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Capitulo 1. Investigacion de mercados para determinar la aceptacion de los jabones la

abuelita en Ocafa, Norte de Santander

1.1 Planteamiento del problema

Cada dia, el uso de productos de aseo domésticos no se detiene y, por ende, evidenciar

que en el mercado encontrara una amplia variedad de producto que ofrecer.

El mercado de jabones en Ocafia se caracteriza por la presencia de maltiples marcas
nacionales e internacionales que ofrecen una variedad de productos con distintas propiedades y
precios. La aceptacion de un nuevo jabdn en este mercado depende de diversos aspectos: precio,
marca, calidad, la percepcion de los ingredientes naturales y la preferencia por los productos

tradicionales.

No obstante, Jabones la abuelita al ser parte de este sector, cabe recalcar que la mayor
parte de los productos que actualmente ofrecen en el mercado, los elaboran a gran escala y con
un gran costo, ya que al ser sumamente procesados y tener una alta gama en productos quimicos,

adictivos, colorantes, aromatizantes, entre otros; que en su mayoria son artificiales.

En cambio, para Jabones la Abuelita ser un producto a base de Aceite reutilizado, es un
gran beneficio para el medio ambiente, toda vez que, un litro de aceite infecta 1.000 litros de
agua; cabe resaltar que cada quimico que se aplica al producto no es dafiino para la salud, lo cual

hace que sea un producto eco amigable, ya que, al contar con un precio sumamente asequible,



pretende capturar una porcion significativa del mercado en Ocafia, Norte de Santander. Sin
embargo, en un mercado altamente competitivo y diversificado, sera crucial comprender como

los consumidores locales perciben y aceptan esta nueva oferta.

Jabones la abuelita es un Jabon en barra elaborado a partir de aceite de cocina
reutilizable, siendo un producto de limpieza desarrollado para el aprovechamiento de un residuo
que, al ser desechado incorrectamente, puede generar impactos negativos en el medio ambiente.
Promueve la reutilizacion del aceite de cocina y contribuye a disminuir la cantidad de residuos

que pueden terminar en sistemas de alcantarillado, fuentes de agua o en el suelo.

Su elaboracion permite transformar este aceite en una alternativa Gtil para las labores de

limpieza del hogar.

Se caracteriza por ser un jabon versatil, practico y de uso maltiple, disefiado para
diferentes actividades de limpieza, como el lavado de ropa, la limpieza de utensilios como (ollas,
cucharas y cuchillos) y superficies del hogar. Siendo un jabon en barra facilita su

almacenamiento, manipulacion y aplicacion.

1.2 Formulacién del problema

¢ Cual sera la aceptacion de los jabones la abuelita entre los consumidores de Ocafia,

Norte de Santander?



1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Realizar una investigacion de mercados para determinar la aceptacion de los jabones la

abuelita en Ocafa, Norte de Santander.

1.3.2 Objetivos especificos

Identificar el perfil del consumidor con respecto a sus necesidades, preferencias y habitos

de consumo.

Definir los factores y atributos que influyen en el consumidor en el momento de realizar

la compra.

Analizar la disposicion de pago que tienen los clientes con respecto al producto.

Crear estrategias promocion y distribucion de Jabones La Abuelita.

1.4 Justificacién

Hacer realidad la idea de traer al mercado al marcado un jabon para el cuidado de tu tela

favorita y limpiar aquellas areas manchadas o donde es atacada por la suciedad, teniendo en
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cuenta las necesidades de los consumidores que buscan un producto que sea agresivo contra las
manchas, producir suavidad, cuidar la tela y proteger con su limpieza las areas donde se usan,
eliminando agentes contaminantes que se encuentran alrededor como lo podrian ser los virus y
bacterias, como lo fue demostrado con el virus Covid-19 donde la mayor arma para Para

combatir esta amenaza mundial fue la limpieza por el uso adecuado de jabon.

Responder a la necesidad de un jabén que cumpla con el cuidado de la ropa y genere
limpieza para todos los usos domesticos, trayendo consigo propiedades que otorguen al
consumidor olores refrescantes con gran alcance dando calidez a olores propios de hogar, es
decir; nuestros jabones pueden ser usados como ambientadores, sumado a que el jabon la
abuelita aporta al cuidado de su salud para eliminar agentes microscépicos capaces de generar
dafios o enfermedades en nuestro cuerpo; empresas la abuelita nacié como un emprendimiento
de hogar que hoy genera la mitad de la compra de jabones en todo el municipio de Pailitas,
proporcionando empleo a familias, trabajando con elementos que no afectan el contacto de la
piel y cumplen con su funcién de limpieza, lo cual lo hace ideal para uso doméstico, sus
principales elementos son aceite, agua y soda caustica, los cuales no son elementos costosos y
cumplen para la empresa el minimizar costos y maximizar los beneficios y utilidades para la

empresa.

Es importante esta investigacion de jabones la abuelita para conocer la aceptacién en la
provincia de Ocafa, Norte de Santander, ya que con este se ensefian las propiedades de limpieza
que hay dentro de este gran producto. Esta investigacion empata a lo dicho por Ecotech (2020)

que establece “La higiene y el orden del hogar son tan importantes como la propia higiene
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personal. La limpieza es una de las acciones mas necesarias, la cual debe realizarse en los
espacios que recorremos Y, sobre todo, en los que habitamos. La limpieza es lo que nos garantiza
evitar bacterias, parasitos y/o virus que puedan ser contaminantes, pero se encarga de evitar
cualquier tipo de suciedad. Segun especialistas de la salud, se considera que tener un entorno
limpio e higiénico de manera constante es uno de los elementos méas importantes y esenciales
para la salud de la una persona.” Por ende, el cuidado personal va de acuerdo al nivel de limpieza
que se encuentra en el entorno, por ende, jabones la abuelita son productos econémicos y

cémodo a nivel de limpieza.

En este orden de ideas, es importante también el desarrollo del estudio, ya que cada dia es
mas notoria la preocupacion mostrada por los consumidores, en cuanto al impacto ambiental que
estan desarrollando los productos que utilizan en sus hogares, centrados en la oportunidad de
atender a un nicho de mercado creciente y consciente del cambio climatico y la sostenibilidad.
Resolver estos desafios es esencial para satisfacer las expectativas de este grupo de
consumidores, alinearse con las tendencias globales y construir una empresa que sea social y
ambientalmente responsable. Por eso, los jabones La Abuelita tienen una composicion que no
afecta al medio ambiente en términos de produccion y uso. Su almacén y fabrica industrial
ubicados en Pailitas, Cesar, cumplen con toda la normatividad ambiental, lo que contribuye a una

buena imagen para la empresa.

Esta investigacion aporta conocimiento sobre la capacidad de los elementos compuesto

de nuestro jabon y sobre el uso adecuado del jabdn en general para generar satisfaccion en el
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proximo consumidor, como lo menciona la pagina Secrecy (2022) aporta cuidado a la piel,

terapéutico, cuidado con el medio ambiente, ser natural y estar libre de sustancias quimicas.

Segun Gioffre (2022) la soda caustica ayuda a equilibrar y mantener el equilibrio del PH

en los productos, ayudando a conocer ese estado espumoso con el cual podemos usar el jabon.

El agua es positiva en el uso del jabon, provoca solidez en su producto de fabricacion,

hace rendir mas unidades y, por ende, genera la consistencia deseada.

1.5 Delimitaciones

1.5.1 Geografica

Esta investigacion tiene como fin determinar la aceptacién de los jabones la abuelita en

Ocana, Norte de Santander ubicado al nororiente del pais.

1.5.2 Temporal

La investigacion se realizara durante un lapso de ocho semanas, contado a partir de la

fecha de aprobacion de anteproyecto.

1.5.3 Conceptual
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Para el desarrollo de la investigacion se abordara temas como, jabones, clientes, aceite

reutilizable, competidores, mercado y reciclaje.

1.5.4 Operativa

El presente trabajo se realizara con base en la investigacion de mercados para determinar
la aceptacion de los jabones la abuelita en Ocafia, Norte de Santander, para lo cual se tendra
cuenta, como la poblacion, las amas de casa del municipio de Ocarfia de Norte de Santander, a
quienes se les aplica una encuesta que permita obtener respuesta para el desarrollo de los

objetivos.

