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Resumen

El “Plan de Negocio para la creacion de una casa de maquillaje mediante la
importacion de productos cosméticos de Corea del Sur de la marca Etude
House”, es un proyecto el cual busca satisfacer la necesidad de un
asesoramiento cosmetologico integral y personalizado en la ciudad de Quito.
Esto se hara mediante la creacion de la empresa Agassi Make Up House, la cual
a su vez contara con la comercializacién de productos cosméticos importados de
la marca Etude House. La empresa combinarda la elegancia del disefio

minimalista pero femenino y busca resaltar la pureza de la belleza femenina.

El proyecto tiene como objetivo el analizar la viabilidad de la comercializacion de
productos cosmeéticos importados de Corea del Sur en el mercado ecuatoriano.
Para esto se realiz6 un analisis de los entornos externos mediante un analisis
PEST y las Cinco Fuerzas de Porter. Con esto se pueden definir amenazas y
oportunidades del mercado. Se concluye que las condiciones del entorno son

adecuadas y favorables para impulsar el proyecto.

En adicién, se efectué un estudio del cliente para determinar patrones de
consumo y tendencias del mercado para poder elaborar de manera adecuada la

propuesta de valor.

La estrategia de marketing analiza las distintas estrategias para la empresa
incluyendo estrategias de producto, precio, plaza y promocién, las cuales se

ajustan a las condiciones del mercado donde se espera operar.

En cuanto a la filosofia y estructura organizacional, ambas ayudan a definir como
se conformara la empresa y su naturaleza, tanto en misién, vision y objetivos. Al
mismo tiempo se define el organigrama y el proceso de importacion de

mercancias.

Finalmente, se efectud el analisis financiero del proyecto, donde se determiné
que la inversion es media, por lo que encontrar fuentes de financiamiento no
resultaria complicado. El proyecto es rentable, y tiene un tiempo de recuperacion
mediana de inversion. Por estas razones, se puede llegar a la conclusion que el

proyecto es viable.



Abstract

The “Business plan for the creation of a make-up house with cosmetics imported
from South Korea of the brand Etude House” is a project that seeks to satisfy the
need to have integral and personalized cosmetology assessment in the city of
Quito. This will be satisfied with the creation of Agassi Make-Up House, which
will also sell imported cosmetic products from Etude House. It will combine the
elegance of a minimalistic yet feminine space with enhancers of purity and

feminine beauty.

The project aims to analyze the viability of selling imported cosmetics from South
Korea in the Ecuadorian market. For this purpose, an external environment
analysis was done using tools such as PEST and Porter’s Five Forces in order to
define threats and opportunities of the market. It concluded that the conditions of

the market are suitable to impulse the project.

In addition, a study of the clients was made to determine patterns of consumption
and market tendencies, to elaborate correctly the proposal of value of the

company.

The marketing strategy analyses different strategies for the company including
strategies for product, price, place and promotion. Which will adjust the company

to the market conditions where it will operate.

As for the philosophy and organizational structure, both of them will define how
the company will be conformed and its nature, in mission, vision and objectives.
At the same time, it will define the organization chart and the import process of

merchandize.

Finally, a financial analysis of the project, where it was determined that
investment is medium. Hence, finding funding will not be complicated. The project
is profitable but the time lapse to recover the investment is appealing to investors.

This is leads to the conclusion of the feasibility of the project.
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1 Introduccién

1.1  Justificacion del trabajo

El maquillaje ha existido desde tiempos ancestrales, buscando resaltar la belleza
masculina y femenina como sucedia en Egipto. Hoy en dia existen una variedad
de magquillajes de diversas marcas que responden a un sin numero de requisitos
del mercado. Cada dia la tecnologia en la industria de los productos cosmeéticos
aumenta, se producen cosméticos a prueba de agua, mucho mas resistentes y

cada vez mas ligeros.

Es aqui donde los cosméticos coreanos juegan un papel importante. Los
productos para cuidado facial coreanos tienen lineas especializadas para todo
tipo y condicion de piel existente. Por lo que se convirtieron en un fenémeno
global. (Teen Vogue, 2016)

Las marcas de magquillaje coreano son de alta tecnologia, desde sus esponjas
hasta el contenido de sus cosméticos. (Teen Vogue, 2016). De igual manera, el
crecimiento exponencial de la ola coreana (K-Wave) se ha expandido a nivel
global en pocos afios. El K-Wave consiste en la exportacion de la cultura coreana
a nivel mundial por medio de la musica (K-pop), dramas (series televisivas) y la
comida. Por la expansion del K-Pop y K-Dramas muchos pusieron énfasis en el
tipo de piel que tienen las personas coreanas, generando un interés por los

productos de belleza coreanos.

La sociedad coreana esta obsesionada con la moda y los productos cosméticos.
Buscan productos de excelente calidad que satisfagan sus necesidades de
manera integral. Por esta razon, el mercado ecuatoriano tiene gran potencial
para este tipo de productos, tomando en cuenta que la industria cosmética crece
un 6% anual. (ProCosmeéticos, 2013) De igual manera, no existe presencia de

productos coreanos de belleza en el pais.

Existen muchas marcas de belleza coreanas, pero la mas grande es la

Corporacion AmorePacific. Dentro de esta corporacion estad la marca Etude



House. La presente marca es conocida por tener cosmeéticos con apariencia

diferente, sacar nuevas colecciones de manera periodica, contar con precios

asequibles y ser un producto juvenil.

111

Objetivos generales

Determinar la viabilidad técnica y financiera de la creacion e implementacion de

una casa de maquillaje en el mercado quitefio, mediante la importacion de

cosméticos de la marca Etude House de Corea del Sur.

1.1.2

Objetivos especificos

Determinar las barreras de entrada, oportunidades y amenazas de la
industria a través de un analisis del entorno mediante el analisis PESTEL
y un analisis de la industria aplicando las cinco fuerzas de Porter.

Definir las preferencias y necesidades del cliente y a su vez la aceptacion
del producto mediante una investigacion cuantitativa y cualitativa.
Establecer una oportunidad clara de negocio que sea sustentada en base
al analisis del ambiente externo y las necesidades y preferencias de los
clientes potenciales.

Implantar una estrategia de marketing que permita al producto ser
competitivo en el mercado internacional y le proporcione éxito en el
mercado objetivo.

Crear una filosofia y estructura organizacional sélida que permita el
cumplimiento de objetivos y el desarrollo sustentable de la empresa.
Determinar los procedimientos y costos logisticos internacionales y
nacionales que se deben llevar a cabo en la importacién del producto del
exterior.

Realizar un analisis financiero para determinar la viabilidad de la
implantacion de este producto en el mercado mediante el analisis de los

principales indices financieros.



2. Analisis del entorno

2.1 Anélisis del entorno externo

2.1.1 Analisis PEST
2111 Anélisis PEST Ecuador

Tabla 1: Andlisis Politico

Factor

Impacto

El sistema de gobierno que maneja el Ecuador es
una republica presidencialista. El jefe de gobierno es
el jefe de Estado. Las elecciones se celebran cada
4 afios con derecho a reeleccion. Presidente actual:
Lenin Moreno (CIA World Factbook (2017)

El gobierno es organizado y funciona bajo una
democracia es una oportunidad, pues las
politicas son abiertas al comercio. Por problemas
con el ex presidente Rafael Correa genera

inestabilidad.

El indice de riesgo politico que tiene el Ecuador
segun el Business Monitor Internacional en el 2017
es de 50,40, lo que implica que es inestable.

(Business Monitor International, 2017)

Es una amenaza pues el mercado no es atractivo
para las inversiones lo que implica que el
financiamiento deber4 ser con instituciones

nacionales.

El salario basico unificado en el Ecuador para el
2017 es de $375. Con afiliacion obligatoria al IESS
entre otros cumplimientos de leyes Ilaborales.
(Instituto  Ecuatoriano de Seguridad Social).
(Ministerio del Trabajo, 2017)

Es una amenaza debido al costo de la mano de
obra hace que se reste competitividad en el

mercado.

Negociaciones de un Acuerdo Estratégico de
Cooperacién Econ6mica con Corea del Sur, se
destaca el propésito ecuatoriano de contar con un
marco regulatorio bilateral que estimule la inversién
coreana en el pais, asi como atraer transferencia
tecnoldgica, de conocimiento y cooperacion. (AITE,
2016)

Es una oportunidad dado que se pueden
incrementar los flujos de inversién extranjera
directa, mejorar relaciones bilaterales para que el
flujo de negociaciones sea mucho més facil de

realizar.

Para importar, los documentos exigibles segin el
Art. 73 del COPCI son: factura comercial, bill of
landing y la péliza de seguros. Los documentos de
acompafiamiento por ser cosméticos segun el Art.

72 serian el registro sanitario de los productos.

El que el tramite de importacion sea meticuloso
es una oportunidad, dado que el sistema
establecido ayuda a minimizar errores y se puede
delimitar la responsabilidad del vendedor vy

comprador en caso de algln percance.

El régimen de importacion que se usara segln el Art.
147 del COPCI es Régimen de Importacion para el

consumo

El identificar el régimen de importacion ayuda a
delimitar las responsabilidades y el pago
oportuno de tributos para poder nacionalizar la

mercaderia.




Tabla 2: Analisis Econémico

Factor

Impacto

La Poblacion Econdmicamente Activa del
Ecuador es del 40% para marzo 2016. El
Ecuador tiene un subempleo del 17.1% y un
desempleo del 5.7%. (INEC, 2016)

Es una oportunidad para la empresa para
generar empleo pues hay personas buscando
trabajo y por ende se puede contribuir a la

reactivacion de la economia ecuatoriana.

El Ecuador ha importado de Corea del Sur en el
afio 2015, 295 mil délares en cosméticos. Este
tiene un arancel Ad Valorem de 20%

La partida arancelaria a la cual esta sujeto este
producto es 33 04.00.00 (Trademap, 2017)

La subpartida arancelaria a 10 digitos del
producto principal es 33 04.91.00.00

Es una oportunidad para iniciar una importacién
de cosméticos y entregar un servicio con valor
agregado, explotando un producto
relativamente nuevo en este mercado. No
obstante, el arancel del 20% es una amenaza
cuando no se tiene un mercado definido y

puede restar competitividad en precios.

La inflaciébn en el Ecuador se ha mantenido
estable desde el afio 2000 por efectos de la
dolarizacion, fluctda entre un 3,8% a un 4%.
(BCE, 2016)

Es una oportunidad debido a que, si el nivel de
precios no incrementa ayuda al productor,
puesto que el costo de las materias primas no
sube y no se debe elevar el precio del producto
convirtiéndolo en poco competitivo en el

mercado internacional.

Riesgo pais de 447 puntos en diciembre de
2017.

Es una amenaza, dado que un riesgo pais
elevado implica que las inversiones extranjeras

preferiran irse a paises vecinos.

El Ecuador mantiene una balanza comercial no
petrolera deficitaria con Corea del Sur de
262'435.000 USD FOB en el transcurso del
2017 (Pro Ecuador, 2017). En lo que concierne
la balanza comercial de la partida 33
04.91.00.00, es deficitaria por 4 mil dolares.
Considerando que Ecuador no exporta este

producto a su contraparte.

El que la balanza comercial tenga mas
importaciones que exportaciones quiere decir
que el proceso de importacion de Corea del Sur
es poco engorroso. Lo cual representa una
oportunidad para el negocio. De igual manera
el bajo volumen de importacién implica que el
producto coreano no tiene presencia en el
mercado, lo que convierte a la idea de negocios

en pionera.

Tabla 3: Analisis Social

Factor

Impacto

El ecuatoriano comin gasta entre $30 y $150
délares al mes en cosmeéticos. 98 de 100

hogares tiene al menos cinco productos

Esto es una oportunidad, dado que el mercado
ya se encuentra ambientado al uso de

cosméticos y maquillajes.




cosméticos de uso diario. (Procosméticos
2013)
Las mujeres ahora siguen las JUltimas | Esta es wuna oportunidad, mas mujeres

tendencias de la moda en maquillaje. Buscan
magquillaje que cubra imperfecciones y resalte

su mirada. (Procosméticos, 2017)

actualmente buscan maquillajes que se adapten
a sus tipos de piel, rostro y cubran sus

necesidades bésicas a la hora de arreglarse.

28,2% de
encuentra entre las edades de 15 y 29 afios.
(INEC, 2017)

la poblacion de Pichincha se

Es una oportunidad, las mujeres entre este
rango de edades estan dispuestas a probar

nuevos productos cosméticos.

Tabla 4: Andlisis Tecnoldgico

Factor

Impacto

El tiempo de transito desde el puerto de
Guayaquil al Puerto de Busan es de 25 dias
aproximadamente con frecuencia semanal,

dependido de la linea naviera a elegir.

