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Plan de Marketing
Índice
· Análisis de la competencia. A continuación, deberán explicar cuál es su competencia directa e indirecta e identificar a los competidores de cada tipo y colocar sus productos.
Directa: 
Empresas que vendan nuestro mismo producto. Jabones 
Emprendedores de la zona: Natural Evolution, arte clases, Oasis Jabones, Jabones artesanales Quiss, otros.
Todos estos venden jabones artesanales, solo que la mayoria elaborados con glicerina y nuestros productos son con base saponificada.
Indirecto:
hellens mommys, otros.
· Estrategia competitiva. A continuación, deberán escoger cuál será su principal estrategia competitiva, esta puede ser ya sea su nicho de mercado, diferenciación o costos, deben escoger solo una de las tres y explicar cómo utilizarán la misma.  
Calidad de los ingredientes: técnicas de fabricación exclusivas, con un enfoque en la sostenibilidad, utilizando productos como es la base saponificada y ingredientes naturales obtenidos de productores locales.

Ventaja competitiva: A continuación, explicar cuáles son los aspectos únicos del producto y/o servicios difíciles de copiar, sin embargo, estos no pueden ser basados en el precio.
Ingredientes Naturales y Orgánicos: Si utilizas ingredientes 100% naturales o orgánicos, esto puede ser una ventaja competitiva significativa. Destaca la pureza y calidad de los ingredientes. 
Métodos Tradicionales: Si empleas técnicas tradicionales o artesanales en la fabricación, resalta la atención al detalle y la calidad que esto implica. 
· Mezcla de marketing: A continuación, deberán explicar ampliamente la mezcla de marketing.
· Producto:
· Descripción: Nuestros jabones artesanales cuentan con un estudio cada uno de nuestros ingredientes, las propiedades y los beneficios de ello.
· Atributos: Según su tipo preparación puede tener diferentes utilidades para las personas
· Empaque: Tenemos empaques ergonómicos amigables con el mido ambiente, adaptables para muchos más usos
· Presentaciones a la venta: Contamos con una gran variedad de presentaciones con diferentes tamaños o incluso en liquido
· Precio:
· Análisis del precio de competidores del mercado: No tienen precios tan accesibles 
· Estrategia de precio: Los precios de nuestros jabones están pensados para obtener una ganancia del 12% y así poder invertir mas en nuestros jabones, pensando en una forma de gestionar cualquier gasto.
· A quienes va dirigido: Eso depende del publico 
· Plaza: Nuestros productos se venden sea vía redes sociales, y por medio de nuestra institución


· Puntos de
venta: Vía web , como Facebook o Instagram
· Logística: Creación de un sistema de reparto de trabajo
· Publicidad y promoción:
· Creación de páginas web o redes sociales:
 Facebook: Sweet Fragance.
 Instagram: Sweet Fragrance854

                                         
· Brindar los ejemplos visuales. 

· Tipo de promociones que van a dar con el producto:
· 2 x 1.
· Regalías.
· Descuentos en ferias.
· Etc.
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