En caso de tener inconvenientes en la recoleccion de datos en la poblacion, se recurrira al
director de la investigacion, con el fin de buscar estrategias que permitan lograr obtener la

informacidn correspondiente



14

Capitulo 2. Marco referencial

2.1 Marco Historico

2.1.1 Antecedentes del uso del jabon domeéstico a nivel Internacional

En la investigacion sobre jabones de uso domeéstico a nivel internacional encontramos a
Martha Martinez Conde hace una investigacion sobre el disefio para una fabrica de jabones
artesanales dentro de la Universidad Esparfiola - Universidad Navarra, en la busqueda de crear un
producto de investigacion, se incluyen a los a estudiantes dentro de la Universidad para que sean
participes dentro de la investigacion afiadiendo conocimientos para formar futuros investigadores
y afadir nuevos conocimientos para aquellos inclinados a dicho proyecto, este trabajo fue
reconocido por el profesor José Manuel Martinez llaudin Profesor de la Universidad Navarra.

(Martinez, 2019)

2.1.2 Antecedentes del uso del jabon doméstico a nivel Nacional

En esta investigacion se aborda un tema enfocado en la elaboracién de jabones
artesanales como una aplicacién de la matematica dentro de la Universidad Pontificia
Bolivariana, mediante la saponificacion de aceites usados. Este proceso implica una
transformacion quimica de caracter industrial a partir de materias primas que pueden ser
recirculadas, promoviendo practicas sostenibles y el cuidado del medio ambiente. Ademas, el

proyecto busca aportar a los estudiantes conocimientos que fortalezcan el desarrollo de futuras
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investigaciones, asi como aprendizajes practicos orientados a la proteccion del entorno y a la

construccién de una mayor conciencia ambiental. (Algumedo, 2020)

2.1.3 Antecedentes del uso del jabon domestico a nivel Local

Se realizd un estudio de viabilidad para establecer una microempresa que prestara el
servicio de lavado para carros, mediante el reciclaje del agua en Abrego, Norte de Santander,
ante la falta de este servicio en la region. Se llevaron a cabo encuestas que mostraron un alto

interés de los propietarios de vehiculos, en la puesta en marcha de dicho negocio.

Los objetivos cumplidos abarcaron: estudiar el mercado, fijar precios y estrategias
publicitarias; analizar técnicamente el proyecto; definir la estructura administrativa y requisitos
para la empresa; evaluar aspectos econémicos y financieros como ingresos, gastos, rentabilidad y
viabilidad; y considerar el impacto social y ambiental del negocio. El analisis exhaustivo de estos
elementos permitio evaluar la factibilidad y el potencial éxito de la microempresa de lavado
automotriz en Abrego, considerando su aceptacion comunitaria, viabilidad econdmica, ademas

del impacto que puede dejar en lo social y ambiental. (Ascanio & Téllez, 2020)

2.2 Marco Contextual

El contexto del presente anteproyecto es el municipio de Ocafia ubicado en el

departamento de Norte de Santander, al nororiente del pais. Es reconocido como un lugar

turistico, porque cuenta con hermosos paisajes, historia, el carisma de su gente y un espectacular
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clima que hacen de este lugar un sitio atractivo para visitar. Cuenta con una poblacion de més de
100 mil habitantes, la cual es considerada como el segundo municipio del departamento del
Norte de Santander, Ocafia se divide por seis comunas las cuales estdn conformadas por barrios,

ocupando un area total actualizada de 8.24 kmz2.

Este anteproyecto estd enfocado en los 134.379 habitantes que se sitdan en este

municipio.

JABONES LA ABUELITA, es un emprendimiento que nace de dos hermanas en el afio
2020 en el municipio de Pailitas-cesar, se crea con el fin de suplir una necesidad que esta
presentando la comunidad a raiz de la contaminacién ambiental por medio del aceite desechable
de cocina. Con el objetivo de proveer a los ciudadanos pailitences un producto que supla todas
las necesidades de aseo a las amas de casa. EI emprendimiento crea una estrategia de mercado
para difundir el producto, principalmente dandose a conocer por medio de redes sociales, al notar
el gran impacto del producto JABONES LA ABUELITA decide lanzar al mercado en el afio

2021 ofreciendo una barra de jabdn para ropa con una gran efectividad al momento de dar uso.

Cabe de mencionar, en este momento la empresa JABONES LA ABUELITA esta
manejando un total de tres (3) trabajadoras directas, el cual son todas mujeres, en donde dos (2)
son solteras, una (1) casada, dos (2) con estudio hasta bachiller, una (1) profesional; el rango de
edades se encuentra entre los 19 y 37 afios, perteneciendo al estrato socioeconémico uno (1) y

dos (2).
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2.3 Marco Teorico

2.3.1 Teoria de la limpieza y desinfeccion

La teoria de la limpieza y desinfeccion propuesta por Hernandez, et al., (2015), esa
primera pirueta en el ballet, se despliega como un arte que va mas alla de simplemente despejar
lo visible. Es un acto de desentrafiar los secretos de la superficie, donde las suciedades, tanto
visibles como invisibles, revelan la historia de un soporte. Residuos de fabricacion, aportaciones
dejadas por la circulacién de personas o materiales, subproductos de reacciones anexas, como los
que surgen durante la coccion, o incluso los precipitados calcicos provenientes del agua calcarea,

todos son actores en esta narrativa oculta.

La eleccion del detergente se convierte en una decision crucial, como la seleccién de la
musica adecuada para una coreografia. La naturaleza de la superficie, ya sea metal, pintura,
azulejo, loza, plastico o vajilla, dicta la partitura para esta sinfonia de limpieza. Un detergente
adecuado no solo elimina las impurezas, sino que también protege la integridad del soporte,

asegurando que la danza continde sin dejar cicatrices ni notas discordantes.

Luego entra en escena la desinfeccion, una danza mas intensa y momentanea. Aqui, el
foco se desplaza hacia los microorganismos que coexisten en las superficies inertes. La vida,
segun la entendemos, se apoya en la proteccién fisica que nuestras sociedades proporcionan a
estos diminutos gérmenes. Sin embargo, también se rige por las condiciones ambientales que

pueden favorecer o frenar su proliferacion.
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La proliferacion microbiana es como una coreografia alterada por diversas condiciones.
El tiempo, la temperatura, la disponibilidad de agua, la presencia u ausencia de oxigeno, el pH'y
la salinidad actGan como directores que influyen en la intensidad de la danza microbiana. La
desinfeccion, entonces, se convierte en un momento crucial para alterar este ballet, eliminando,
destruyendo o inactivando estos microorganismos y evitando que su actuacion se convierta en

una sinfonia indeseada.

La limpieza y la desinfeccion, lejos de ser simples actos domesticos, son elementos
esenciales en la preservacion de la salud ambiental. La coreografia de la limpieza desvela la
historia de las superficies, mientras que la desinfeccion se erige como una medida para mantener
el delicado equilibrio entre los microorganismos y la vida humana. En esta danza sutil, elegir los
productos adecuados y comprender la complejidad de la interaccion entre superficies y
microorganismos se convierte en la clave para una actuacion impecable en el teatro de la vida

cotidiana.

2.3.2 Teoria de los dos factores en la satisfaccion del cliente

Segun Evrard (1993/4), la satisfaccion del cliente puede entenderse como una fase
psicoldgica que surge a partir del proceso de compra y consumo. Esta conceptualizacion es
considerada amplia, ya que no establece de manera explicita el criterio de referencia que utiliza
el cliente para evaluar su experiencia, situacion que ha dado lugar a diversas discusiones en el

ambito investigativo.
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La satisfaccion del cliente se encuentra vinculada a experiencias de consumo especificas,
es decir, a cada decision individual, contrario a la actitud enfocada en un servicio o producto, la
cual puede formarse de manera general incluso sin una vivencia directa de compra o uso. De
forma similar, conocer la calidad del servicio esta relacionado mas con una valoracién global del

servicio que con experiencias particulares, por lo que no se asocia a cada transaccion especifica.

De esta manera, esta teoria sostiene que determinadas caracteristicas de los servicios o
productos se encuentran asociadas a la satisfaccion del consumidor, mientras que otras

dimensiones, distintas entre si, se relacionan principalmente con la insatisfaccion.

Investigaciones desarrolladas por Swan y Combs, Maddox, Bitner, Booms y Tetreault,
asi como por Silvestro y Johnston, analizan esta teoria dentro del contexto de la satisfaccion del
cliente. Aunque estos estudios no concluyen que existan dimensiones que generen
exclusivamente satisfaccion o exclusivamente insatisfaccion, si identifican factores que se

asocian de manera significativa con ambos estados.