Costos Flete Maritimo:

CONTENEDOR 20' SECO: 650
CONTENEDOR 40' SECO: 900
CONTENEDOR 40' REEFER: 3,500

COSTO CONTENEDOR FCL*USD

Dentro de las lineas navieras que operan en
Ecuador con servicios de transporte de carga
hacia Corea del Sur se encuentran: CMA-CMA,
Maersk, MSC, Wan Hai, Evergreen, CCNI,
Hamburg Sid, Hapag Lloyd, MSC, entre otras.
(ProEcuador, 2015)

La buena logistica naviera y la cantidad de
lineas navieras es una oportunidad pues se
puede suplir la frecuencia de envio de
mercancia y se cuenta con varias opciones de
compafiias.

Se debe tomar en cuenta que el valor del flete
naviero depende de latemporada y del valor del
combustible por lo que el valor es variable.

Transporte Aéreo el envio de carga general via
aérea de Guayaquil a Icheon, tiene una tarifa
promedio es de USD 4,00 por Kilogramo, el
mismo que varia dependiendo del peso y/o
volumen total a exportar.

Es una oportunidad, pues en el caso de que el
volumen a ser importado sea bajo, se puede
emplear un medio mas directo y de menores
riesgos.

Proceso de Importacién mediante la plataforma
ECUAPASS. Como requisitos se pide el RUC
otorgado por el SRI, obtener una firma digital
por el Banco Central y registrarse como
exportador en el sistema ECUAPASS.
(ProEcuador, 2017)

Es una oportunidad ya que las declaraciones
aduaneras se pueden hacer con mayor
facilidad y se puede acceder a la informacion
del producto y la factura comercial a toda hora.




2.1.1.2 Analisis PEST Corea del Sur

Tabla 5: Andlisis Politico

Factor

Impacto

Corea del Sur es una republica, cuenta con 3
ramas: la ejecutiva, legislativa y judicial. El
presidente actual es Moon Jae In quien
gobierna desde el 10 de mayo de 2017. (CIA,
2017)

El gobierno es organizado y funciona bajo una
democracia es una oportunidad, pues la

estabilidad apoya a futuros negocios.

De acuerdo con el Banco Mundial presenta un
indice promedio de estabilidad politica desde
1996 al 2014 de 0,35 con un minimo en 2012
de 0,17 puntos y un maximo de 0,53 puntos en
2007. (The Global Economy, 2016)

Corea del Sur es politicamente estable, es una
oportunidad para invertir en el pais y a su vez

exportar productos con pocos riesgos.

El indice de Libertad de Inversiones (0-100)
tiene un valor promedio de 67,27 entre 1996 y
2016, manteniendo una constante de 70
puntos desde 1998. (The Global Economy,
2017)

La libertad de inversién alta es una oportunidad,
pues significa que el mercado no pone

restricciones a la inversion extranjera.

El riesgo politico a largo plazo (1 = bajo, 7 =
alta) entre 2014 y 2016 se ha mantenido en 1
punto. (The Global Economy, 2017)

El riesgo politico es bajo lo que es una
oportunidad pues no van a presentarse riesgos

que afecten al negocio.

La Ley de Promocién de Inversiones
Extranjeras (1998) es un conjunto de leyes
que permite a inversionistas extranjeros recibir
un servicio rapido y un trato nacional

uniformado. (Santander Trade, 2017)

Esta ley brinda al inversionista extranjero la
oportunidad de invertir en Corea del Sur con

grandes oportunidades.

indice de libertad de comercio internacional (-
100) : En promedio entre 1995 y 2016 fue de
70.44 puntos. (The Global Economy, 2017)

Es una oportunidad que el pais tenga una
apertura comercial alta pues implica que se
puede exportar con aranceles bajos y no existen

grandes barreras por parte del gobierno.

El servicio de Aduanas de Corea (KCS)
considera las mejores practicas comerciales,
actualmente, es posible hacer una declaracion
de importacion en linea sin necesidad de
visitar las oficinas de aduanas. (Santander
Trade, 2017)

La declaraciébn en linea ahorra tiempo de
tramitologia y hace que la importacién sea

simplificada.




Sistema Global de Preferencias Comerciales
entre
(ProEcuador, 2017)

los paises en desarrollo (SGPC)

Es una oportunidad ya que concesiones

preferenciales, para los productos.

Para la exportacion de bienes se requiere de
un contrato firmado por ambas partes, se
tienen en cuenta los documentos requeridos
para el las autoridades

despacho, por

aduaneras, portuarias y terminales de

contenedores, salud, organismos de control
técnico y bancos (carta de crédito). (The

Global Economy, 2017)

Se tiene la seguridad de contar con un contrato
gue delimita las responsabilidades y riesgos, es

una proteccion para el importador y exportador.

Tabla 6: Analisis Econémico

Factor

Impacto

De acuerdo con el Fondo Monetario
Internacional, el PIB de Corea del Sur ha
mantenido en los dltimos 10 afios un
crecimiento estable con tendencia al alza,

esto se debe a las bajas tasas de inflacion.

Es una oportunidad ya que representa un
crecimiento en larentay en el poder adquisitivo

general de la poblacién.

Riesgo pais:

- Standard & Poor’s: AA
- Moody’s: Aa2

- Fitch: AA

Es una oportunidad, pues el bajo riesgo indica
que es un mercado seguro para la inversion a

efectuarse.

indice de KOF de globalizacion econdémica
de 59,89. (KOF, 2013)

Es una oportunidad ya que al ser un pais que

participa activamente en el comercio
internacional, significa que est4 abierto al

crecimiento del comercio.

Tiene una inflacién de 0.7% para el 2015.
(CIA, 2017)

Es una oportunidad de ingresar al mercado con

precios competitivos. Consumidor puede

planificar el consumo.

Moneda es el Won, y el tipo de cambio es $1
=1.129,7 wones. (Santander Trade, 2017)

Es un factor perjudicial ya que el Ecuador no
tiene control sobre su tipo a diferencia de sus
vecinos: Colombia y Perd, cuyos tipos de

cambio les permite ser mas competitivos.

Moneda Délares Wones
1 nuevo sol 0,30011 327,846
1 peso colombiano 0,00035 0,38235




A nivel mundial, export6 en 2016 3,44 miles
de millones de cosméticos y maquillaje.

Corea exporta 133 mil délares a Ecuador en

magquillaje en el 2016 segun Trade Map.

Representa la oportunidad de importar
magquillaje de este mercado y el alto nUmero de
exportaciones es una referencia de la calidad

del producto.

Tabla 7: Andlisis Social

Factor

Impacto

Las personas surcoreanas tienden a cuidar
mucho de su piel, razén por la cual sus
productos buscan ser lo mas naturales

posibles (Forbes, 2017)

Las personas cuidan de su piel con productos
naturales, por lo que los productos de belleza
coreanos han ganado renombre a nivel

mundial.

Corea del Sur es una sociedad obsesionada
con la moda y el maquillaje, las mujeres sur
coreanas gastan el doble que las mujeres
americanas en productos de belleza. (BBC,
2017)

Una sociedad donde la moda es parte de la

cultura, dicha obsesion empuja a los
cientificos y a las marcas a tener un proceso

continuo de 1&D.

Tabla 8: Andlisis Tecnolégico

Factor

Impacto

Acceso a internet: Segun el informe de la
ElU, 91.5% de su poblacion tiene acceso a
internet, es el pais mas desarrollado en el
entorno de Internet y comercio electrénico de

los miembros del G-20.

Es importante el acceso al internet como
medio de comunicacién con la empresa

matriz en caso de algin inconveniente.

Transporte y logistica: Cuenta con 111
aeropuertos de los cuales 71 cuentan con vias
pavimentadas y 40 no pavimentadas, ademas
tiene 466 helipuertos (2013). Ocupa el puesto
14 a nivel mundial en mercado maritimo. (CIA,
2016)

La logistica permite que el producto llegue
con facilidad a la totalidad del territorio

coreano al territorio ecuatoriano.

El puerto de Busan es el principal puerto de
Corea del Sur y el quinto en el ranking mundial
contenedores. (Pro

por movimiento de

Ecuador, 2015)

Es una oportunidad que el pais cuente con
un puerto internacional importante, asegura

que la carga circulara con facilidad.




2.1.2 Analisis de laindustria (Cinco fuerzas de Porter)

Para poder analizar correctamente el entorno empresarial se debe determinar el
CllU, el cual es: G4772.05.01, venta al por menor de perfumes, articulos
cosmeéticos y de uso personal en establecimientos especializados. La industria
cosmeética cuenta con un crecimiento anual del 6% y para poder analizarla de la

manera adecuada se usaran las Cinco Fuerzas de Porter.

Poder negociador de los clientes: MEDIA

Los ecuatorianos en promedio gastan hasta 150 doélares mensuales en
productos cosmeéticos. 98 de cada 100 hogares ecuatorianos consideran que
tienen al menos cinco productos cosméticos de uso diario. (Procosméticos,
2013).

Los clientes actuales buscan un producto que sea de buena calidad, con precios
asequibles, pocos consumidores tienen en si una lealtad frente a una marca.
Tienen maés lealtad frente al producto, por lo que compran varios productos de
diferentes marcas siempre y cuando estas satisfagan sus necesidades.

(Procosméticos, 2013). El poder de negociacion de los clientes en media.

Amenazas de productos o servicios sustitutos: BAJO

Empresas que hacen tratamientos de belleza y aquellas que comercializan
productos dermatoldgicos. Este tipo de negocios resultan atractivos a las
personas que consideran que el maquillaje es demasiado pesado para su piel y
buscan métodos mas naturales para el cuidado de su cutis y realce de su belleza

natural. La amenaza de productos o servicios sustitutos es baja.

Poder negociador de los proveedores: ALTA

Dentro del mercado sur coreano existen un sin nuimero de empresas de
cosmeéticos, cada una con sus diferentes técnicas y para diferentes gustos. Pero
la mas grande de todas es AmorePacific Corporation. Esta empresa cuenta con
28 marcas de magquillaje, cada una para un segmento de mercado distinto.
(Forbes, 2017).
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Para este estudio, la marca que compete analizar es Etude House. Esta marca
maneja el sistema de permisos especiales, y al ser el Unico proveedor de la

empresa que se busca crear, tiene un poder de negociacion alto.

Competidores potenciales: MEDIO

Dentro de la ciudad de Quito, existen diez empresas que comercializan al por
menor cosmeéticos segun la Superintendencia de Compariias. Muchas de estas
empresas son una competencia indirecta, dado que comercializan productos
cosmeéticos de varias marcas y cuentan con asesoramiento integral. Otra
competencia indirecta es las empresas de venta de cosmeéticos por catalogo
como L'Bel, Yanbal y Avon, por la cuota de mercado y la lealtad de sus clientes.
Finalmente, existe la empresa M.A.C Cosmetics, la cual comercializa sus
productos al por menor en el norte de Quito. Posee una gran gama de productos
para todo tipo de piel y multiples tonos de base, polvo y labiales.

Es necesario tomar en cuenta que existe una diferencia importante entre la
calidad del maquillaje coreano con el maquillaje americano. Segun JKH Wang,
presidente de FS Korea, los cosméticos coreanos son considerados de muy alta
calidad, sofisticados y amigables con el medio ambiente. (Yeomans, Michelle,
2015)

Rivalidad entre los competidores: MEDIA

La industria cosmética facturé en el afio 2013 $1 000 millones (Procosmeéticos,
2013) Belcorp factura cada afio alrededor de $115 millones, Yanbal $161
millones. Es una industria en crecimiento, principalmente porque vende
productos que son considerados de necesidad diaria.

La buena calidad de los productos se traduce en una lealtad por parte del cliente,
es habitual que un consumidor tenga varios productos de distintas marcas, por
lo que la rivalidad entre marcas es media por la estructura del mercado del
cosmético. (Procosméticos, 2015)
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Matriz EFE

Tabla 9: Matriz EFE

Factores determinantes de éxito Peso Calificacion Peso Ponderado
Oportunidades
1. Competencia baja 0.09 4 0.36
2. Crecimiento de la ndustria del 626 anual 0.03 a o.12
3. Importacion y exportacion mediante
plataformas electrénicas 0.04 3 o.12
4. Hasta $150 mensuales invertidos en
cosméticos 0.05 3 0O.15
5. Los maquillajes coreanos son considerados
de excelente calidad O0.06 p=3 0.24
6. Industria relativamente nueva en el mercado 0.04 3 0.12
7. Uso creciente de productos cosmeéeticos en
Ecuador 0.03 3 0.09
8. Canales de logistica apropiados 0.08 a4 0.32
9.Cosmeéticos coreanos amigables con el
medio ambiente 0.05 4 0.2
10. Tasa de desempleo de 5.7%6 0.03 3 0.09
Amenazas
1. Inestabilidad politica por inconformidad en
resultados electorales 0.03 2 0.06
2. Riesgo pais de 704 puntos 0.07 2 0.14
3. Sustitutos con poder en el mercado 0.03 1 0.03
4. Alto nivel impositivo en el Ecuador 0.06 2 o.12
5. Acuerdo de salvaguardias y aranceles de
20%0 0.04 2 0.08
6. NOo se cuenta con preferencias arancelarias 0.05 1 0.05
7. Salario basico de los trabajadores 0.05 a1 0.05
8. Lealtad del cliente hacia sus marcas 0.03 2 0.06
9. Proveedor anico 0.09 2 0.18
10. Riesgo politico hace indestable los
negocios 0.05 1 0.05

Total 1 2.63

Segun lo obtenido en la matriz EFE, se pude decir que la puntuacién obtenida
esta por encima de la media, de un total de 4.0 puntos. Esto indica que se esta
respondiendo de manera adecuada a las oportunidades y a las amenazas
existentes dentro de la industria. Una puntuacion de 2.63 implica que las
amenazas a las cuales se enfrenta la industria son importantes, se podria
responder de mejor manera a este aspecto. En cuanto a las oportunidades, estas
se manejan de una forma eficiente, pero podria mejorar. Se debe explotar esta

industria creciente pata poder impulsarla.

