll- on
Atomizador locion

Continuar con el envase de siempre

18. ¢ Con respecto al envase del producto si fuera gel o crema cual elegiria? (puede elegir
mas de uno)
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19. ¢ Con respecto al envase del producto si fuera aceite cual elegiria? (puede elegir mas
de uno)

DISENO
20. ¢El disefio de la etiqueta del DETAN le parece?

O Moderna
O Obsoleta
O Le esindiferente

21. ¢ Qué le gustaria que cambie en el disefio para que llame su atencion? .
(Puede elegir més de uno)

O La letra del nombre
Los colores del logo
El color del envase
Adherir mas imagenes
Color de la tapa
Todos los anteriores

N I I B

22. ¢le agradaria una presentacion de cartera del producto para que lo pueda llevar a
todas partes?

O Si
O No

PRECIO Y PROMOCION

Segun la presentacion que selecciono en la pregunta 14 responda las siguientes preguntas:
23. Que contenido prefiere:

0 60 mil

0 80mil

0 100 ml

0 Mayor a 100 ml

24.- cuanto estaria dispuesto a pagar por esa presentacion:

0o $1

0 $1,01-$1.50
0 $1.51-$2

0 Mayor a $2
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25. Enumere del 1 al 6 los siguientes factores segun su preferencia a la hora de conocer
un repelente contra insectos:

O Noticias

0O Redes sociales (Facebook, Instagram, etc.)
00 Sugerencia de amigos/conocidos

O Centros de salud (doctores, enfermeras)

26.- GENERO

O Hombre
0 Mujer

27.- OCUPACION

Estudiante
Profesional
Ama de casa
Otro especifique

I

28.- EDAD

(] 18-25 afios
] 26-30 afios
] 31-35 afios

29. Seleccione su nivel socioeconémico:

O Alto
0 Medio-alto
0 Medio-bajo
0 Bajo

30.- ¢ En qué region del Ecuador vive?

O Costa
0O Sierra
0 Oriente

MUCHAS GRACIAS POR SU PARTICIPACION.
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1)
2)
3)
4)
5)

6)

7)

8)

9)

» Guia de preguntas #1
¢Con qué frecuencia visita el hospital por problemas de picaduras de insectos?
¢ Qué lugares visita con mayor frecuencia acompafada de su familia?
¢ Qué productos prefiere méas como repelente de insectos?
En temporada de invierno, ¢qué hace para combatir los mosquitos?
Lee o sigue las noticias con respectos a enfermedades presentadas por insectos.
Conoce que el Detan no solo repélete los mosquitos sino también moscas, jejenes,
garrapatas, pulgas.
Conoce las caracteristicas del producto (Detan)
Conoce o ha escuchado de alguien cercano que haya tenido alguna enfermedad como
producto de la picadura del mosquito.

¢ Cudles es la mayor dificultad que presenta cuando su hij@ al no usar repelente?

10) ¢ Qué presentacion prefiere mas a la hora de adquirir un repelente de insectos?

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)

9)

» Guia de preguntas #2
¢ Qué repente adquiere mas la farmacia?
Conoce todas las caracteristicas conoce del producto (Detan)
¢ Qué producto solicitan mas los clientes?
Tiempo de pedido del producto
Temporada de mayor demanda
¢ Como clasifica ese producto?
¢ Qué tipo de exhibicién tiene?
El precio de venta

¢ Qué tipo de presentacion adquiere o prefiere mas los clientes?
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