Los métodos de analisis, datos, productos y/o servicios analizados, asi como los
segmentos de clientes analizados, varian entre estos estudios. Algunas investigaciones realizadas
solo en productos sugieren una clasificacion de aspectos en dimensiones instrumentales y
simbdlicas, mientras que otras centradas solo en servicios analizan directamente la relacion entre

estos aspectos y la satisfaccion o insatisfaccion del cliente.
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Algunos estudios detallan comportamientos y sucesos especificos en interacciones
cliente-empleado en servicios, mientras que otros proponen un enfoque que incluye tres tipos de
factores de calidad: higiénicos, de crecimiento y de doble umbral. Este Gltimo tipo de factores se
espera gque estén presentes para evitar la insatisfaccion, pero su presencia por encima de cierto

nivel produce satisfaccion. (Carmona & Leal, 1998)

2.4 Marco Conceptual

2.4.1 Jabones

Segun Pérez & Merino (2020) afirma “jabon a un producto que se utiliza para lavar o
higienizar. Se trata de una sustancia que se obtiene al combinar los acidos de un cuerpo graso

con un alcali: el resultado es un elemento soluble en agua”.

Generalmente, la elaboracion del jabon se lleva a cabo mediante la reaccidn entre un
alcali, como el hidroxido de sodio o de potasio, y un lipido. Este proceso quimico, conocido
como saponificacion, da como resultado la formacion de sales de sodio o potasio, que
constituyen el jabon. Los alcalis son sustancias de caracter basico que actdan como base en
soluciones acuosas, mientras que los lipidos son compuestos organicos formados principalmente
por hidrégeno y carbono, caracterizados por su capacidad de repeler el agua. Al interactuar el
alcali, el lipido y el agua, se genera la reaccién de saponificacion, cuyo producto final es el

jabon.
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2.4.2 Clientes

La palabra 'cliente’ se utiliza para describir a un individuo o entidad, sea fisica o juridica,
que compra los productos o servicios proporcionados por un vendedor, dando a cambio una

compensacion financiera o cualquier forma de intercambio (Pozo, s.f.).

2.4.3 Aceite reutilizable

Algunos jabones incorporan aceites reutilizables en su composicién. La idea detras de
esto es fomentar la sostenibilidad al permitir que el aceite se use repetidamente en lugar de
desecharse después de un solo uso. Esta practica no solo reduce residuos, sino que también
destaca la importancia de la responsabilidad ambiental en la fabricacion de productos de aseo
Elaborar jabon con aceite usado es una estupenda manera de cuidar el medio ambiente y también
un extraordinario hobby. Comienza con esta sencilla receta y, poco a poco, afiade otros

ingredientes para enriquecer los jabones. (Cero Residuo, s.f.).

2.4.4 Competidores

Se considera competidor a un individuo o entidad legal que participa en la competencia

dentro de un mercado especifico, proporcionando bienes o servicios con el fin de obtener

ganancias econdmicas (Quiroa, 2020).
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2.4.5 Mercado

La variedad de productos para el aseo doméstico es amplia, incluyendo desde alternativas
esenciales hasta articulos de gama alta. La tendencia actual refleja un aumento en la solicitud de
productos gue no solo sean eficientes, sino también amigables con el medio ambiente. Las

empresas capaces de ajustarse a estas preferencias del mercado suelen destacar y tener éxito

2.4.6 Reciclaje

Segun BBVA (2023) afirma que “El reciclaje es el proceso de recoleccion y
transformacion de materiales para convertirlos en nuevos productos. Estos desechos, de otro

modo, serian descartados como basura”.

2.5 Marco Legal

2.5.1 Decreto 1545 de 1998

Este decreto normaliza de manera parcial las moderaciones sanitarias, los sistemas de
control de calidad y los mecanismos de vigilancia sanitaria aplicables a los productos de aseo,
higiene y limpieza de uso doméstico, asi como otras practicas relacionadas con su regulacion en

el territorio nacional.
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Avrticulo 1. Ambito de aplicacion. El decreto establece que las normas contenidas en este
marco regulatorio se aplican a todas las actividades relacionadas con la produccion,
procesamiento, envasado, expendio, importacion, exportacion y comercializacion de los
productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico. De esta manera, se garantiza que dichos
procesos se desarrollen bajo condiciones sanitarias y de calidad acordes con la normativa vigente

(Congreso de la Republica de Colombia, 1998).

Acrticulo 3. Competencia de las entidades publicas. Se define que el Ministerio de Salud
es la entidad responsable de formular las politicas sanitarias, asi como las directrices de
vigilancia y control relacionadas con los productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico,
conforme a la legislacion aplicable. Asimismo, el Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos (INVIMA) es la institucion encargada de ejecutar dichas politicas en

materia de vigilancia sanitaria y control de calidad.

De igual forma, las direcciones territoriales de salud tienen la funcion de implementar
estas politicas dentro de sus respectivas jurisdicciones, de acuerdo con las disposiciones legales

vigentes (Congreso de la Republica de Colombia, 1998).

Acrticulo 4. Delegacion de funciones. El decreto establece que el INVIMA puede delegar
las funciones relacionadas con la vigilancia y el control de los productos de aseo, higiene y
limpieza de uso doméstico a las direcciones territoriales de salud, siempre que estas cuenten con
los recursos técnicos, administrativos y operativos exigidos por el Ministerio de Salud para el

ejercicio adecuado de dichas competencias.
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2.5.2 Resolucién 0689 del 2016

Mediante la Resolucion 0689 de 2016, expedida por el Ministerio de Salud y Proteccion
Social y el Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible de Colombia, se adopta el
reglamento técnico que define los limites maximos permitidos de fosforo, asi como los criterios
de biodegradabilidad de los tensoactivos contenidos en detergentes y jabones, ademas de

establecer otras disposiciones regulatorias aplicables a estos productos.

Acrticulo 4. Obligaciones de los fabricantes e importadores de detergentes y jabones. El
reglamento técnico establece que los fabricantes e importadores de los productos regulados
deben asegurar que los detergentes y jabones que producen o comercializan cumplan con todos
los requisitos definidos en la resolucion. Asimismo, estan obligados a proporcionar a las
autoridades competentes en inspeccion, vigilancia y control toda la informacion necesaria que
permita verificar el cumplimiento efectivo de las disposiciones establecidas en dicha normativa
(Ministerio de Salud y Proteccion Social y Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible,

2016).

Acrticulo 6. Requisito de biodegradabilidad. Se dispone que los productos regulados por el
presente reglamento técnico deben incorporar agentes tensoactivos que cumplan con un
porcentaje minimo de biodegradabilidad aerobia final, conforme a los métodos establecidos por
la Organizacioén para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE), especificamente los
métodos 301 y 310, o sus equivalentes en la normativa de la Union Europea, las normas ISO o

los lineamientos de la Agencia de Proteccién Ambiental de los Estados Unidos (US-EPA)
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(Ministerio de Salud y Proteccion Social y Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible,

2016).

Paragrafo. Se exceptuan del cumplimiento de este requisito los jabones elaborados
exclusivamente con tensoactivos de origen natural, obtenidos mediante procesos de
saponificacion o neutralizacion de grasas, aceites, ceras, colofonias o sus acidos, utilizando bases
organicas o inorganicas, debido a su biodegradabilidad intrinseca (Ministerio de Salud y

Proteccion Social y Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2016).
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Capitulo 3. Disefio Metodologico

3.1 Tipo de investigacion

La investigacion que se describe en este estudio, es de alcance descriptiva, puesto que
permite caracterizar las opiniones y comentarios de la poblacion respecto a la aceptacion de los
jabones. Segun Hernandez, et al., (2014a) “Con los estudios descriptivos se busca especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos,
objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis” (p.92) ya que permite detallar a la

poblacién a la cual es dirigida el estudio

Asimismo, su enfoque es cuantitativo, ya que, segun Hernandez, Fernandez y Baptista
(2014), “el enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion y el analisis de datos para contestar
preguntas de investigacion y probar hipotesis establecidas previamente, y confia en la medicién
numérica, el conteo y el uso de la estadistica para establecer con exactitud patrones de
comportamiento en una poblacion” (p. 4). En este sentido, se requiere recolectar y analizar datos
numéricos para describir y explicar el objeto de estudio, lo cual implica la aplicacién de analisis

estadisticos.