Conclusiones
Segun el estudio de los entornos se pudieron obtener las siguientes
conclusiones:
¢ En el entorno politico-legal del Ecuador, se encuentra en un periodo de
estabilidad politica dado que se ha mantenido el mismo sistema de
gobierno en la dltima década. Pero por el sistema de gobierno (socialismo
del siglo XXI) provoca que el riesgo politico incremente, haciendo el pais

poco atractivo para los inversionistas extranjeros.
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En el entorno politico-legal de Corea del Sur se evidencia que el pais tiene
apertura a la inversion extranjera, su sistema politico-legal favorece a la
expansion de las empresas mediante la exportacion directa.

En la parte econdmica, Ecuador tiene un riesgo pais de 447 puntos,
precisamente por la inestabilidad politica. Actualmente se importa una
cantidad pequefia de cosméticos de Corea del Sur, lo que representa una
oportunidad para la empresa dado que se puede generar una buena
imagen del producto dentro del mercado. Latasa de inflacion al ser menor
en relacion con el aflo pasado beneficia a la empresa, en cuestién de
costos y precios

El sistema de transporte de Corea del Sur es desarrollado, por los
procedimientos logisticos para este tipo de mercancia pueden resultar
beneficiosos, el cosmético al ser un producto bastante sensible necesita
de un transporte que no estropee ni perjudique el producto.

Actualmente no existen acuerdos comerciales entre Corea del Sur y
Ecuador, por lo que no se cuentan con preferencias arancelarias ni
beneficios por certificado de origen.

El proveedor, tiene un poder bastante alto, al contar con un permiso
especial, la empresa Etude House es proveedor Unico. Se debe tomar en
cuenta que la calidad del producto es insuperable, por ello se usa a la
empresa como proveedor.

La competencia no representa una amenaza, dado que nadie maneja el
sistema de una casa de maquillaje o la calidad del maquillaje coreano.
Los sustitutos representan una amenaza baja, son empresas dedicadas
al cuidado dermatolégico y métodos de belleza natural.

Los clientes tienen poder medio, el consumo de productos cosméticos ha
aumentado lo que representa una oportunidad para la empresa. La
presencia de los cosméticos coreanos es casi nula en el pais, y el servicio
que proporciona una casa de magquillaje no existe, por lo que un producto

nuevo representa una oportunidad y un beneficio para el negocio.
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3 Analisis del cliente

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa
Dentro del método cualitativo se analizaran los puntos mas relevantes de dos
entrevistas a expertos y tres entrevistas a clientes potenciales. Cada una de las

entrevistas cuenta con el perfil del entrevistado y los aspectos tratados.

Entrevistas a expertos

Rafaela Bricefio

M.A.C. Cosmetics Ecuador, departamento de Marketing

La entrevista fue realizada en el mes de noviembre de 2017. Contempla aspectos
sobre el mercado de los cosméticos en la ciudad de Quito y las condiciones del
mercado. Rafaela Bricefio estudi®é marketing en Argentina y es ahi donde
encuentra su segunda pasion los cosméticos. Actualmente se encuentra
trabajando en la gigante de cosméticos M.A.C. en el Ecuador dentro del
departamento de marketing. A continuacion, se detallan los aspectos mas

importantes de la entrevista.

El mercado de los cosméticos ha tenido un incremento exponencial en los
altimos afios, esto se debe a las tendencias actuales de cuidado de la piel y una
conciencia sobre el cuidado personal no s6lo en mujeres, también en hombres.
En si, el mercado actualmente se satisface en un 60%. Pese a que, en el
Ecuador, la industria crece en un 16%, cuenta con barreras de entrada elevadas.
Los costos de importacion de maquillaje son bastante elevados y dependen de
donde se esté importando el producto, pero en un promedio las importaciones
oscilan en un rango de 150 mil a 180 mil délares americanos. M.A.C. Cosmetics
importa en EXW, por lo que los productos tienen un aumento del precio en un
1,3%. A ese precio se le deben sumar otros impuestos como el .V.A.

Para poder comercializar el producto se debe re etiquetarlo, es decir poner los
datos de importacién, traducir las caracteristicas, la forma de uso y las
advertencias, al igual que los ingredientes y el peso total. Esto en si, representa

otro costo para la empresa, si bien es bajo, el momento que se toma en cuenta



14

el volumen total de los productos este se transforma en un rubro importante. En
adicion, se debe tomar en cuenta el permiso mas importante, el registro sanitario,
este en promedio tiene un costo de 300 a 500 ddlares americanos, pero hay
casos que puede llegar hasta 990 dblares americanos. Se debe tomar en cuenta
que el registro sanitario se obtiene por producto, es decir, si la base tiene 10

tonos, el registro sanitario es valido para los 10 tonos.

En cuanto a la importacion en si de cosméticos, no se necesita contenedores
especiales, dado que la empresa ya empaqueta los productos de manera que
estos no sufran dafios durante el viaje. Unicamente un 5% de los productos
sufren dafos, pero la empresa los usa como probadores para los clientes. Es
importante mencionar que el ser minorista requiere de una inversion importante
en canales de mercadeo, dado que las empresas mayoristas tienen control sobre

estos.

Nora Rubin

Cosmetologa Argentina

La entrevista fue realizada en el mes de junio de 2017. Contempla los aspectos
mas importantes de la calidad y presentacion adecuada del producto para su
venta. Nora Rubin es hija del pionero en cosmetologia quimica y ex presidente
de la Federacién Mundial de Quimicos Cosméticos, Jaime Rubin. Ella lleva 38
afos ejerciendo su profesion como cosmetodloga. Considera que la cosmetologia
tiene la funcion de mejorar los caracteres estéticos de la piel, desde su infancia
tuvo un contacto intimo con el mundo de la cosmética, poco a poco fue
adquiriendo un enfoque hacia lo natural. Cuando lleg6 al Ecuador hace cuatro
afos tuvo su primera experiencia con cosméticos coreanos y quedo maravillada
con la calidad de los productos. A continuacion, se detalla los aspectos mas

relevantes de la entrevista.

El producto cosmético coreano tiene la caracteristica de ser atractivo por fuera y
efectivo por dentro, lo que crea un efecto casi misterioso al brindar todo lo que

necesita el cliente. Un cosmético para tener éxito en el mercado debe gustar en
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aroma, en presentacion dando la sensacion de glamur o de ritual de belleza. Los
clientes actualmente buscan un producto que traiga consigo un sin nimero de
beneficios para economizar tiempo. Es por eso que surgen las Bb creams, Cc
creams y Dd creams; productos que tienen mas de un efecto en la piel del cliente.

La industria cosmética coreana ha logrado un renombre en el mundo de la
cosmética, ganando participacibn de mercado frente a otros cosmeéticos
provenientes de otros paises. Su crecimiento es tal por su calidad y rendimiento
gue incluso personajes importantes en el mundo de la belleza como una Miss
Colombia los usan. Los cosméticos coreanos son completamente diferentes a

los del resto del mundo, pero son reconocidos en pocos paises.

En lo que concierne la comercializacion del producto, una casa especializada
para la venta de maquillaje es la manera mas 6ptima de expenderlos. Muchos
de los cosméticos se venden en tiendas de ropa, o farmacias, donde las
personas encargadas de la venta no conocen en si el producto. En las perchas
de un supermercado el producto puede ser de excelente calidad, pero no es
valorado. Por lo que lo ideal es un lugar donde las personas puedan ser
asesoradas y el cliente puede sentir el glamur del maquillaje. Debe ser un lugar
donde se tenga tocador con luces que iluminen el rostro de manera especial, con
colores atractivos que acentien el ritual de belleza y las personas se sientan
como reinas. El cosmético no es un producto de primera necesidad, pero puesto
que el maquillaje eleva la autoestima de las personas y logra realzar la

personalidad, es una industria que surge en momentos de crisis.

Dentro del mercado ecuatoriano este tipo de cosmético tiene un gran potencial
porque las mujeres ecuatorianas buscan que su piel se vea mas pareja y
disimular imperfecciones. Al ser un producto natural, es recomendable para
personas que estan empezando a usar maquillaje y cuidar mas de su dermis.
Para los cosmet6logos un buen maquillaje evita que las membranas se lesionen,

por lo que un rango de 15 a 29 afios es 6ptimo para usar este tipo de cosméticos.
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Entrevistas a clientes

Verdnica Romo Leroux

21 afnos

Es estudiante universitaria de la Universidad de las Américas. Usa productos
cosmeticos, los adquiere cada 2 o tres meses. Cuando compra productos
cosmeéticos se fija en el color y que no sean perjudiciales para su piel. Argumenta
gue no hay muchos lugares donde adquirirlos, pero normalmente se va a tiendas
multifuncion de belleza. Prefiere la compra presencial de productos dado que no
confia en las compras en linea. En si no usa una sola marca de maquillajes. Se
guia mucho por la apariencia de los productos al momento de obtenerlos. Le
gustan los colores que usa la empresa Etude House y la presentacion de los
productos. Esta dispuesta a comprar este producto en Ecuador en un local
especializado donde exista un servicio personalizado integral de compra y esta
dispuesta a pagar entre $25 y $45. La ubicacion optima del local seria en el
sector de “La Carolina”, o lugares como centros comerciales donde los clientes

sean afines al producto.

Arianna Aguirre

27 afos

Es cineasta en la ciudad de Quito. Usa todo tipo de productos cosméticos, entre
los cuales se encuentra la base, labiales y maquillajes para los ojos. Adquiere
los productos cada vez que se le terminan y cuando el producto le llama la
atencion, es decir que no tiene un lapso determinado para comprarlos. No cuenta
con una marca de confianza, pero al momento compra productos de la marca
M.A.C. Al tener una piel sensible, busca que los cosméticos sean
hipoalergénicos y dermatolégicamente aprobados. Prefiere comprar cosméticos
en tiendas de belleza dado que puede probar el producto. Para ella, la marca
Etude House tiene un tono atractivo, y considera que primero debe probar el
producto para ver sus intenciones de compra. Razén por la cual, una casa de
magquillaje es una buena manera de comercializarlos. Estad interesada
Gnicamente en asesoramiento por ventas, dado que, en la aplicacion de

maquillaje, se considera una experta.
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Ana Sanchez
29 afos
Es una economista la cual habita en Quito. Usa productos cosméticos a diario,

pues considera que estos son necesarios para tener una apariencia adecuada.
Los adquiere cada mes, le interesa que el producto tenga una apariencia
agradable y que sea de buena calidad, no toma en cuenta el precio. Le gusta
comprar sus cosmeéticos en farmacias o de tiendas especializadas. Usa
productos de la marca Maybelline, L'oreal, M.A.C y Sephora. Conoce que el
magquillaje coreano es natural, por lo que comprarlo en una tienda en Ecuador le
resulta atractivo. Si estaria interesada en un servicio integral de asesoramiento
por el que estaria dispuesta a pagar entre $35 y $50. Considera que la manera

mas efectiva de promocion es boca a boca.

Andlisis de datos obtenidos en la investigacién cuantitativa

Para propdsitos de la investigacion se realizé un estudio no probabilistico que
comprende un muestreo por conveniencia aplicado en 50 encuestas sobre
clientes potenciales en un rango etario de 15 a 29 afios. Para mejor andlisis de
resultados, se dividio a los clientes en tres grupos segun su edad: de 15 a 19, de

20 a 24 y de 25 a 29 afos; efectuando una correlacién entre la edad y cada una

de las respuestas para una mejor comprension del cliente. A continuacion, se

encuentran los resultados mas relevantes obtenidos de la investigacion.

1. ¢Usa productos cosméticos?
Un 94,87% de las personas que participaron de la encuesta usan productos
cosmeéticos. Mientras que un 5,13% no los usa. Se puede ver que el uso de

maquillaje se da de manera creciente conforme aumenta la edad.