3.2 Poblacion y Muestra

3.2.1 Poblacion
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Segin Tamayo & Tamayo (2003) Afirma que “una poblacion es la totalidad de un
fendmeno de estudio, incluye la totalidad de unidades de analisis o entidades de poblacion que
integran dicho fendmeno y que debe cuantificarse para un determinado estudio integrando un
conjunto N de entidades que participan de una determinada caracteristica, y se le denomina

poblacioén por constituir la totalidad del fendémeno adscrito a un estudio o investigacion” (p.176).

Por consiguiente, la poblacién objeto de estudio es Ocafia, Norte de Santander. De

acuerdo a las proyecciones del DANE, en el 2023 el municipio esta conformado por 134.379

(Telencuestas, 2023). Sin embargo, solamente se tendran en cuenta las amas de casa, cuyo

ndmero se desconoce.

3.2.2 Muestra

Tomando como base la poblacion correspondiente a las amas de casa, y que no se conoce

con exactitud su namero, para hallar la muestra, se aplicara la formula para poblaciones infinitas.

Z= Nivel de confianza (93%) = 1,81

P= Probabilidad a favor (50%) = 0,5

Q= Probabilidad en contra (50%) = 0,5

e= Margen de error (7%) = 0,07



n=__ (2)?*p*q

(N-1)*(e)*+(2)**p*q

n=_(181)2*0.5*0.5

(0.07)?

n= 167
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Capitulo 4. Resultados

4.1 Participacion de amas de casa en la encuesta
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A continuacion, se presentara informacion propia de la muestra que fue objeto de estudio,

reconociendo la participacion de las amas de casa de Ocafia, Norte de Santander.

Tabla 1

Participacion de amas de casa en la encuesta

items Frecuencia %
Si 147 88%
No 20 12%

Total 167 100

Nota. Elaboracion propia a partir de los datos recolectados mediante cuestionario aplicado a las

encuestadas.

Figural

Participaciéon de amas de casa en la encuesta
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NO
12%

Nota. El grafico presenta el porcentaje de encuestadas que son amas de casa frente a las que no

lo son.

Se evidencian que el 88% de las personas encuestadas son amas de casa, lo que
demuestra que la investigacion se dirigio principalmente al segmento de consumidores que
habitualmente toma las decisiones de compra de productos para el hogar. Por otro lado, tenemos
el 12% de las personas que no son amas de casa, pero tienen en cuenta los gustos y preferencia
de su hogar. Este aspecto fortalece la validez de la realizacidn de las encuestas para el estudio, ya
que permite obtener informacion directamente de quienes conocen las necesidades de limpieza y
evalUan constantemente la relacion entre calidad, precio y rendimiento de los productos. Por
tanto, las opiniones recopiladas representan de manera confiable el comportamiento del mercado

objetivo de Jabones La Abuelita.

4.2 Perfil del consumidor



Tabla 2

Edad de los encuestados

31

items Frecuencia %
Menos de 18 afios 10 6%
18-25 afios 44 26%
26-35 afnos 29 18%
36-50 afnos 54 32%
Mas de 50 afios 30 18%
Total 167 100%

Nota. La tabla presenta la distribucion de los participantes segin rangos de edad. Datos

obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander, 2026.

Figura 2

Edad de los encuestados
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MAS DE 50
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36-50 ANOS 18%

32%

Nota. La grafica presenta la distribucion de los participantes segun rangos de edad. Datos

obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafa, Norte de Santander, 2026.

Los encuestados se encuentra entre 36 y 50 afios (32%), seguida por el grupo entre 18 y
25 afios (26%). Esto indica que la encuesta abarcd consumidores de diferentes generaciones,
permitiendo identificar las preferencias de un mercado con diversas edades. Por lo cual se puede
persuadir que las decisiones de compra estan respaldadas por experiencia en el manejo del hogar,
lo que aporta mayor credibilidad a las percepciones sobre la calidad y aceptacion del producto en

el mercado.

Tabla 3

Ocupacion de los encuestados
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items Frecuencia %
Estudiante 20 12%
Empleado 44 26%
Independiente 25 15%
Ama de casa 78 47%
Total 167 100%

Nota. La tabla presenta la clasificacion de los encuestados por actividad laboral u ocupacién
principal. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocaria, Norte de Santander,

2026.

Figura 3

Ocupacion de los encuestados

AMA DE CASA
47%

EMPLEADO
26%

EPENDIENT
E
15%

Nota. La grafica muestra el nivel de ingresos mensuales de los participantes expresado en

salarios minimos. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de

Santander, 2026.
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El hecho de que el 47% de los encuestados sean amas de casa es muy importante ya que
ellas son las que se fijan en las caracteristicas que diferencian las marcas de una a otra y esto nos
ayuda a darnos a el posicionamiento de la mejor forma, por medio de la influencia de personas
que se dedican a el hogar y el 26% empleados refleja que la muestra esta compuesta por personas
que participan activamente en la adquisicion de productos de limpieza. También podemos ver un
15% independientes y un 12% estudiante esto significa que el resultado es relevante porque
permite comprender el comportamiento de compra desde diferentes perspectivas economicas y
sociales. Ademas, evidencia que Jabones La Abuelita tiene la posibilidad de llegar tanto a

consumidores de diferentes ocupaciones.

Tabla 4

Nivel de ingresos mensuales

items Frecuencia %
Menos de 1 SMLV 76 45%
1-2 SMLV 50 30%
2-3 SMLV 16 10%
Mas de 3 SMLV 5 3%
No reciben ingresos 20 12%
Total 167 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de ingresos mensuales de los participantes expresado en salarios
minimos. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander,

2026.
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Figura 4
Nivel de ingresos mensuales
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Nota. La grafica presenta el nivel de ingresos mensuales de los participantes expresado en
salarios minimos. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de

Santander, 2026.

Los resultados muestran que el 43% de los encuestados percibe ingresos inferiores a un
salario minimo y el 30% entre 1y 2 SMLV. Esta situacion permite inferir que el mercado
objetivo presenta una alta Susceptibilidad frente al precio, convirtiendo este factor en un
elemento determinante dentro del proceso de decision de compra del cliente. De igual manera, el
12% de los encuestados sefiald no recibir ingresos, situacion que puede estar asociada a personas
independientes econdmicamente de otros miembros del hogar Teniendo en cuenta lo anterior,
Jabones La Abuelita debe crear la mejor estrategia de comercial orientandose a una propuesta de

valor que combine accesibilidad econémica.
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Desde la perspectiva del comportamiento del consumidor, el nivel de ingresos constituye
uno de los factores econdmicos mas influyentes en la decision de compra, debido a que
determina la capacidad adquisitiva y las prioridades de consumo de los individuos. En este
sentido, los consumidores ajustan sus patrones de compra de acuerdo con sus ingresos
disponibles, buscando maximizar los beneficios obtenidos a partir de

los recursos econdémicos con los que cuentan.

Tabla b

Frecuencia de compra de jabdn/detergente

items Frecuencia %
Una vez a la semana 64 38%
Cada 15 dias 68 41%
Una vez al mes 25 15%
Cada 2 meses 5 3%
Otro 5 3%
Total 167 100

Nota. La tabla presenta la periodicidad con la que los encuestados adquieren jabén para lavar

ropa o detergente. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de

Santander, 2026.

Figura

Frecuencia de compra de jabdn/detergente
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CADA 2 MESES
3%

OTRO
3%

UNA VEZ AL MES
15%

Nota. La grafica presenta la periodicidad con la que los encuestados adquieren jabdn para lavar
ropa o detergente. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocaria, Norte de

Santander, 2026.

Los resultados obtenidos evidencian que el 41% de los encuestados adquiere productos
de aseo cada quince dias, esto significa que los productos de limpieza son comprado mas
recurrente de lo que verdaderamente creeriamos, mientras que el 38% realiza esta compra
semanalmente, la compra recurrente también depende del uso que le demos a los productos y su
factor importante es su calidad. Por otra parte, el 15% los adquiere una vez al mes y Unicamente
el 6% restante lo hace cada dos meses o en otros periodos. Esto permite identificar que los
productos de aseo constituyen bienes de consumo frecuentes dentro de los hogares Ocafieros,

debido a que forman parte de las necesidades basicas relacionadas con la limpieza.



Tabla 6

Tipo de establecimiento donde compra

38

items Frecuencia %
Supermercados 79 47%
Tiendas de barrio 58 35%
Plaza de mercado 10 6%
No adquieren el producto 20 12%
Total 167 100%

Nota. La tabla presenta los tipos de establecimientos donde los consumidores suelen comprar
jabdn. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocarfia, Norte de Santander,

2026.