2. ¢Con gué frecuencia los adquiere?
Un gran porcentaje (76,92%) de los encuestados compran su producto cada
vez que se acaba, es muy poco el porcentaje de clientes potenciales que

compra maquillaje por temporada o mensualmente.
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3. ¢Qué atributo busca usted al comprar productos cosméticos?
Un 74,36% busca calidad al momento de adquirir productos cosméticos, sin

importar el rango de edad en el que se encuentran.

4. ¢Donde adquiere dichos productos?

Un 61,54% de las personas encuestadas adquiere sus productos en tiendas
de belleza, por lo que la implementacion de una casa de maquillaje podria
tener acogida en el mercado.

5. ¢Estaria interesado en comprar productos cosméticos coreanos?
El 79, 49% estan interesados en comprar productos cosméticos coreanos. En
un mayor porcentaje en un rango de 20-24 afos.

6. ¢Le interesaria una casa de maquillaje especializada con asesoramiento
personalizado de compra y uso donde pueda adquirir maquillaje de gama
media-alta?

94,87% de las encuestas muestran que una casa de maquillaje con

asesoramiento contaria con acogida en el mercado, se puede evidenciar una

tendencia creciente conforme aumenta el rango etario.

7. Analisis de precios

Para el analisis de precios se uso6 el modelo Van Westendorp, donde la linea
de barato compraria y caro compraria tienen un punto de tangencia entre $31
y $32, por lo que el precio 6ptimo es de $31,50 por un servicio integral de

compra y uso de maquillaje.

8. ¢Por gqué medio le gustaria enterarse de promociones?
Un 94,87% estaria de acuerdo con recibir informacion promocional dentro de

redes sociales, lo cual coincide con las tendencias de los rangos de edad.
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Conclusiones

El mercado se encuentra abierto a la idea de una casa de maquillaje, dado
que existen varias necesidades que no han sido cubiertas por las
empresas presentes. Pese al crecimiento del 16% anual, es un mercado

competitivo por el control de canales de mercadeo.

Preferencias del cliente:

El mercado quitefio es un comprador por necesidad en lugar de temporal,
busca cosméticos de calidad, que se adeclen a sus tonos de piel y

necesidades.

Prefiere la calidad por sobre el precio y cantidad, es poco exigente dado
que no tiene sus preferencias definidas. En lo que concierne las asesorias
de uso, una amplia mayoria si estaria interesada en tenerlas como un
servicio en el establecimiento, estarian dispuestas a pagar un precio de

31,80 ddlares por asesoramiento.

El lugar 6ptimo de compra de estos productos es en tiendas de belleza
pese a la falta de establecimientos en la ciudad. Esto permite que la idea

de la creacién de la casa de maquillaje tenga una aceptacion del 94,87%.

Necesidades del cliente:

Los clientes buscan tiendas especializadas donde puedan probar los
cosmeéticos antes de adquirirlos, de esta manera la experiencia de compra
es completa. Es un mercado inelastico, por lo que el precio no es un

elemento decisivo al momento de efectuar la compra.

Exhiben una posicién definida en cuanto a la satisfaccion de sus
necesidades, pero no de las marcas de pueden satisfacerlas, pese a la
existencia varias marcas en el mercado, el porcentaje de la poblacion que
tiene sus preferencias establecidas es reducido, lo cual es una

oportunidad.
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4 Oportunidad de negocio

4.1 Descripcién de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada
por el andlisis interno, externo y del cliente

El analisis del entorno realizado determina que el mercado ecuatoriano cuenta
con ciertas politicas comerciales las cuales favorecen emprendimientos, de los
cuales se puede mencionar los proyectos auspiciados por entidades
gubernamentales como el MIPRO (Ministerio de Industrias y Productividad). En
lo que conciernen las importaciones, existe un aspecto positivo; la Ventanilla
Unica Ecuatoriana (VUE) que se encuentra en el ECUAPASS para tramites de
comercio exterior, permite realizar gestiones a cualquier hora'y en cualquier parte
del mundo. El punto mencionado anteriormente resulta beneficioso para el
proyecto por las diferencias de horarios que existen entre el pais exportador y el
importador. De igual manera, la negociacion en curso del Acuerdo Estratégico
de Cooperacion Econdmica entre Ecuador y Corea del Sur se traduce en que el
fluo de bienes provenientes de negociaciones bilaterales puede llegar a

incrementar por la reduccion de ciertas barreras entre ambas naciones.

Se pude resaltar que la industria cosmética en el Ecuador cuenta con un
crecimiento anual del 6% segun Pro Cosméticos, provocando que el mercado de
la comercializacion de cosméticos se vuelva mas atractivo. A esto se le puede
agregar los datos de importacion de cosméticos provenientes de Corea del Sur,
los cuales son de 295 mil ddlares para el 2015, el cual representa un volumen
bajo de importacion (Trade Map, 2017). Esto simboliza una oportunidad para el
plan de negocios. Dado que es un mercado no explorado de gran potencial y con
magquillajes de excelente calidad que se adaptan a cualquier tipo de piel

(Entrevista con experto, 2017).

Un ecuatoriano en promedio gasta entre $30 y $50 al mes en productos
cosméticos. Es importante tomar en cuenta que un producto cosmético es toda
sustancia destinada a mejorar la apariencia o el olor del cuerpo humano. Entre
ellos se encuentran cremas, perfumes, shampoo, desodorante, maquillajes,

lapices labiales, esmalte de ufias, sombra para 0jos, talcos, lentes de contacto,
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tintes, gel y spray para pelo. Tomando en cuenta los resultados de la
investigacion de mercado, el rango de precios que el cliente esta dispuesto a
pagar por un servicio integral de asesoramiento en la compra de maquillajes esta
entre $25 y $45. Lo que resulta coherente con el gasto mensual en dichos
productos. Las empresas fabricantes y comercializadoras de cosméticos en el
Ecuador tienden a vender sus cosméticos via catalogo o en tiendas de belleza,
las cuales no cuentan en su mayoria con un asesoramiento adecuado al cliente.
Segun el ClIU, Unicamente existen diez empresas, las cuales comercializan
productos cosméticos en la ciudad de Quito. Esto representa un beneficio,
puesto que la empresa no enfrentara una competencia alta. En lo que concierne
la fidelidad del cliente, estos concurren a locales donde el trato del personal sea
agradable y puedan encontrar los productos que buscan. Los usuarios de
productos cosmeéticos tienden a usar muchas marcas de maquillaje segun como
estas satisfagan sus necesidades y demandas. Esto lleva a que el cliente sea

fiel en si al producto mas no a la marca.

Para poder identificar de mejor manera la oportunidad de negocio, se realizd un
estudio de mercado y se consultdé con expertos. En si la industria cosmética tiene
un crecimiento aceptable dentro del Ecuador, y las empresas dedicadas a esta
industria facturan millones de ddélares anuales por lo que incorporar una nueva
manera de hacer negocios, como es una casa de maquillaje, puede tener un
éxito inesperado en el mercado. Por otro lado, la experta en cosméticos
argumenta que un lugar 6ptimo para la venta de estos bienes es aquel donde
exista un asesoramiento del cliente en cuestiones de calidad del producto y
métodos de empleo del mismo, de esta manera el maquillaje mantiene su estatus

y se satisfacen necesidades de clientes.

Esto indica que la idea de crear una casa de maquillaje con productos importados
de Corea del Sur es una idea factible y de gran probabilidad de éxito desde el
punto de vista teérico. Para poder corroborar esta informacion se procedié a
realizar entrevistas a clientes potenciales y un estudio de mercado, arrojando

resultados favorables a este proyecto. En la entrevista a clientes potenciales, se
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encontré que existen varias necesidades las cuales no se estan cubriendo en la
actualidad dentro de establecimientos de belleza. El que mas se puede resaltar,
es la falta de conocimiento por parte del personal frente a los beneficios del
producto. Su apertura ante los cosméticos coreanos fue bastante aceptable dado
gue buscan un producto beneficioso para la piel, de buena calidad y con envases

agradables.

De igual manera, en el estudio de mercado se encontr6 que 94,87% de las
personas en un rango de 15-29 afios usan producto usan productos cosmeéticos.
Un 79,49% estaria interesado en adquirir productos cosméticos coreanos y un
94,87% estaria interesado en una casa de maquillaje, que cuente con un

asesoramiento integral de compra y uso.

En lo que concierne la facilidad de copia del producto en el mercado por parte
de competidores es baja, dado que la empresa proveedora Unicamente vende
sus productos en linea para el mercado latinoamericano. Ellos no manejan el
sistema de licencias, Unicamente permisos especiales bajo circunstancias
favorables para la empresa. En la compra en linea, el cliente no puede comprar
mas de diez articulos de los mismos, dado que Etude House automaticamente
cancela la orden. Una vez que el cliente adquiere los productos, estos pueden
ser enviados solamente via EMS (sin importar el tamafio de la carga) lo que
aumenta exponencialmente los costos de la mercancia. Finalmente, el paguete
se demora en llegar a su destino final 30 dias por el servicio deficiente que brinda
la empresa nacional de correos en el Ecuador. Generando de esta manera, cierto

des confort en el cliente al comprar de manera on-line.

Es por estas razones que el crear una casa de maquillaje la cual comercialice
cosmeéticos coreanos en la ciudad de Quito a un mercado conformado por

personas entre 15y 29 afios es una oportunidad.
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5. Plan de Marketing
5.1 Estrategia general de marketing
La estrategia general de marketing seleccionada para este proyecto es la de
enfoque. Segun Daniels, la estrategia de enfoque o concentracion se da cuando
la empresa se concentra en satisfacer segmentos definidos de la poblacion
(Daniels, 2013). Eso es exactamente lo que plantea este plan de negocios. Las

razones para la eleccion de esta estrategia se explican a continuacion.

5.1.1 Mercado Objetivo

La seleccion del mercado objetivo se llevé a cabo de la siguiente manera:

Tabla 10: Segmentacién de mercado

VARIABLES VARIABLE DE SEGMENTACION POBLACION
Poblacién en Ecuador (CIA, 2017) 16’390.000
Geograficas
Poblacién en Quito (CIA, 2016) 2'239.191
Poblacién femenina (INEC, 2016) 1°150,380
Demogréficas L . .
g Poblacion jovenes entre 15 y 24 afios con empleo e ingresos 355.264

mensuales superiores a 1000 mensuales

. - Poblacién femenina que usa cosméticos 53.421
Psicogréficas y
conductuales
Mujeres que desean adquirir maquillajes coreanos 15.544
Mercado Objetivo Total de personas dispuestas a adquirir cosméticos en una casa de 5.580

magquillaje

Tomando en cuenta las encuestas realizadas en la investigacion de mercado,
Unicamente un 79,49% estaria interesado en adquirir maquillaje coreano, lo que
se traduce en una poblacion de 15.544 personas. A este niumero se deben
reducir las personas que no estarian interesadas en una casa de maquillaje las
cuales son un 5,13%, dejando una poblacién de 14.737 personas. En adicion, no
todas las mujeres tienen la capacidad monetaria para poder acceder a este
servicio, por lo que se debe tomar en cuenta el poder adquisitivo, segun la
encuesta de estratificacién de nivel socio econémico proporcionada por el INEC,
las personas que serian clientes del negocio pertenecen a los estratos sociales
A, B y C+, lo que equivale a un 35,9% de la poblacion. Por ende, el mercado

meta para este plan de negocios es de 5.580 personas, las cuales tendrian una
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frecuencia de compra de al menos 2 productos por mes y una asesoria de

cosmetologia.

5.1.2 Propuesta de valor

Agassi Make Up House es la marca de una empresa la cual ofrece un servicio
de asesoramiento integral personalizado a sus clientes de compra y uso
adecuado de productos cosméticos de origen coreano de la marca Etude House

en el mercado quitefio.

Esta marca se enfoca en brindar una experiencia diferente de compra de
cosmeéticos, donde los clientes tendran una amplia gama de productos, para 0jos,
cejas, cara, ufias, cuidado de la piel, productos de limpieza facial y corporal,
fragancias corporales y perfumes. En un ambiente que cuente con las
adecuaciones necesarias para que el cliente se sienta comodo y un personal

dispuesto a atender todas las necesidades del cliente.

De igual manera, la casa de maquillaje contara con un area donde el cliente
puede probar los productos que se comercializan en la empresa y artistas de
maquillaje que ensefien al cliente cual es la forma adecuada para hacerlo segun

su tipo de piel y forma del rostro.

Al ser una casa de maquillaje esta contara con el servicio integral, donde el
cliente recibird masaje facial, tratamiento y mascarilla, para posteriormente pasar
a la sala de prueba donde profesionales aplicaran productos segun las
necesidades y requerimientos del cliente. De esta manera el cliente pude
experimentar el servicio de una casa de maquillaje como las tiendas que
comercializan este tipo de bienes Corea del Sur, con procesos 100% amigables

con el medio ambiente.