Figura 6
Tipo de establecimiento donde compra
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Nota. La grafica presenta los tipos de establecimientos donde los consumidores suelen comprar

jabon. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander,

2026.

Los supermercados obtuvieron una preferencia del 47% por la facilidad de compra que
nos pueden brindar y la accesibilidad de variedad algunos productos, seguido de las tiendas de
barrio con el 35% ya que es el establecimientos que mas cerca podemos tener de nuestro hogar,
el 12% es de aquellas personas que no adquieren ningln producto, significando que no tiene
necesidad de desplazarse a ninguno de los establecimientos sugeridos, mientras que
distribuidoras, ventas a domicilio y plataformas digitales registraron cada una un 6%. Estos
resultados evidencian que los consumidores contintan privilegiando los canales tradicionales

para la adquisicion de productos de aseo.

Tabla 7

Marca que compra con mayor frecuencia

items Frecuencia %
Fab 4 44%
Bonaropa 25 15%
Puro 28 17%
Unico 5 3%
La abuelita 10 6%
Edén 5 3%
No adquiere ningun tipo de 20 12%
marca

Total 167 100%
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Nota. La tabla presenta las marcas de jabon o detergente mas utilizadas por los encuestados.

Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander, 2026.

Figura7

Marca que compra con mayor frecuencia
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Nota. La grafica presenta las marcas de jabdn o detergente mas utilizadas por los encuestados.

Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander, 2026.

Fab es la marca de mayor consumo entre los encuestados, alcanzando una participacion
del 44%, seguida por Puro con un 17% y Bonaropa con un 15%. Por su parte, las marcas jabones
la abuelita 6%, Unico 3%, Edén 3% y no adquiere ningin tipo de marca el 12% registran niveles

de consumo considerablemente inferiores.
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En segundo lugar, se encuentra Puro, con una participacion del 17%, seguida de
Bonaropa, que representa el 15% de las respuestas. Aunque estas marcas también son
consumidas por una parte importante de la poblacion, su nivel de preferencia es

considerablemente menor en comparacion con Fab.

Por otra parte, las marcas la abuelita 6%, Unico 3% y Edén 3% presentan una menor
participacion, lo que evidencia que son menos utilizadas por los consumidores encuestados.
Asimismo, el 12% de las personas manifestd que no compra una marca especifica, posiblemente

porgue no cuentan con presupuesto para adquirir el producto.

Este comportamiento evidencia una ventaja competitiva importante que puede
convertirse en una fortaleza estratégica para la empresa, permitiéndole incrementar su
participacion de mercado mediante acciones orientadas a la fidelizacién de clientes y al

fortalecimiento de su presencia comercial.

4.3 Factores y atributos

Tabla 8

Factores que influyen en la decision de compra
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Items Frecuencia %
Precio 19 12%
Aroma 52 31%
Marca reconocida 19 11%
Calidad/efectividad 62 37%
Recomendaciones familiares/amigos 15 9%
Total 167 100%

Nota. La tabla presenta los atributos que los consumidores consideran mas importantes al

momento de elegir un jabon. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia,

Norte de Santander, 2026.

Figura 8

Participacién de amas de casa en la encuesta
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Nota. La grafica presenta los atributos que los consumidores consideran mas importantes al

momento de elegir un jabon. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia,

Norte de Santander, 2026.
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Se observa que la calidad y efectividad del producto es el aspecto mas importante, con un 37%
de preferencia, lo que indica que los encuestados priorizan obtener un producto que cumpla

adecuadamente con sus expectativas y necesidades.

En segundo lugar, se encuentra el aroma con un 31%, evidenciando que las
caracteristicas sensoriales también tienen una influencia significativa en la eleccién del producto.
Por su parte, el precio representa el 12% de las respuestas, mientras que la marca reconocida
alcanza un 11%, lo que sugiere que estos factores tienen una importancia moderada en la

decision de compra.

Finalmente, las recomendaciones de familiares y amigos registran el 9%, siendo el factor
menos influyente entre los encuestados. En conclusion, los resultados demuestran que los
consumidores valoran principalmente la calidad y las caracteristicas propias del producto por

encima de factores externos como la marca o las recomendaciones de terceros.

Tabla 9

Conocimiento de la marca “La Abuelita”

items Frecuencia %
Si 97 58%
No 70 42%

Total 167 100%
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Nota. La tabla presenta el porcentaje de encuestados que conocen o no la marca Jabones La
Abuelita. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander,
2026.

Figura 9

Conocimiento de la marca “La Abuelita”

|
58%

Nota. La grafica muestra el porcentaje de encuestados que conocen o no la marca Jabones La
Abuelita. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander,

2026.

La marca posee un nivel de reconocimiento significativo dentro de Ocafia; sin embargo,
todavia existe un segmento importante del mercado que no ha tenido oportunidad de crecimiento
con ella. Desde una perspectiva de marketing, el reconocimiento de marca constituye la primera

etapa para generar procesos de compra y fidelizacion.
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El conocimiento de marca permite que los consumidores identifiquen rapidamente un

producto dentro de multiples alternativas, facilitando su consideracion durante el proceso de

compra.

El 42% de las personas que aun no conoce la marca representa una oportunidad de
crecimiento para jabones la abuelita, ya que, mediante estrategias publicitarias, promociones y

ampliacion de los canales de distribucidn es posible aumentar significativamente la visibilidad

del producto en el mercado local.

Tabla 10
Calificacion de la experiencia
items Frecuencia %
Muy buena 127 76%
Buena 33 20%
Regular 7 4%
Mala 0 0%
Total 167 100%
Nota. La tabla presenta la calificacion de la experiencia de los consumidores que han usado el

producto. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocaria, Norte de Santander,

2026.

Figura 10

Calificacion de la experiencia
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REGULAR MALA
4% 0%

Nota. La figura presenta la calificacion de la experiencia (muy buena, buena, regular, mala) en
formato de gréfico circular. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia,

Norte de Santander, 2026.

El 76% de los consumidores calificd su experiencia con Jabones La Abuelita como muy
buena, el 20% como buena y Unicamente el 4% como regular. Es importante destacar que
ninguno de los encuestados manifestd haber tenido una experiencia negativa con el producto.
Estos resultados evidencian un elevado nivel de satisfaccion entre los consumidores, lo cual
constituye un factor fundamental para la consolidacion y permanencia de una marca en mercados

altamente competitivos.

La alta valoracion obtenida indica que Jabones La Abuelita ha logrado responder de
manera efectiva a las necesidades y expectativas de sus consumidores favoreciendo la recompra,

la fidelizacion, la recomendacion del producto y el fortalecimiento del posicionamiento de la
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marca en Ocafia, constituyéndose en una oportunidad estratégica para impulsar su crecimiento y

consolidacién en el mercado regional.

Tabla 11

Aspectos mas destacados de Jabones La Abuelita

items Frecuencia %
Aroma 25 57%
Precio 13 30%
Funcionamiento 77 10%
Rendimiento 52 3%
Total 167 100%

Nota. La tabla presenta las caracteristicas del producto que los consumidores valoran
positivamente (aroma, precio, funcionamiento, rendimiento). Datos obtenidos de la encuesta

realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander, 2026.

Figura 11

Aspectos més destacados de Jabones La Abuelita
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Nota. La grafica presenta las caracteristicas del producto que los consumidores valoran
positivamente (aroma, precio, funcionamiento, rendimiento). Datos obtenidos de la encuesta

realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander, 2026.

los resultados evidencian en la grafica se observa la preferencia por los atributos
funcionales del producto, donde el funcionamiento (46%) y el rendimiento (31%) concentran
juntos el 77% de la valoracion positiva, posicionando a la eficacia y la durabilidad como los
factores determinantes en la percepcién del consumidor. Por su parte, el aroma (15%) actla
como un atributo diferenciador de menor impacto, mientras que el precio registra apenas un 8%,
lo que demuestra que este mercado meta prioriza la calidad operative y la eficiencia de uso por

encima del costo econdmico directo o las variables netamente sensoriales.
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Tabla 12

Interés en adquirir Jabones La Abuelita

items Frecuencia %
Si 157 94%
No 10 6%

Total 167 100%

Nota. La tabla presenta la disposicién de los encuestados a comprar o seguir comprando el
producto. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocaria, Norte de Santander,

2026.