El cosmético coreano tiene una reputacion muy buena a nivel mundial por la
calidad del producto y los beneficios que este tiene en la piel del usuario. Cuenta

con alta tecnologia desde sus brochas hasta el contenido de sus cosméticos
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(Teen Vogue, 2016). En el mercado ecuatoriano, existia una marca de
cosmeéticos coreanos Ottie, la cual no contd con una presencia fuerte en el
mercado y por esta razon desaparecio. Es ahi donde se realza la importancia de
comercializar el producto de manera adecuada realza la marca y genera
satisfaccion de compra en el cliente, dado que conoce el producto esta

adquiriendo y los beneficios del mismo.

La estrategia genérica que utlizara el proyecto es la estrategia de
especializacion, dado que se satisfacen necesidades especificas de un nicho de
mercado. El mercado meta es el de chicas de 15 a 29 afios que usan maquillaje
en una base diaria y buscan mejores maneras de hacerlo. De igual manera,
buscan productos que no sean perjudiciales para la piel, que tengan beneficios

nutricionales, un precio asequible y una apariencia agradable.

La estrategia de posicionamiento basado en precio y beneficios es mas por mas,
dado que ninguna empresa en el mercado realiza este tipo de actividades y no

existe un servicio similar con el cual realizar una comparacion.

5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto
5.2.1.1 Estrategia de producto

Agassi Make Up House comercializara productos cosméticos exclusivamente de
la marca surcoreana Etude House en el mercado quiteiio. Estos productos en un
principio seran importados en pequefias cantidades, para asegurar exclusividad

dentro del nicho de mercado.

El precio de las mercancias esta en un rango accesible para el mercado meta
las cuales son mujeres de 15 a 29 afios, lo que hace atractiva a la marca. En
adicién, se ofrecera el servicio de asesoramiento integral de maquillaje y
consultorias con cosmetdlogas las cuales guiaran al cliente en técnicas y tono

adecuado para su rostro y tipo de piel.
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Es por estas razones que la estrategia que se usara en cuanto al producto es
producto nuevo en un mercado existente. El mercado de la venta al detal de
cosmeéticos ya existe en el mercado, pero una venta con una asesoria integral

es algo nuevo y novedoso en el mercado quitefio.
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Figura 1: Area de testeo de magquillaje

5.2.1.2 Atributos

El maquillaje coreano es considerado como el mejor a nivel mundial (Teen
Vogue, 2017). Las Bb creams de la marca Etude House contienen acido glicdlico,
el cual es un componente que previene manchas y restaurador cutaneo,
vitaminas y minerales para que la piel se nutra al usar el producto y glicerina la
cual tiene cualidades hidratantes y hace que el producto sea apto para cualquier
tipo de piel. De igual manera contiene dioxido de titanio el cual ayuda a ocultar

imperfecciones e ilumina la piel y &cido salicilico el cual previene brotes de acné.

La marca Etude House, est4 posicionada en el mercado internacional y es un
referente de calidad y productos novedosos. Dado el hecho que pertenece al
grupo AmorePacific, tiene una reputacién intachable. EI comercializar estos
productos en la empresa Agassi Make Up House, permite que la empresa

adquiera la misma reputacion que sus productos.
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El slogan de Etude House es: Life is sweet, de ahi deriva la apariencia de sus
locales, como un mundo de fantasia. Agassi se apalanca de esa idea para crear

un espacio similar al de su proveedor para mantener la reputacion de la marca.

5.2.1.3 Empaque
En cuanto al empaque, se emplearan materiales eco-amigables vy
biodegradables, es decir que puede descomponerse con el tiempo reduciendo el

impacto contaminante medioambiental.

Los productos seran entregados al consumidor final en fundas de papel rosadas

de las siguientes dimensiones (mm):
Pequefia: 50x105%250
Mediana: 240x115x300
Grande: 350x145x400

Cada funda tendra el logo impreso en el centro en letras doradas.

—

5

Figura 2: Fundas de papel

Los costos estimados de empaque se obtuvieron en base a cotizaciones de

proveedores chinos.
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Tabla 11: Costo de empaque

Cantidad $ / Unidad

Fundas de papel (10.5 x 5 x 25 mm) 500 S 095 |5 47500
Fundas de papel (24 x 11,5 x 30 mm) 500 S 096 | S 480,00
Fundas de papel (35 x 14,5 x 40 mm) 500 S 0,98 | S 490,00
Papel seda (pliego) 1000| S 0,20 | § 200,00

W

Costo Total ERRNCEEY)]
Tabla 12: Costo de empaques proyectado

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
S 1.64500 S 1.676,58 S 1.708,77 S 1.74158 S 1.775,02

* El costo proyectado se calculé en base a un promedio de inflacion del afio 2016 de 1.92%.

5.2.1.4 Branding

Agassi Make Up House es el nombre seleccionado para la marca. Agassi
significa seforita en coreano. EI nombre nace de una relacion directa con el
origen de los productos que se comercializan y el mercado meta al cual planea
satisfacer la empresa. Manejara una imagen limpia, con toques que resaltan la
feminidad.

El color rosado se asocia con delicadeza, feminidad, inocencia, diversion y
romanticismo. Es utilizado en marcas exclusivas para el mercado femenino y eso
es precisamente lo que Agassi Make Up House hace. Por su lado el dorado es

un color que representa calidez y lujo, transmite una sensacion de exclusividad.

Ambos colores transmiten el concepto de una marca que busca, resaltar la

belleza de la mujer, prevaleciendo la simpleza y elegancia del disefio minimalista.

Se manejara un logotipo simple con el nombre de la marca y este sera aplicado

en las etiquetas y empaques.
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Figura 3: Logo de la empresa

5.2.1.5 Etiquetado y soporte
Segun la norma ecuatoriana de etiquetado INEN 2867, el envase y el empaque
de los productos cosméticos debe estar con caracteres legibles, visibles y que

no se puedan borrar, la siguiente informacion:

e Nombre y marca del producto;

e Nombre o razén social del fabricante o del responsable de la
comercializacién del producto cosmético. Se pueden usar abreviaturas
siempre y cuando la empresa pueda permanecer identificable;

¢ Nombre del pais de origen;

e Contenido nominal en peso, volumen o cuando apliqgue en el Sistema
Internacional de Unidades, se debe poner en unidades;

e Precauciones particulares del como se debe emplear seguin las normas
internacionales, sobre ingredientes o condiciones de uso;

e NuUmero de lote o identificacion de fabricacion;

e Numero de NSO (Notificacién Sanitaria Obligatoria) con indicacién del
pais de expedicion;

e Lista de ingredientes, precedida de la palabra “Ingredientes” en
nomenclatura INCI;
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Tabla 13: Costo de etiquetado

Detalle Cantidad $ / Unidad Total
Etiquetado 1000/ $ 0,30 | $ 300,00

Costo Total ERE{ [ Xe)

Tabla 14: Costo de etiquetado proyectado

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
$ 300,00 S 305,76 $ 311,63 $ 31761 $ 323,71

* El costo proyectado se calculé en base a un promedio de inflacion del afio 2016 de 1.92%.

5.2.2 Precio

5.2.2.1 Costo de venta

Para la fijacion del costo de venta, se analiz6 el total del costo de los insumos
que fueron calculados de acuerdo con la investigacién de campo efectuada con
el proveedor y se incluyé el costo de la importacion de los cosméticos y costo de
1 hora de asesoria cosmética. Se tiene un margen de ganancia de 10% por cada
articulo vendido y un 15% de margen por asesoria. Lo que da un total de 25%
de margen. El costo unitario de venta es de $23.33.

Tabla 15: Costo de ventas unitario

Detalle Cantidad $ / Unidad Total
Aranceles 20% de arancel
Tributos S 7.515,12 3225 unidades
Bb creams importadas 1100 S 12,96 $14.256,00
Polvos 1100 S 9,90 $10.890,00
Bases 1025 § 19,00 519.475,00

WO LH S $42.661,12
Costo Total Unitario S 13,23

Detalle Cantidad $ / Unidad Total
Servicio de asesoria cosmética 15 2500 S 25,00

Costo Total [ 25,00
Costo Total Unitario S 6,25

5.2.2.2 Estrategia de fijacién de precios
Los precios se fijardn en base a la estrategia de precios en relacién con la

competencia, es decir que el valor percibido por los clientes de la competencia
es la base para el precio. (Cateora, 2010)
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Se considera este punto de vista, puesto que la empresa es nueva en el
mercado, y debe alinearse con los precios de la competencia para poder generar
réditos. Si el precio es muy alto los clientes permaneceran con sus marcas
actuales, si el precio es muy bajo, se entra en guerra de precios y toda la industria

pierde valor.

Cabe mencionar que la fijacion del precio tomara en cuenta el rango de precios
aceptados por el consumidor meta que fueron determinados en el analisis
cuantitativo del mercado objetivo, usando el Modelo Van Westendorp. Este
modelo arrojé como resultado que el precio 6ptimo por un servicio integral de

compra y asesoria de maquillaje es de $31,80.

5.2.2.3 Estrategia de entrada

La estrategia que se aplicard es una estrategia de status quo, la cual se
encuentra basada en la exclusividad el producto que se esta ofertando. La
decision de aplicar esta politica de precios se da por que la empresa tiene como
objetivo llegar a un segmento de clientes el cual estd acostumbrado a pagar
precios elevados por estos productos y el valor adicional que recibe (Cateora,
2010). Ademas, las existencias de los cosméticos que se ofertan son limitadas
y al utilizar esta estrategia se busca maximizar el ingreso de la empresa a la vez

gue se satisface la oferta directamente con la demanda.

5.2.2.4 Estrategia de ajuste

Se aplicara una estrategia de fijacién de precios promocionales, dado que se
asignara temporalmente a los productos precios por debajo del precio normal
para generar emocion y urgencia de compra. (Kotler, 2012) Se decide emplear
esta estrategia debido a que el cosmético es un producto estacional, es decir
gue hay distintos tonos segun la temporada, eso permite la empresa salga del

stock rapidamente para introducir la nueva coleccion.
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5.2.3 Plaza

5.2.3.1 Estrategia de distribucion

Como estrategia de distribucion se usara una estrategia exclusiva, dado que se
busca comercializar los productos y ofrecer asesoramientos en un &area
geografica especifica. Este es un producto de especialidad el cual esta destinado
para un grupo selecto de consumidores que adquiriran el producto a través de la

casa de maquillaje (Lambin, 2009)

5.2.3.2 Puntos de venta

El maquillaje y servicio integral de compra seran adquiridos en la Casa de
Magquillaje, el cual estara ubicado en un lugar comercial de la ciudad de Quito.
Segun los datos obtenidos de la investigacion cuantitativa este local debe estar
en un centro comercial transitado como el Quicentro o Mall El Jardin. De igual
manera, se usara una pagina web como plataforma para reserva de citas, o
prepago mediante tarjeta de crédito. La pagina web sera mediante una
plataforma editable predeterminada de WIX, se usarad esta plantilla por la
facilidad de uso, dado que es bastante similar a la creacion de un perfil de una

red social.

Tabla 16: Costo de la pagina web

$ 2450 | $ 294,00

Tabla 17: Costo de la pagina web proyectado

$ 294,00 | $ 299,64 | $ 30540 | $ 311,26 | $ 317,24

* El costo proyectado se calcul6 en base a un promedio de inflacion del afio 2016 de 1.92%.

5.2.3.3 Estructura del canal de distribucion

El canal de distribucion es directo, dado que se importa directamente del
proveedor en Corea del Sur y se vende de manera directa al cliente en el local
comercial. (Lambin. 2009)
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Figura 4: Canal de distribucion

5.2.3.4 Tipos de canal
El tipo de canal es directo, dado que el producto llega directamente al cliente
final por medio de la empresa, sin necesidad de agregar intermediarios que

encarezcan el producto ni el servicio.

5.2.4 Promocién

5.2.4.1 Estrategia promocional

La estrategia promocional para el negocio sera una publicidad sobre la linea, es
decir una combinacion entre promocién personal y masiva. La publicidad
personal o boca a boca se dara entre clientes, dado que es la manera mas
efectiva de hacer saber de este tipo de negocios en el mercado. Por otro lado, la
publicidad masiva se dara por medio de redes sociales, para ser mas especifico

Facebook e Instagram.

Se usara una estrategia pull, para que la que la comunicacién se enfoque en el
usuario, para de esta manera construir una demanda directa con los clientes

potenciales del segmento. (Lambin,2009)

5.2.4.2 Publicidad
Para publicitar los productos y servicios de la casa de maquillaje, se contratara
in Community Manager que refuerce laimagen de la empresa mediante las redes

sociales como son Facebook a Instagram.
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Se haran promociones por temporada, dado que los tonos de maquillaje difieren
de estacion a estacion. Los clientes de la empresa son personas que miran al
maquillaje como més que una manera de resaltar su belleza, este es una forma

de vida.