Figura 12

Interés en adquirir Jabones La Abuelita

_\,

Nota. La grafica muestra la disposicion de los encuestados a comprar o seguir comprando el
producto. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafia, Norte de Santander,

2026.
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El 94% si esta interesa en adquirir la marca de jabones la abuelita, mientras que el 6%
Unicamente indic6 no estar dispuesto a comprar el producto. Este resultado constituye uno de los
indicadores mas relevantes de la investigacion, ya que demuestra un gran nivel de aceptacion
potencial de la marca dentro del mercado objetivo de Ocafia, Norte de Santander. logrando
generar una propuesta de valor atractiva para satisfacer las necesidades de limpieza de los
hogares. Ademas, este resultado se relacion con los hallazgos obtenidos en preguntas anteriores,
donde los encuestados destacaron aspectos como el funcionamiento, el rendimiento y aroma

teniendo en cuenta que estos factores influyen significativamente en la decision de compra.

Cuando el consumidor manifiesta una disposicién favorable hacia un producto, existe una
mayor probabilidad de que dicha actitud se traduzca en una compra real, especialmente cuando

el producto satisface sus expectativas de calidad, precio y funcionalidad.

4.4 Disposicion de pago

Tabla 13

Disposicién de pago

items Frecuencia %

Menos de $2.000 30 18%
Entre $2.000 y $3.000 87 52%
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Entre $3.000 y $4.000 35 21%
Mas de $4.000 15 9%
Total 167 100%

Nota. La tabla presenta el rango de precio que los consumidores estarian dispuestos a pagar por
un jabén de tocador de 100 g de La Abuelita. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de

casa en Ocafa, Norte de Santander, 2026.

Figura 13

Disposicién de pago
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Nota. La grafica presenta el rango de precio que los consumidores estarian dispuestos a pagar por
un jabon de tocador de 100 g de La Abuelita. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de

casa en Ocafa, Norte de Santander, 2026.
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Como resultado el 52% de los consumidores esta dispuesto a pagar entre $2.000 y $3.000
por el producto, el 21% entre $3.000 y $4.000, el 18% menos de $2.000 y el 9% mas de $4.000.
Esta informacion permite identificar un rango de precio aceptable para el jabon de los

consumidores.

La disposicion de pago esta estrechamente relacionada con el valor percibido, de tal
manera gue los consumidores aceptan precios mas elevados cuando consideran que los

beneficios obtenidos justifican el desembolso realizado.

Jabones La Abuelita debe mantener un precio competitivo dentro del rango de mayor
aceptacion identificado ($2.000 a $3.000), sin descuidar la calidad y rendimiento que fortalecen
la percepcion de valor del consumidor. Esta estrategia permitira satisfacer las expectativas del
mercado objetivo, mejorar la competitividad de la marca y aumentar las probabilidades del éxito

en el comercio de Ocafa, Norte de Santander.

4.5 Estrategias (promocién y distribucion)

Tabla 14

Promociones de mayor interés para la compra
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items Frecuencia %
2x1 Paquetes familiares 102 61%
Descuentos por calidad 40 24%
Muestras gratis 20 12%
Sorteos 0 concursos 5 3%
Total 167 100%

Nota. La tabla presenta los tipos de promociones que motivarian a los consumidores a adquirir

Jabones La Abuelita. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocafa, Norte de

Santander, 2026.

Figura 14

Promociones de mayor interés para la compra
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Nota. La grafica presenta los tipos de promociones que motivarian a los consumidores a adquirir

Jabones La Abuelita. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocana, Norte de

Santander, 2026.



Obteniendo el 61% de los encuestados prefiere promociones 2x1 o paquetes familiares,

seguido por descuentos por cantidad 24%, muestras gratis 12% lo que indica que algunos
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consumidores valoran la posibilidad de probar el producto antes de realizar una compra habitual,

los sorteos o concursos 3% debido a que los beneficios de estas promociones son incierto

Sy

dependen del azar al momento de participar. Estos resultados indican que los consumidores

valoran principalmente aquellas promociones que generan beneficios economicos de inmediatos

y tangibles a la hora de hacer sus compran.

Concluyéndose que Jabones La Abuelita deberia enfocar sus estrategias promocionales

principalmente en promociones 2x1, paquetes familiares y descuentos por volumen, ya que estas

alternativas responden de manera mas efectiva a las necesidades, expectativas y condicio

nes

econdmicas de su mercado objetivo. La implementacidn de estas acciones comerciales podria

contribuir al incremento de las ventas, al fortalecimiento de la fidelizacion de clientes y al

posicionamiento competitivo de la marca en el municipio de Ocafia, Norte de Santander.

Tabla 15

Puntos de venta preferidos para Jabones La Abuelita

items Frecuencia %
Tiendas de barrio 70 42%
Supermercados 67 40%
Distribuidora 10 6%
Ventas o domicilio 10 6%
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Plataformas digitales 10 6%
Total 167 100%

Nota. La tabla presenta los lugares donde los encuestados prefieren encontrar disponible el
producto. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocaria, Norte de Santander,

2026.

Figura 15
Puntos de venta preferidos para Jabones La Abuelita
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Nota. La grafica presenta los lugares donde los encuestados prefieren encontrar disponible el
producto. Datos obtenidos de la encuesta realizada a amas de casa en Ocarfia, Norte de Santander,

2026.

El 42% de los encuestados prefiere adquirir Jabones La Abuelita en tiendas de barrio, ya

es el lugar gque esta relativamente mas a nuestro alcance teniendo en cuenta que en cada barrio
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podemos observar mas de 5 tiendas a nuestro alrededor, también el 40% en supermercados esta
opcién también tiene un gran porcentaje ya que estos lugares son mas visitando por las personas
ya que puede ser un espacio para pasar tiempo juntos, hasta incluso distraerse de situaciones

siendo un lugar que también nos ofrecen mas variedad y precios mas asequibles..

Por otro lado, el 18% se divide en distribuidoras, ventas a domicilio y plataformas
digitales, este método puede ser el menos aceptable, pero es de gran importancia porque si
quisiéramos guardar productos para un buen tiempo obteniendo mejores precios asimismo nos
ayuda si en algin momento no podemos desplazarnos al lugar de las compras o quisiéramos

guardar productos para un buen tiempo obteniendo mejores precios.

Estos datos reflejan la importancia de los canales tradicionales dentro del mercado de
productos de aseo en Ocafia. Las tiendas de barrio continGan siendo un punto de compra

estratégico debido a su cercania y facilidad de acceso del producto

Por tanto, debemos priorizar la presencia en tiendas de barrio y supermercados,
garantizando una gran cobertura que facilite el acceso de los consumidores al producto y

fortalezca su posicionamiento en el mercado local.
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Estrategia 1. Programa de promociones y paquetes familiares

Objetivo: Incrementar las ventas y fortalecer la fidelizacion de los clientes mediante

promociones que respondan a las preferencias de los consumidores.

La camparia de promociones se implementaria en fechas especiales, en quincenas y
temporadas de alta demanda, ofreciendo presentaciones familiares y descuentos por la compra de
dos 0 mas unidades. Estas promociones se anunciaran por afiches en los establecimientos,
publicaciones en redes sociales y perifoneo, asi de esta manera se incentivaria mas a los
consumidores a adquirir mayores cantidades del producto y fortaleciendo la lealtad hacia la

marca.

Actividades:
o Implementar promociones de tipo 2x1 en temporadas especiales.
o Disefar presentaciones familiares con mayor contenido a un precio competitivo.
o Realizar descuentos por compras recurrentes.

« Difundir las promociones en puntos de venta y redes sociales.

Recursos:
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e Recursos financieros para promociones y descuentos.
o Material publicitario (volantes, afiches y publicaciones digitales).
« Personal de mercadeo.

o Redes sociales y canales de comunicacion con los clientes.

Estrategia 2. Fortalecimiento de la presencia en tiendas de barrio y supermercados

Objetivo: Aumentar la disponibilidad y visibilidad de los productos en los principales
canales de comercializacion identificados por los consumidores. Para esto se establecera alianzas
comerciales con propietarios, administradores o comprador directo de tiendas de barrio y
supermercados, garantizando un abastecimiento constante y una ubicacion estratégica del
producto en las estanterias. Asimismo, se instalaran exhibidores y material promocional que

permitan llamar la atencion del consumidor y generar una mayor recordacion de la marca.

Actividades:
o Establecer alianzas con propietarios de tiendas de barrio y supermercados.
o Garantizar un abastecimiento continuo de los productos.
e Ubicar exhibidores y material promocional en los establecimientos.

« Realizar visitas periddicas para verificar la disponibilidad del producto.
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Recursos:
o Equipo comercial y de distribucion.
o Material POP y exhibidores.

o Presupuesto para actividades de promocion en los puntos de venta.

Estrategia 3. Programa de degustacion y conocimiento del producto

Objetivo: Captar nuevos consumidores y fortalecer el reconocimiento de la marca en el
mercado local. Se desarrollara jornadas promocionales en supermercados, tiendas de barrio y
ferias, donde se entregaran muestras gratuitas y se realizaran actividades dindmicas como
mostrando la efectividad del producto con los consumidores, rifas y concursos. Esto permitira
gue mas personas conozcan los beneficios y la calidad de la marca, aumentando su aceptacion y

preferencia en el mercado.

Actividades:
o Entregar muestras gratis en supermercados y tiendas de barrio.
« Realizar campafias promocionales en fechas especiales.
o Participar en ferias y eventos comerciales.

o Desarrollar actividades de interaccion con los consumidores.



Recursos:
Muestras del producto.
Personal de promocion.

Material publicitario.

Presupuesto para eventos y camparias promocionales.

60
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Capitulo 5. Conclusiones

Los resultados evidencian que el perfil del consumidor en Ocafia esta conformado
mayoritariamente por amas de casa (47%), con edades entre 36 y 50 afios (32%) e ingresos
inferiores a un salario minimo (57%). En cuanto a héabitos, el 41% compra jabén cada 15 dias 'y
el 38% semanalmente, lo que refleja una alta frecuencia de consumo. Este comportamiento se
alinea con la Teoria de la limpieza y desinfeccion de Hernandez et al. (2015), la cual sefiala que
la limpieza doméstica no es un acto superficial, sino un proceso que busca eliminar suciedades
visibles e invisibles, protegiendo la salud ambiental. Las amas de casa, como principales
ejecutoras de esta “coreografia de limpieza”, requieren productos que combinen efectividad,

accesibilidad y frecuencia de uso.

Ademas, el hecho de que el 94% de los encuestados manifieste interés en adquirir o
seguir adquiriendo Jabones La Abuelita confirma que el producto esta logrando generar una
propuesta de valor atractiva para satisfacer las necesidades de limpieza de los hogares. Desde el
marco legal, el Decreto 1545 de 1998, establece que todos los productos de aseo, higiene y
limpieza de uso doméstico deben cumplir con condiciones sanitarias y de calidad, y estar bajo
vigilancia del INVIMA vy las direcciones territoriales de salud. Fab, al ser ya la marca de mayor
consumo (44% en Ocafia), y jabones la abuelita con un (6%) evidencia una ventaja competitiva
importante que puede convertirse en una fortaleza estratégica para la empresa, permitiéndole
incrementar su participacién de mercado mediante acciones orientadas a la fidelizacién de

clientes y al fortalecimiento de su presencia comercial.
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debe garantizar que su produccién y comercializacion en este municipio se ajusten a
dicha normativa, asegurando la confianza de un perfil de consumidor sensible tanto a la calidad

como al cumplimiento normativo.

Por otro lado, los atributos que mas influyen en la decision de compra son la
calidad/efectividad (42,4%) y el aroma (34,8%), por encima del precio (12,6%). Ademas, el 58%
conoce la marca, y entre quienes la han usado, el 76% califica su experiencia como “muy buena”
y el 20% como “buena”, sin reportes negativos. Los aspectos mas destacados del producto son el
aroma (57%) y el precio (30%). Estos hallazgos se explican a la luz de la Teoria de los dos
factores en la satisfaccion del cliente (Evrard, 1993/4; Carmona & Leal, 1998). Segln esta teoria,
existen factores que generan satisfaccion (como la calidad/efectividad y el aroma, que serian
factores “instrumentales” o “simbolicos”) y factores que evitan la insatisfaccion (como el
cumplimiento de estandares basicos de limpieza). El alto nivel de satisfaccion reportado indica
que Jabones La Abuelita no solo satisface las necesidades funcionales (limpieza y desinfeccion),
sino que también aporta una dimension heddnica (aroma), lo que refuerza la lealtad y la
recomendacion. Desde el marco legal, la Resolucidén 0689 de 2016 exige que los tensoactivos de
los detergentes y jabones sean biodegradables, con excepcion de los jabones elaborados
exclusivamente con tensoactivos de origen natural mediante saponificacién. Jabones La
Abuelita, al ser un jabon tradicional, podria acogerse a esta excepcidn, lo que constituye un
atributo de valor afiadido (amigable con el ambiente) que puede comunicarse al consumidor de
Ocafia para fortalecer su preferencia. Por tanto, los factores identificados (calidad, aromay
origen natural potencial) son coherentes tanto con la satisfaccion del cliente como con el

cumplimiento normativo.
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En cuanto a la disposicion de pago, por un jabdon de tocador de 100 g se concentra en el
rango de $2.000 a $3.000 (52% de los encuestados), mientras que solo el 9% pagaria mas de
$4.000. Este comportamiento se relaciona directamente con el nivel de ingresos (57% gana
menos de un SMLYV), confirmando una alta sensibilidad al precio. Desde la Teoria de la limpieza
y desinfeccidn, se entiende que el valor percibido del producto no solo depende de su capacidad
de limpieza, sino también de su accesibilidad econémica para mantener una rutina de
desinfeccion frecuente. Si el precio supera el umbral aceptado, los consumidores podrian optar
por productos sustitutos, poniendo en riesgo la continuidad de las practicas adecuadas de
limpieza en los hogares. Asimismo, la Teoria de los dos factores sugiere que el precio actla
como un factor “higiénico”: si es muy alto, genera insatisfaccion, pero si se ubica en el rango
esperado, permite que otros factores (calidad, aroma) produzcan satisfaccion. En el plano legal,
el Decreto 1545 de 1998, faculta al INVIMA a delegar funciones de vigilancia sanitaria en las
direcciones territoriales de salud. Esto implica que cualquier estrategia de fijacion de precios no
debe comprometer los estandares de calidad y seguridad exigidos, ya que un precio demasiado
bajo podria inducir a la reduccién de costos en materias primas o0 procesos, incumpliendo la
normativa. Por lo tanto, Jabones La Abuelita debe fijar su precio dentro del rango de mayor
aceptacion ($2.000 - $3.000), garantizando al mismo tiempo el cumplimiento de los requisitos

sanitarios y de biodegradabilidad establecidos en la Resolucion 0689 de 2016.
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Para finalizar, Los resultados indican que las promociones méas valoradas son 2x1 o
paquetes familiares (61%) y descuentos por cantidad (24%), mientras que los lugares preferidos
de compra son tiendas de barrio (42%) y supermercados (40%). Desde la Teoria de los dos
factores, estas promociones actiian como factores de “doble umbral” o “crecimiento”: su
presencia genera satisfaccion inmediata y tangible, especialmente en un mercado con ingresos
limitados. Ademas, la preferencia por tiendas de barrio se alinea con la Teoria de la limpieza 'y
desinfeccion, ya que la cercania y disponibilidad del producto facilitan la continuidad de las
rutinas de limpieza diarias, sin desplazamientos largos. En cuanto al marco legal, el Decreto
1545 de 1998 abarca todas las actividades de produccion, envasado, expendio y
comercializacion, por lo que las estrategias de distribucién en tiendas de barrio y supermercados
deben asegurar que los productos sean almacenados y exhibidos en condiciones sanitarias
adecuadas (temperatura, humedad, proteccion contra contaminacion). Asimismo, la Resolucion
0689 de 2016 obliga a los fabricantes e importadores a proporcionar a las autoridades toda la
informacidn necesaria para verificar el cumplimiento de los requisitos. Por tanto, al implementar
promociones como paquetes familiares, Jabones La Abuelita debe mantener en los empaques la
informacidn reglamentaria (lotes, fechas, composicion, biodegradabilidad). Se concluye que la
estrategia mas efectiva es priorizar la distribucién en tiendas de barrio y supermercados de
Ocafa, acompafiada de promociones de 2x1 y descuentos por volumen, todo ello bajo estricto
cumplimiento del Decreto 1545 y la Resolucion 0689, lo que no solo aumentara las ventas sino

también la confianza y fidelizacion del consumidor.
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Capitulo 6. Recomendaciones

A partir de los resultados obtenidos y del anélisis desarrollado en la presente
investigacion, se formulan las siguientes recomendaciones dirigidas a los actores involucrados en

la fabricacion y comercializacion de Jabones La Abuelita.