Tabla 18: Costo de campafia publicitaria

$ 270000 | $  2.70000 | $ 2.751,84 | $ 2.804,68 | $ 2.85853 $ 2.91341

* Datos tomados de campafia publicitaria de la Agencia Veritas DBB

5.2.4.3 Promocién de ventas

En su fase de lanzamiento, se haran promociones donde el servicio de
asesoramiento y cosmetologia sea a mitad de precio por la compra 50 délares
en productos o 2 asesorias de cosmetologia, esto se hara cada 4 meses en el

primer afo.

A lo largo del afio se tendran promociones especiales por cambio de temporada,
y un sistema de acumulacion de puntos los cuales pueden ser canjeados por

asesorias o productos, segun la eleccién del cliente.

Tabla 19: Costo de promociones

$ 300,00 |$ 30000 [ $ 30576 |$ 311,63 |$ 31761 S 32371

5.2.4.4 Relaciones publicas
La empresa se asociara con la organizacién ProCosméticos, lo que le permitira
formar parte de las ruedas de prensa y ferias que impulsen la imagen de la

empresa y generen una promocion y posicion dentro del mercado.

5.2.4.5 Fuerza de ventas
La empresa tendra como fuerza de ventas a asesoras de imagen que a la vez
haran de vendedoras y cosmetologas las cuales brindaran asistencia de la

manera adecuada de cdmo emplear el producto y el mas adecuado para su tono
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de piel. En cambios de temporada seran las responsables de informar al cliente

de los beneficios de los nuevos productos.

Tabla 20: Costo de fuerza de ventas

800,00 $ 1.600,00
800,00 $ 1.600,00
| $ 3.200,00

Asesoras de imagen
Cosmetdlogas

Tabla 21: Costo de fuerza de ventas proyectado

$38.400,00 | $  39.137,28 | $ 39.888,72 | $40.654,58 | $41.435,15

* El costo proyectado se calculd en base a un promedio de inflacion del afio 2016 de 1.92%.

5.2.4.6 Marketing directo

El marketing directo se dar4 mediante la creacion de una base de datos que
contengas las preferencias de compra de los clientes, para de esta manera
ofrecer un servicio personalizado. Con esto se pueden construir relaciones
duraderas y un estado de fidelidad entre el cliente y la empresa. El crear la base
de datos no tiene costo adicional, pues forma parte del servicio de la empresa.
La asesoria de imagen también forma parte del marketing directo, dado que le
permite a cada cliente una experiencia personal. Este servicio tampoco tiene

costo para la empresa dado que se incluye en el pago de la asesora.

6. Propuesta de filosofia y estructura organizacional
6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion
6.1.1 Mision
Agassi Make Up House es una casa de maquillaje que busca comercializar
productos cosméticos surcoreanos de la marca Etude House en el norte la
ciudad de Quito, atendiendo a un segmento de clientes de sexo femenino en un
rango etario de 15 a 29 afos, que consideren al maquillaje como un estilo de

vida. La empresa cuenta con empleados capacitados en la asesoria integral y



36

personalizada del uso de los productos comercializados en la empresa haciendo

la experiencia del cliente sea algo unico en el mercado.

6.1.2 Visién

Agassi Make Up House, busca posicionarse en el mercado quiteiio en los

proximos cinco afos, como un referente de una casa de maquillaje al estilo

coreano, donde se comercializan productos beneficiosos para la piel y se ofrecen

asesoramientos con un alto nivel de profesionalismo.

6.1.3 Objetivos

Mediano Plazo:

Consolidar dentro de los proximos 3 afos la participacion de la marca
dentro del mercado quitefio con un crecimiento de 4% anual, haciendo
gue la empresa forme parte del top of mind de su segmento de clientes.
Disefiar una central de costos que permita controlar los costos de ventas
en un 60% respecto a las ventas netas para el 2019.

Ampliar la gama de productos ofertados por la empresa a labiales y
cosmeéticos para ojos en dos afios, para de esta manera incrementar el
namero de clientes que tiene la empresa en un 30%.

Implementar un sistema CRF para el manejar integralmente las
operaciones de la empresa, inventarios y sistema contable para el 2020.
Eliminar tiempos de espera en asesoria cosmetoldgica para incrementar
la eficiencia en un 50% para el segundo afio de operaciones de la

empresa.

Largo Plazo:

Ampliar la casa de maquillaje para tener una segunda area de testeo
dentro de 5 afios, de esta manera la atencion al cliente mejorando los
niveles de satisfaccion en un 80%.

Importar el 100% de los productos producidos por la marca Etude House
para su venta en el mercado quitefio para el 2022.

En 5 afos, incrementar el margen de utilidad neta en un 15% con respecto

al periodo inicial de inicio de actividades.
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e Implementar un sistema de inventarios que alerte al departamento de
comercio exterior el nivel de existencias para la compra de maquillaje en

el Corea del Sur para el afio quinto de operaciones de la empresa.

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Estructura organizacional

Estructura Legal

La empresa se conformard como una Compafia de Responsabilidad
Limitada, segun el articulo 92 de la Ley de Compainiias expedida en el afio 1999.
El articulo previamente mencionado explica que una CRL se debe conformar
entre 3 0 mas personas las cuales responden Unicamente a responsabilidades
sociales por el monto de sus aportaciones individuales. Estos socios realizan
actividades de comercio bajo una razon social o denominacion objetiva a la cual
se afaden las palabras “Compania Limitada” o su abreviatura “Cia. Ltda.”
(Congreso Nacional, 1999)

La razon por la que se escogid este tipo de constitucién para la empresa Agassi
Make Up House, es porque la empresa se financiard mediante una sociedad de
capital, es decir que sus socios pese a estar inscritos en actividades mercantiles
no adquieren el titulo de comerciantes, pero estan en la obligacién de contribuir
con el porcentaje acordado en el capital de la compafiia. En caso de que se
desee incrementar el capital de la empresa, los socios tendran un trato
preferencial para incrementar su participacion en la sociedad. De igual manera,
al ser una empresa incipiente es necesario determinar las responsabilidades de

los socios si el negocio tiene algun tipo de inconveniente.

Disefio organizacional

El disefio organizacional de la empresa sera modular, este tipo de
organizaciones tienen redes de modulos de empleados internos o externos para
gue se trabaje en una determinada actividad. Estas organizaciones son flexibles,
creativas y sensibles, por lo que las actividades se centran todos los niveles:

organizacional, proyecto o equipo Yy division (Guizar, 2004).
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Dado el tipo de organizacion, la comunicacion sera democratica, al igual que el
liderazgo aplicado. Puesto que, esta es una pequefia empresa, se necesita que

la comunicacién fluya entre sus partes para un mejor servicio al cliente.

Gerente General

Departamento de marketing y ventas Departamento de operaciones

Figura 5: Organigrama de Agassi Make Up House

Tabla 22: Detalle de actividades del personal

Cargo N° de personas Actividades

- Administracion de procesos

- Generacion de base de datos de clientes
Gerente General 1 - Control de calidad

- Pedido de insumos

- Contacto con operador logistico

- Promocion en redes sociales

Marketing y ventas 1 ’ Mark-et_lng »

- Administracion de ventas

- Servicio post-venta

- Venta de maquillaje
Operaciones 4 - Asesoramiento de compra y uso

- Servicio de cosmetologia
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Proceso de importacion

Tramites previos a ‘ ‘ U
la importacién ‘ ’

Tramites de

importacion

Tramites de ‘
desaduanizacién ‘

Figura 6: Flujo del proceso de importacién

Los documentos de acompafiamiento para esta importacion son: el Registro
Sanitario de las mercancias importadas, los documentos de soporte son la
factura comercial la cual demuestra la legalidad de la compra de mercancias y

el monto pagado por ellas, bill of landing y la péliza de seguros.

Los trAdmites de desaduanizacion se realizaran por la operadora logistica Profit
Cargo. Es importante recalcar que los gastos de operador logistico son

constantes sin importar el volumen de carga que se esté manejando.

Tabla 23: Costos de operador logistico

Desaduanizacion 5 225,00
Desconsolidacidn 5 80,00
Documentacidn previa 5 60,00
Transporte GYE-UIO 5 930,00
5 1.295,00
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e Requisitos de exportacion de Corea del Sur

Los tramites de exportacion de Corea del Sur a cualquier destino en el mundo
son:
e Llenar la declaracion de exportacion
e Pasar por el sistema de seleccion de bienes de alto riesgo
e Aforos

o Automatico

o Fisico

» En el caso de aforo fisico siempre existe un aforo
documental

e Transporte

o Embarque a su destino final;

o Inspeccion final de las mercancias antes de ser cargadas en el

medio de transporte a su destino final,

En cualquier proceso de exportacion se debe seguir los pasos del permiso de
exportacion de bienes los cuales son:

e Finalizacién del contrato de exportacion;

e Arribo de la carta de crédito;

e Seguro para bienes de exportacion;

e Transporte de los bienes al puerto de partida;

e Embarque;

e Partida;

Entre el proceso de aseguramiento de carga al transporte de los bienes al

puerto puede haber un maximo de 30 dias. (Korea Customs Service, 2017)

e Requisitos de importacion de cosméticos

En Ecuador no existen cupos para la importacion de cosmeéticos, pero se
debe tener ciertos permisos para poder ingresar cosméticos de origen
extranjero. Se debe tener una carta de autorizacion del ARCSA (Agencia

Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria). En esta autorizacion
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se debe detallar el uso, cantidad y nimero de lote de los productos. De igual

manera se deben cumplir con los requisitos sanitarios para productos

cosméticos, los cuales deben ser presentados en la VUE.

e Tributos

Los tributos por pagar por la importacion de cosméticos son:

e Arancel Ad Valorem
e Tasa de control
e FODINFA

e |VA

En los montos sefialados a continuacion por la importacion de 3225 unidades,
y se calculan en base al valor CIF de estas:

Tabla 24: Tributos a pagar

CIF
Arancel Ad Valorem
Tasa de control

FODIMNFA

VA

TOTAL

Cadena de valor

52,000.00
10,400.00
31.36
260.00
7,522.96
71,509.32

L L L L0 U [

Gerencia: Se debe encargar de coordinar las importaciones, ingresar nuevos productos al
mercado y asegurarse que se entregue un servicio personalizado al cliente.

1in marnan da rantahilidad

Financiero: Procurar que la empresa tenga los fondos necesarios para poder financiar las
importaciones, pago del personal y mantenimiento del local comercial siempre manteniendo

Recursos Humanos: Asegurarse de contratar las personas adecuadas para los servicios que

ofrece la empresa

Logistica interna

Recepcion de
mercaderia
Almacenamie
nto en la
bodega del
producto

Operaciones

Venta
mediante
asesoria de
cosméticos
Tratamientos
cosmetolégic
0s

Logistica de salida

Empaquetado
de los
productos
adquiridos
por el cliente

Marketing y ventas

Servicio Post

Venta
Publicidad en Seguimiento de
redes compra
sociales

Promociones
de venta por
temporada




42

El valor de la empresa se crea en el area de operaciones, dado que ellos se
aseguran de brindar un servicio personalizado al cliente y una asesoria
adecuada, para que se sienta a gusto con el servicio que esta recibiendo, dentro
se esta area se encuentran el personal de ventas y cosmetdlogas. El
departamento de marketing y ventas también genera valor dado que ellos estan
a cargo de la imagen de la empresa para el mundo exterior, y por ende se

encargan de gestionar la marca, de esto se encarga la persona de marketing.

Por otro lado, el departamento gerencial, esta a cargo del funcionamiento
adecuado de todas las operaciones de la empresa, y de las importaciones de
productos. Se genera valor al tener un sistema de actividades coordinado que
permite cumplir con tiempos de entrega y generar eficiencia operativa.

El departamento de servicio post venta, genera valor a la empresa porque
analiza los puntos de vista del cliente y su nivel de satisfaccion con el servicio,
permitiendo a la empresa mejorar sus falencias y ofrecer un servicio con mayor
valor a clientes presentes y futuros. Con estos comentarios y perspectivas se
genera una base de datos de cada cliente para ofrecer una mayor atencion

personalizada. Esta labor la llevan a cabo la gerencia y el personal de marketing.

Catalogo de productos
Los productos que la empresa va a ofertar segun la subpartida arancelaria 33

04.91.00.00 son Bb creams, bases y polvos sueltos y compactos

Precious Mineral Beautifying Block Precious Mineral Beautifying Block
Cream Matte SPF50+ PA+++ Cream Moist SPF50+ PA+++

Figura 7: Bb creams
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NEW Double Lasting Foundation (17'AD)

Figura 8: Base

Fix
Fix
X .
Fix ZERD
S SEBUM
/
e o ’ D .
%ums: Toewo AUDE HOUSE + '
Fix&Fix Powder Fixer 10g Zero Sebum Drying Powder NEW Precious Mineral Compact SPF30 PA++ Dear Girls Be Clear Pact NEW

Figura 9: Polvos sueltos y compactos

Mapa de procesos

Agassi Make Up House tiene como procesos el importar cosméticos, la venta de
los mismos y el servicio de asesoria. Estos procesos se pueden ver a

continuacion.