En primer lugar, se recomienda a la empresa fortalecer los atributos del producto que
resultaron ser mas valorados por los consumidores de Ocafia: la calidad y efectividad (42,4%) y
el aroma (34,8%). Dado que el 76% de los usuarios califico su experiencia como “muy buena”,
se sugiere estandarizar la formulacién para garantizar un aroma caracteristico y un poder de
limpieza consistente en todas las presentaciones. Asimismo, se recomienda aprovechar la
excepcion establecida en el paragrafo del articulo 6 de la Resolucion 0689 de 2016, segun la cual
los jabones elaborados exclusivamente con tensoactivos de origen natural (aceite, agua y soda
caustica) estan exentos de los requisitos de biodegradabilidad quimica. Por ello, se sugiere
incluir en el empaque una leyenda como: “Jabon de origen natural, biodegradable por naturaleza.
Amigable con el agua y los ecosistemas”, con el fin de diferenciar el producto en un mercado

cada vez mas consciente del cuidado ambiental.

En segundo lugar, respecto a la estrategia de precio, los resultados mostraron que el 52%
de los encuestados esta dispuesto a pagar entre $2.000 y $3.000 por el jabon de tocador de 100 g,

mientras que solo el 9% pagaria mas de $4.000. Considerando que el 57% de los consumidores
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percibe ingresos inferiores a un salario minimo, se recomienda fijar un precio de $2.500 como
punto optimo, ubicado dentro del rango de mayor aceptacion, pero por debajo del limite superior
de $3.000. Este precio permite mantener competitividad frente a marcas como Fab y Bonaropa,
que actualmente compiten en el mercado local. Si la empresa desea introducir una presentacion
premium (por ejemplo, con aceites esenciales o empaque especial), debera justificar el
incremento de precio con un valor agregado claro y una comunicacién adicional dirigida a un
segmento de mayor ingreso. Desde la Teoria de los dos factores de satisfaccion del cliente, el
precio actia como un factor higiénico: mantenerlo en el rango esperado evita la insatisfaccion y

permite que atributos como el aroma y la efectividad generen satisfaccion.

En tercer lugar, en materia de promociones, se recomienda priorizar las ofertas de 2x1 o
paquetes familiares, ya que el 61% de los consumidores manifestd preferencia por este tipo de
promociones, seguidas de los descuentos por cantidad (24%). Dado que la mayoria de los
hogares ocafieros tienen ingresos limitados y alta frecuencia de compra (41% cada 15 dias y 38%
semanalmente), se sugiere lanzar campafias trimestrales como “Compra 2 jabones de 100 g y
llévate 1 gratis” o paquetes familiares de 3 unidades al precio de 2. En las tiendas de barrio, se
puede ofrecer un descuento del 10% al adquirir tres 0 méas unidades. Las muestras gratis (12% de
preferencia) constituyen una herramienta Util para captar al 42% de los encuestados que ain no
conocen la marca; se recomienda distribuir muestras en puntos de alta afluencia como mercados
publicos, lavanderias y eventos comunitarios. Por el contrario, se desaconseja invertir recursos
significativos en sorteos o concursos, dado que solo el 3% de los consumidores los considera

motivadores.
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En cuarto lugar, sobre la distribucion, los resultados indican que los lugares preferidos
para encontrar Jabones La Abuelita son las tiendas de barrio (42%) y los supermercados (40%),
coincidiendo con los habitos actuales de compra (59% en supermercados, 35% en tiendas de

barrio). Se recomienda implementar una estrategia de cobertura dual:

1. En tiendas de barrio: Desarrollar un programa de distribucion capilar que
incentive a los tenderos mediante exhibidores gratuitos, comisiones por venta y material
publicitario en punto de venta. La cercania y facilidad de acceso que ofrecen estos
establecimientos se alinea con la Teoria de la limpieza y desinfeccion de Hernandez et al.

(2015), al facilitar la continuidad de las rutinas de limpieza diarias.

2. En supermercados: Negociar espacios en gondolas a la altura de la vista y
programar promociones periédicas de 2x1. Adicionalmente, se sugiere explorar el canal
de venta a domicilio o catdlogo como opcion complementaria, especialmente para amas
de casa con movilidad reducida, a través de lideres comunitarias. Las plataformas
digitales (redes sociales, WhatsApp Business) pueden utilizarse de manera sencilla 'y de
bajo costo para recibir pedidos a domicilio, sin necesidad de una inversion inicial alta en

comercio electronico.
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Finalmente, en cuanto al cumplimiento del marco legal, se recuerda que el Decreto 1545
de 1998 establece que todos los productos de aseo, higiene y limpieza de uso domeéstico deben
cumplir condiciones sanitarias y de calidad, bajo vigilancia del INVIMA vy las direcciones

territoriales de salud. Por tanto, se recomienda:

3. Actualizar y mantener vigente el registro sanitario de todas las presentaciones de
Jabones La Abuelita comercializadas en Ocafia.

4. Capacitar al personal de produccidn en buenas practicas de manufactura (BPM) y
realizar controles de calidad periddicos (pH, ausencia de contaminantes), documentando
los resultados para posibles inspecciones.

5. Incluir en cada empaque la lista completa de ingredientes, advertencias de uso y la
declaracion de origen natural, acogiéndose a la excepcion de biodegradabilidad de la
Resolucion 0689 de 2016.

6. Establecer comunicacidn con la Secretaria de Salud de Ocafia para verificar que
los puntos de venta almacenen el producto en condiciones adecuadas (protegido de

humedad, fuentes de calor y contaminacion cruzada).
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Apéndices

Apéndice de imagenes del proceso de los Jabones la abuelita
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Apéndice A Encuesta dirigida a la poblacion de la ciudad de Ocaria, Norte de Santander.

u F Universidad Francisco de Paula Santander Ocafia
E 5 Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas
U
de Paula Santander

Ocafa - Cokombia Tecnologia en Gestion Comercial y Financiera
Vigilada Mineducacién
Obijetivo: Realizar una investigacion de mercados para determinar la aceptacion de los

jabones la abuelita en Ocafia, Norte de Santander.

Por favor, responda el cuestionario solamente si usted es ama de casa
¢Es usted Ama de Casa?
Sl (Continle respondiendo)

NO (No continue respondiendo)

1. Perfil del consumidor

1. Edad:

Menos de 18 afios
18 — 25 afos

26 — 35 afios

36 — 50 afios

Mas de 50 afios



2. Ocupacion:
Estudiante
Empleado
Independiente
Ama de casa

Otro:

3. Nivel de ingresos mensuales:
Menos de 1 SMLV
1-2SMLV
1-3SMLV
Més de 3 SMLV

No reciben ingresos

2. Habitos y preferencias de consumo

4. ¢Con qué frecuencia compra jabdn de lavar ropa o detergente?
Una vez a la semana
Cada 15 dias
Una vez al mes

Otra:




5. ¢En qué tipo de establecimiento suele comprar jabon?
Supermercados
Tiendas de barrio
Droguerias
Plazas de mercado
No adquieren el producto

Otro:

6. ¢Qué marca de jabdn compra con mayor frecuencia?
Fab
Bonaropa
Puro
Unico
La Abuelita
Eden

No adquieren ningun tipo de marca

7. ¢Qué factores influyen mas en su decision de compra de jabon? (Puede marcar hasta 2)
Precio
Aroma
Marca reconocida
Calidad/efectividad

Recomendacién familiar/amigos



Presentacion (empaque, disefio)

3. Conocimiento y percepcion de la marca “la abuelita”

8.

10.

11.

(Conoce la marca de jabones “La Abuelita”?
Si

No

Si su respuesta fue Si, ¢,como califica su experiencia con el producto?
Muy buena

Buena

Regular

Mala

(Qué aspectos destacaria de los jabones “La Abuelita”?
Aroma

Precio

Suavidad en la piel

Rendimiento

Otro:

¢Le gustaria adquirir o seguir adquiriendo el producto Jabones La Abuelita?

Si
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No

4. Disposicion de pago y estrategias

12.

13.

14.

(Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar por un jabon de tocador de 100 g de “La Abuelita™?
Menos de $2.000

Entre $2.000 y $3.000

Entre $3.000 y $4.000

Mas de $4.000

(Qué promociones le motivarian a comprar “La Abuelita”?
2x1 o paquetes familiares

Descuentos por cantidad

Muestras gratis

Sorteos 0 concursos

¢En qué lugares le gustaria encontrar disponible el producto?
Tiendas de barrio

Supermercados

Distribuidora

Venta a domicilio / catalogo

Plataformas digitales

Gracias por su colaboracion.