Llegada de Desaduanizacion

™Y mercaderia al [T ¥ nacionalizacién
puerto de mercaderia

Importacién de Contacto con Envio de
mercaderia proveedor mercaderia

Venta
mediante
asesoria

Exhibicion en
perchas

Desmagquillado Aplicacién de Promocion de
= B apllcacu?n de = maquillaje productos
mascarilla

Asesoria del Ingreso del

cliente al area
de testeo

uso de

e segln rostro y usados en
cosmeticos

tipo de piel asesoria

nutritiva
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Detalle de procesos
En el cuadro a continuacién se presentan actividades principales, actividades

secundarias, recursos, tiempos requeridos en cada uno de los subprocesos.

Tabla 25: Detalle de procesos

Proceso Sub proceso Recurso Tiempo Personal
Importacion|Contacto con proveedor Mail 3 horas Gerente General
de Contacto con operador logistico  |Mail /Teléfono 15 min Gerente General
cosméticos |Importacidn del producto Operador logistico 30 dias Operador logistica
Re etiguetado de producto Etiguetas 1dia Marketing
Venta con |Percheo de mercancias Set de display de makeup |2 horas Marketing
asesoria  |Publicidad Redes sociales Permanente |Marketing
Venta con asesoria Personal de ventas 15 min Ventas
. Ingreso al drea de testeo Intaralaciones de testec  |2min Ventas
Asesoria del .
50 de Desmagquillado Productos desmagquillantes |3 min Cosmetdloga
... |Aplicacién de mascarilla Mascarillas nutritivas 5min Cosmetdloga
cosmeticos i . ) .
Maquillado, asesoria y promocion |Productos Etude House 10 min Cosmetdloga

Tabla 26: Detalle de costos de personal

Personal Cantidad  Sueldo Décimo Tercero Décimo Cuarto Aporte IESS Total sueldo
Gerente General 1| $ 2,000.00 | & 166.67 | 5 31.25 | $  189.00 | $ 2,386.92
Marketing 1| § 1,500.00 | 5 125.00 | 5 31.25 | 5 141.75 | 5 1,798.00
Operaciones 4/ 5 B00.00 | & 31.25 | 5 31.25 | 5 75.60 | § 3,752.40
IRCEI § 7.037.32

Tabla 27: Detalle de costos de personal proyectados
Personal Afio 1 Afia 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Gerente General | 5 28,643.00 | 5 28,963.80 | 5 29,288.20 | & 29,616.22 | § 29,947.93
Marketing 5 21,576.00 | & 21,817.65 | 5 22,062.01 | § 22,309.10 | § 22,558.97
Operaciones 5 45,028.80 | & 45,533.12 | 5 46,043.09 | § 46,558.78 | 5 47,080.23
D00 | s 9524780 | 5 96,31458 | § 97,393.30 | $ 98,484.10 | § 99,587.13
Tabla 28: Costos de infraestructura

La infraestructura se realizd, segun

Rubro
Arriendo local

Costo

$  3,000.00

Adecuaciones

S 70,000.00

Mantenimiento
Total

S 9,000.00

S 82,000.00

interior.

en el

Centro Comercial

cotizaciones de arriendo de local mensual
El Jardin,

adecuaciones y costos de mantenimiento

las

fueron consultadas con un arquitecto
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7. Evaluacion financiera
Para la parte financiera de este proyecto, se haran una serie de analisis los
cuales estaran proyectados a cinco afios, con el objetivo de identificar la
viabilidad y factibilidad del siguiente proyecto de inversion.

7.1 Proyeccidén de ingresos, costos y gastos

Con la proyeccion de ingresos se analiza como el comportamiento de la
demanda tiene un impacto en una empresa importadora de cosmeéticos por el
periodo de 5 afios. La proyeccion de costos y gastos analizan el comportamiento

econdmico y los ambitos financieros de la empresa.

Los ingresos proyectados se definen por dos rubros, la venta al detal de
cosmeéticos y asesorias de maquillaje. Estas definen el flujo de ventas que tendra
el emprendimiento durante los primeros cinco afios de su funcionamiento. Estos

estan definidos en términos de cantidad y monetarios.

Tabla 29: Ingresos Proyectados

Cantidad proyectada de ventas 7327 7722 8205 8945 10267
Precio $ 15.00[5 15453 15913 16.39 [ § 16.88
TOTAL INGRESOS VENTAS $109,502.18 | $119,298.89 | § 130,565.85 | § 146,624.44 | § 173,334.60
Cantidad proyectada de asesorias 7764 8115 8652 9540 10724
Precio 5 31.20[8 3120 31.20[$ 3245 [ % 32.45
TOTAL INGRESOS VENTAS $242,225.84 | §253,202.94 | § 269,945.69 | § 309,549.52 | § 347,967.70
TOTAL INGRESOS VENTAS | $352,128.02[ $372,501.83 | § 400,511.54| § 456,173.97 | § 521,302.30

Para el primer afio de operaciones de la empresa, se registran ingresos de
109.902,18 dolares por la venta de 7.327 cosméticos (bases, bb creams y
polvos), por otro lado, la asesoria genera ingresos por 242.225,84 ddlares, por
7.764 asesoramientos cosmetoldgicos al afio. Se estima que las ventas crezcan
un 9% durante los dos primeros afnos, hasta llegar a un 15% en el afio cuarto y
quinto. Por lo que para el afio cinco se estima que se obtendra un ingreso total

de 521.302,30 dolares entre venta de cosmeéticos y asesorias.
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La estructura de ingresos se basa en el margen de utilidad el cual esta
directamente relacionado con el precio, obteniendo un margen de utilidad del
25% por cada asesoria y cada articulo vendido. Es importante recalcar que el
precio de venta de productos es un promedio entre los tres productos que
comercializa la empresa. El crecimiento de las ventas esta proporcional al
crecimiento de la industria, el cual es un 16% anual entre las marcas lideres de

cosméticos a nivel nacional.

De igual manera, es importante el conocer como se comportan los costos y los
gastos, puesto que son un parte fundamental de la estructura del sistema
productivo de la empresa. Es importante recalcar que el proyecto tiene como
finalidad la comercializacion y asesoramiento de maquillaje, no existen costos
asociados a la produccién como son las materias primas y maquinaria. En

funcién de esto, solo existen costos fijos.
Tabla 30: Costos de Produccién proyectados

Costos Fijos

1 Luz 560.00 cl
1 Agua 540.00 cl
1 Seguro 516.67 cl
TOTAL $116.67

Los costos estan asociados con un nivel de productividad efectiva, tomando en
cuenta las capacidades ociosas que existen al inicio de un proyecto. Los costos
en su mayoria competen gastos de servicios publicos, la parte fija no varia mes

a mes, ni se ve afectada por la inflacién.

En cuanto la politica de cobro de la empresa, muchos de sus clientes adquieren
el producto/servicio por medio de tarjetas de crédito. Si bien el cliente tiene
crédito de 30 dias para pagar sus cuentas, la empresa recibe el efectivo por parte
de las empresas emisoras de tarjeta de crédito en las siguientes 48 horas de

efectuada la compra, razon por la cual la empresa solo maneja efectivo.
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7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversién Inicial

La inversion inicial para el proyecto es de $107.400,00. Los cuales tendrdn como
finalidad estructurar la empresa en el marco legal, adecuar el local comercial,
obtener permisos y registros sanitarios. De igual manera contempla gastos de
suministros, mantenimiento, servicios basicos y arriendo. A este capital, se le
debe sumar el monto de la primera importacion, la cual tiene un valor de
$71.509,32. Por lo que el capital inicial de inversién es de $178.909,32.

El capital de trabajo requerido para que la empresa pueda ponerse en marcha
es $75.305,16 en el primer afio, monto que sirve como contingente hasta que la

empresa pueda financiarse por si sola.

7.2.2 Estructura del Capital
Para financiar el proyecto, la composicion de capital estard compuesto un 50%
de capital propio y un 50% con crédito de una entidad financiera, a un interés del

11,09% por el monto del préstamo.

Tabla 31: Estructura de capital y deuda

Inversiones PPE 6,900.00
Inversiones Intangibles 500.00
Inventarios -
Gastos efectivos 100,000.00  Capital de
Varios Trabajo Neto
ESTRUCTURA DE CAPITAL Propio 50.00% 33,700.00
Deuda L/P 50.00% 53,700.00
Monto 53,700.00
Tasa de interés 11.09% anual 0.92% mensual
Plazo 5 afios 60 meses

Pagos mensuales fijos

CUOTA $1,169.98

7.2.3 Fuente de Financiamiento
El financiamiento sera conducido por la CFN a un plazo de 5 afos al 11,09% de

interés anual, 0,92% mensual.
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7.3 Proyeccién de estados de resultados, situaciéon financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de Resultados

Durante el primer afio la empresa registra pérdidas por el monto de $10.038,35,
esto sucede puesto que al ser un emprendimiento que esta en su fase de inicio
incurre en muchos costos y gastos para su funcionamiento. Al quinto afo las
ganancias ascienden a $80.617,05. A partir del segundo afo la empresa

empieza a generar ganancias tanto para los inversionistas como para si misma.

7.3.2 Estado de Situacion Financiera

De esta evaluacion se destaca que el capital invertido asciende cada afio, para
financiar las actividades de la empresa. Inicia con una inversion de capital de
$53.700,00 la cual crece hasta llegar a $1’413.600,00 para el afio quinto. En
cuanto a la estructuracién del financiamiento, es necesario considerar que el
50% es inversion propia y el 50% restante corresponde a un crédito otorgado por
la CFEN.

7.3.3 Flujo de efectivo

Los primeros afios se registra un flujo de $93.517,67 debido a los gastos que
debe incurrir la empresa. Al quinto afio registra un flujo de efectivo de
$246.497,98.

7.4 Proyeccién de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracién

7.4.1 Flujo de Caja del Inversionista

Tabla 32: Flujo de Caja del Inversionista

0 1 2 3 a 5
(32,800.00)| $ (12,113.12)| $ 13,315.59 | $ (42.01)| $ 37,609.68 | $  97,339.29
(32,800.00)| $ (44,913.12)| § (31,597.54)| $ (31,639.55)| $  5,970.13 | $ 103,309.42

]
E]

Flujo acumuladao




49

Segun el flujo de caja del inversionista, se puede determinar que los primeros
tres afos tiene una pérdida de $31.639,55 y un flujo positivo a partir del segundo
afo, el cual tiene pérdida de $42,01 en el tercer afio, pero nuevamente presenta
ganancias en el afio cuarto. En el quinto afo, tiene un flujo acumulado de

$103.309,42. Lo que convierte a este proyecto en viable para el inversionista.

7.4.2 Tasa de descuento

De acuerdo al Modelo de Valoracion de Activos Financieros (CAPM), el proyecto
registra unatasa de retorno del 17,79%, es decir la tasa requerida para descontar
los flujos de efectivo futuros de los activos financieros. Adicionalmente presenta
un Promedio Ponderado del Costo de Capital (WACC) del 12,47%, equivalente
a la tasa de descuento empleada para descontar los flujos de inversion.

7.4.3 Valor Actual Neto

Al descontar los flujos de caja del inversionista con la WACC, se obtiene un Valor
Actual Neto VAN) de $101.699,28, determinando una posible factibilidad del
proyecto a través de su rentabilidad, es decir que de acuerdo a su interpretacion
qgue la inversion del proyecto produce ganancias por encima de la rentabilidad

exigida, determinando que el proyecto es aceptable.

7.4.4 Tasa Interna de Retorno

El proyecto presenta una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 80,09%, mayor a la
tasa de rentabilidad exigida por el proyecto, en este caso una WACC de 12,47%,
determinando que la inversién tiene una recuperacién y por lo tanto es aceptable.
La TIR es elevada dado que se deben incurrir varios gastos para ponerse en

funcionamiento y esta inversion se debe recuperar en poco tiempo.

7.4.5 indice de Rentabilidad
El indice de rentabilidad (IR) es de 5,87 es decir superior a la unidad, lo que
determina que el rendimiento esperado de la inversion es mayor a su tasa de

descuento, o en su defecto, los ingresos son superiores a los egresos.
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7.4.6 Periodo de Recuperacién del a Inversion

El periodo de recuperacion de la inversion es de 3 afios y 1 trimestre, donde se
recupera en su totalidad la inversion del proyecto al obtener un flujo positivo de
proyecto. De acuerdo con el PRI el afio en el cual se recuperara la inversion es

el cuarto, pese a tener flujos positivos a partir del segundo.

7.5 indices Financieros

7.5.1 Liquidez

La empresa tiene una razon corriente inicial de 27,70, es decir que cuenta con -
27,70 ddlares de activo por cada dolar de pasivo, en otras palabras, por cada
dolar de deuda tiene 27,70 délares de activo para cubrir dicha deuda. Esto se da
por los gastos efectivos realizados durante el primer afio. De manera gradual, el
indice aumenta desde el primer afio hasta el quinto. Se puede concluir que la

empresa si cuenta con la liguidez adecuada para cubrir sus responsabilidades.

7.5.2 Endeudamiento

El nivel de endeudamiento es de 65,62 en el primer afio, y se reduce a 6,73 en
el afio cinco, lo que indica que, por cada dolar de la empresa en activos, debe
6,73 dolares. Es importante recalcar que el indice disminuye cada afio por el alto

nivel de endeudamiento que mantiene el proyecto en un inicio.

7.5.3 Rentabilidad

De acuerdo con este indicador se registra una rentabilidad del -3% en el primer
ano, hasta llegar a un 0% en el afio dos y finalmente en el afio 5 cuenta con una
rentabilidad del 4%, por lo tanto, se puede decir que por cada délar de patrimonio

de la empresa se obtiene 4 dblares de ganancia.

7.5.4 Actividad
En cuanto a actividad, la empresa refleja un indice promedio de 0%, es decir que
la empresa tarda en promedio O dias en recuperar su cartera. Estos resultados

son aceptables considerando que las ventas son al 100% al contado.



51

8. Conclusiones Generales
La comercializacion de cosméticos importados de Corea del Sur de la
marca Etude House es un proyecto viable. ElI mercado quiteiio se
encuentra abierto a la idea de tener una casa de maquillaje con
asesoramiento integral, la cual cuente con productos de calidad y
asesoramiento cosmetologico.
El mercado meta representa una oportunidad, puesto que los clientes
potenciales son mujeres que usan productos cosméticos a diario y buscan
nuevas maneras de cuidar su piel y verse presentables para su trajin
diario.
La propuesta de valor pese a ser simple, es sostenible en el tiempo. Dado
gue ninguna de las empresas presentes en el mercado tiene como giro de
negocio ofrecer un servicio especializado y cosmetoldgico en la venta de
sus productos.
Los costos de publicidad se ven reducidos sustancialmente por los
canales virtuales como son las redes sociales y canales directos de
publicidad bajo la linea que es el boca a boca.
La importacién de los productos a ser comercializados incrementa el
precio de los bienes vendidos. La empresa se maneja como minorista por
lo que la inversiéon en canales de mercadeo es bastante extensa. Si bien
el plan es viable, se podria tener mas éxito si la empresa se dedica a la
venta de cosméticos como mayorista a establecimientos ya presentes en
el mercado.
Una vez realizado el andlisis financiero, se puede concluir que la inversion
para poner en marcha el negocio es media, y no cuenta con utilidad el
primer afo; en el afio cinco, tiene utilidad de $80.617,05, la cual cubre en
su totalidad la inversion inicial. En si, los costos operacionales son altos,
pero se recuperan de manera rapida por la industria en la que se
encuentra el negocio. El mayor rubro se encuentra en los permisos que
debe conseguir la empresa y los costes de importacion de los productos.
En adicion, la inversion se recupera para el proyecto en el segundo afo,

y se logra recuperar para el inversionista en el aflo dos con una pequefia
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pérdida en el afio tres. Los indices financieros son positivos, sin embargo,
el proyecto necesita de un capital inicial importante, pero el proyecto si
contaria con inversionistas dispuestos a desembolsar esa cantidad de
dinero por la rentabilidad que genera el negocio.

Se concluye que el proyecto es factible por la aceptacion del mismo en el
mercado y de su propuesta de valor. Esto es corroborado, en el estudio
financiero efectuado para evaluar la viabilidad del plan de negocios, dado
que tiene los réditos necesarios para hacer atractivo el proyecto desde el

segundo afio hasta su quinto afio de funcionamiento.
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Anexo 1:
Resultados de las encuestas correlacionadas

Pregunta: ¢Usa usted productos cosmeéticos?
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<&Dénde adquiere dichos productos?

Pregunta: ¢ Estaria interesado en comprar productos cosméticos coreanos?
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Pregunta: ¢Estaria interesado en una tienda de maquillaje especializada con
asesoramiento personalizado de uso?

Cuenta de éLe interesaria una tienda de jalizada con o de...
120.00%
100.00%
80.00% T -
60.00% =1
12024
40.00%
02529
20.00%
0.00% —
Si No
éLe interesaria una tienda de maquillaje espedializada con de compray.. ~




Pregunta: ¢ Como le gustaria enterarse del producto?

Cuenta de éCémo le gustaria enterarse de este servido?
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Pregunta: ¢ Con qué frecuencia los adquiere?
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Pregunta: Analisis de precios
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Anexo 2:
Proforma de la empresa de bolsas de papel

Alibabacom.  Trade Center IP:180.%*%.+** 11

CaiFeng Cai from China (Mainland) has replied you

Reply Now Manage Your Orders

CaiFeng Cai Guangxi Caifeng Printing Co., Ltd.

Hi, Hee,

According to your requirements, the quotation is as follows:
Size: 25x25x3.5cm

Unit Price: US $1.28

Quantity: 1000 pcs

If you have any question, please feel free to ask. Thanks.

Best regards,
Drew Li

Anexo 3:
Proforma de la empresa Profit Cargo

ﬁrofith rgo-

N CUSTOMS CLEARA
26-d

1.535,00 mas IVA

DUTIES, STORAGE AND INSURANCE CHARGES | CARGOS EN DESTING

Duties and Taxes | Arancal & Impuesios AT COST ! AL COETD
Shorage [ AT COST /AL COSTOD
Irsurancs | Segum 0,57% DEL CFR.

Gaxlos Naviesa AT COST ! AL COSTO
Estos cargos serdn facturados al costo, posterior a la salida de la carga

Quito Head OfMfce Guayaqull Office
Eduards Salarar Gomez N3-1T0 Rueddgo Chrvae
¥ Digs Mobas Caniro Empresarsl Culdsd Colon
Tel. +503 (0) 347260 Tesrre Emprasasial 3 Oficina 301
weniasi LCOITL B Tal =583 (04} 2136108
Tel ! Fax +503 (0d) 2136108
wanilas DT B



Anexo 4:

Estado de resultados proyectado

Ventas 5352,128.02 5 37250183 S 40051154 S 45617397 S 521,302.30
Costo de los productos vendidos 5 220,662.97 | 5 22397291 &5 227,33251 5 230,74250 5 234,203.63
UTILIDAD BRUTA % 131,465.05 S 148,528.91 & 173,179.03 S5 22543147 5 287,098.67
Gastos sueldos 5 75,235.80 5 B83,229.07 5 B622B53 5 B9,33807 5 9256173
Gastos generales 5 BO67182 5 5683973 5 5961462 S 6292916 S5 6737156
Gastos de depreciacion 3 500000 5 500000 S 500000 $ 500000 % 500000
Gastos de amortizacion 5 100.00 | 5 10000 | 5 10000 | § 10000 | § 100.00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP & (9,542.58) § 336011 S5 22,235.88 5 6806424 5 122,065.38
Gastos de intereses 5 49628 | 5 49005 5 48377 5 47743 5 471.03
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ (10,038.85) § 2.870.06 &% 21,752.11 S 67,586.82 5 121,594.35
15% PARTICIPACION TRABAIADORES 'S - '8 43051 'S 326282 ' § 1013802 'S 1823915
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ (10,038.85) § 243955 & 1848929 S 5744879 5 103,355.20
22% IMPUESTO A LA RENTA & - & 536.70 5 406764 5 1263873 & 22,73B.14
UTILIDAD NETA 5 (10,03B.85) 5 190285 &5 1442165 5 44B1006 5 B0617.05
MARGEN BRUTO & 268 5 251 5 231 & 202 % 182
MARGEN OPERACIOMAL ) (36.90) S 11086 5 1801 5 670 5 427
MARGEN NETO & [35.08) & 18576 5 2777 5 1018 | 5 6.47
Anexo 5:

Estado de situacion financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA FROYECTADOD
I

ACTI¥YDS $ 1W740000 % 94908812 $ 120723419 % 1,
Corrientes $ 8650000 % 73143812 $ 105078419 % 1.
Efectivo ¥ 8650000 7343812 % 1,060,75419 %
Mo Ccrrientes 4 2090000 % 21765000 $% 15645000 %
Fropiedad, Flanta y Equipo ¥ 2040000 % 244,800.00 % 24480000 %
Depreciacion acumulada % - 4 3280000 % 9280000 %
Intangibles F 50000 % £,000.00 % E000.00 %
Amoartizacidn acumulada % - ] ERO.O0 % 185000 %

$ S3.70000 % 62282871 $ 51891290 %
Corrientes % - $ 3280000 % 3732944 %
Cuentas por pagar provesdores  § k3 - k3 - k3
Sueldos por pagar k4 ¥ 3280000 % T34 %
Impuestos por pagar * k3 - k3 - k3
No Corrientes $ 5370000 % 59002871 $ 48158346 %
Dieuda alargo plazo ¥ 8370000 5300287 % 42158246 %
PATRIMONIO 4 5370000 % 32625941 % 68832130 %
Capital ¥ B2700.00 4 7440000 % 121940000 %
Utilidades retenidas ¥ - E [468,140.59) % [53.078.70) %
PASI¥D » PATIMONIO 4 1W740000 % 94908812 $ 120723419 %

Pt RN ¥* - # - * - ¥

295,895 51
200,645 .51
1,200,645 51

244,800,000
152 A00.00
E,000.00

$
%
¥
9525000 %
¥
¥
k3
308000 £

405.215.51
4473440

I829EER
EI37.75

I60.481.11
JE04211

1.244,400.00

$

k3
290,680.01 %
%
[363719.93)
3

1,295 895 51

1.686,691.92 & 2.315.567.99
1L967.541.92 & 2.257.617.99
156754182 % 2267 E17.93

1. 15000 % 57.950.00
J2TEOOOO 32760000
2oz0000 270,200.00

E00000  f E,000.00
426000 % §,480.00
287.011.24 & 155,737.27
61,766.36 % #1,513.68

- % -
2980302 % 40,660.02
2226383 % 40,863 66
22524438 § 7422353
22524428 % 4222689
1,399, 68068 4 2,159.830.72
141260000 & 141260000
[12,919.32] £ T4E,230.72

1.686.69132 % 231556739



Anexo 6:
Flujo de caja proyectado

A0 1 ARIO 2 A0 3 ARO 4 ANO 5

Ventas $352,12802 & 372,501.83 5 40051154 5 456,173.97 § 521,302.30
Costo de los productos vendidos S 220,662.97 | § 22397291 | § 227,332.51 | § 230,742.50 | § 234,203.63
UTILIDAD BRUTA $ 13146505 § 148528.91 § 173,179.03 § 22543147 § 287,098.67
Gastos sueldos S 7523580 S B83,22907 § B6,22853 | § B89,33807 | § 92,561.73
Gastos generales 5 6067182 § 5683973 § 5961462 S5 62,9206 § 6737156
Gastos de depreciacion % 500000 S5 500000 S5 500000 S 500000 S5 5,00000
Gastos de amortizacion 5 10000 | 5 10000 | 5 10000 | 5 10000 | 5 100.00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP, $ (9,542.58) § 3,360.11 § 22,235.88 S 68,064.24 $ 122,065.38
Gastos de intereses 5 49005 | S 48377 5 47743 5 47103 | § 464 57
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ¥ PARTICIPACION % (10,032.63) § 287634 5 21,758.45 5 67,593.22 & 121,600.81
15% PARTICIPACION TRABAIADORES 5 - 's 431455 326377 'S5 10,13888 |5 1824012
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S (10,032.63) S 244489 $ 1849468 S 57.454.23 S 103,360.69
22% IMPUESTO A LA RENTA 5 - 5 53788 5 40883 S5 12,63993 S 22,739.35
UTILIDAD NETA 5 (10,032.63) § 180701 § 1442585 § 4481430 § 8062134
Flujo de Caja del Proyecto S (20,900.00)| 5 62.53 3 25825.89 5 12,8200 5 5091102 5 111,106.68

L] 5 (20,800.00) S (20,83747) S A88BA2 S 17,83042 S 6874144 § 17084812
(=) Flujo de caja del inversionista $ (32,800.00) $ (12,113.12) & 13,31559 § (42.01) § 3750968 S 97,339.29

L 8 (32,800000) 5 (44,913.12) S (31587.54) § (31,639.55) § 597013 $ 103,300.42

Anexo 7:
Criterios de inversion del proyecto y del inversionista

Criterios de Inversion del proyecto Criterios de Inversion del Inversionista
VAN $101,699.28 VAN S 28,950.85
IR S 5.87 |IR S 1.88
TIR B80.09% TIR 34%
Perd. Recup. 3.38 Perd. Recup. 3.94







