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RESUMEN

El presente trabajo busca determinar la factibilidad de la elaboracién y
exportacion de crema facial a base de araza al mercado Norteamericano,
especificamente a Los Angeles, California.; buscando satisfacer un nuevo y
creciente segmento de mercado mediante atributos no tradicionales y distintos
beneficios para los consumidores. A partir de esto, nace la idea de la creacion
de McVaugh, una marca ecuatoriana, ubicada en la ciudad de Quito, que
elabora y exporta cremas faciales a base de araza y distintos componentes

naturales.

En primer lugar, se llevo a cabo un analisis interno y externo de la industria y
del mercado Estadounidense, con la finalidad de identificar las oportunidades y
amenazas que intervienen en el plan de negocio. Adicionalmente, se
selecciona a la ciudad de Los Angeles como destino de exportacion, debido a
gue es uno de los motores econdmicos mas importantes de Estados Unidos y
el creciente interés en cuanto a productos organicos de belleza y cuidado de la

piel, debido principalmente a los beneficios asociados con la salud.

Por otro lado, el mercado objetivo se defini6 mediante la investigacion
cuantitativa y cualitativa; el mismo que consiste en la posible venta del producto
a hombres y mujeres que residan en la ciudad de Los Angeles, con edades
entre 20 a 55 afios, mediante distribuidores y distintos puntos de venta en el
mercado destino, entre los cuales destacan tiendas departamentales, farmacias

y supermercados.

Finalmente, el ejercicio financiero a 5 afios es una herramienta que ayudo a
determinar los aspectos mas importantes en cuanto a temas de inversion y
manejo del capital; la inversion necesaria para el proyecto es de $48,710,37,
ademas de presentar un margen de utilidad de 5.08% en promedio a lo largo

de todo el proyecto.



ABSTRACT

The present work seeks to determine the feasibility of the elaboration and
export of arazd-based facial cream to the North American market, specifically to
Los Angeles, California; seeking to satisfy a new and growing market segment
through non-traditional attributes and different benefits for consumers. From
this, the idea of the creation of McVaugh, an Ecuadorian brand located in the
city of Quito, to elaborate and export facial creams based on arazé and different

natural components, was born.

First, an internal and external analysis of the industry in the US market was
carried out, in order to identify the opportunities and threats that intervene in the
business plan. Additionally, the city of Los Angeles is selected as an export
destination, due to the fact that it is one of the most important economic engines
in the United States and the growing interest in organic beauty products and

skin care, mainly due to the benefits associated with health.

On the other hand, the target market was defined by quantitative and qualitative
research; the same that consists of the possible sale of the product to men and
women who reside in the city of Los Angeles, with ages between 20 to 55
years, through distributors and different points of sale in the destination market,
among which department stores stand out, pharmacies and supermarkets.

Finally, the 5-year financial year is a tool that helped determine the most
important aspects in terms of investment and capital management issues; the
investment needed for the project is $ 48,710.37, in addition to presenting a

profit margin of 5.08% on average throughout the entire project.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 Justificacién del trabajo

El presente trabajo busca determinar la factibilidad de la exportacion de crema
facial a base de arazd al mercado Norteamericano, especificamente a Los
Angeles, California. Seglin Allied Market Research, los consumidores
estadounidenses presentan un creciente interés en cuanto a productos
organicos de belleza y cuidado de la piel, debido principalmente a los

beneficios asociados con la salud (Beauty Market America, 2017).

Productos para el cuidado de la piel, cuidado del cabello y maquillaje,
representan las principales categorias de la industria de la belleza. En el
panorama internacional, esta industria ha crecido en un promedio anual del 4%
desde el afio 2012 al 2017. Dentro de las cifras expuestas, los productos de
cuidado para la piel representan un 37%. del total de la industria (Statista,
2017).

Se eligi6 a Los Angeles como mercado destino para la comercializacion de
crema facial a base de araza debido a que es uno de los motores econémicos
mas importantes de Estados Unidos, ademas de ser la segunda ciudad mas
poblada con 18.8 millones de habitantes en la zona metropolitana, después de
Nueva York con 19.7 millones de habitantes al 2016.

Adicionalmente, el estilo de vida es uno de los factores que mas relevancia
tiene dentro de la eleccién de este mercado, ya que en los ultimos 5 afios ha
incrementado la tendencia hacia el cuidado personal, la buena alimentacion y
el consumo de productos naturales que brinden beneficios para la salud (FAO,
2017).



Por otro lado, el arazd, como principal componente de la crema facial, es un
fruto de origen amazoénico que puede crecer de manera silvestre en climas
subtropicales. Se caracteriza por tener altos niveles de vitamina C, potasio,

calcio, magnesio y fosforo.

Ademas, se ha descubierto que esta fruta tiene propiedades medicinales que
ayudan a combatir la diabetes, los problemas con el colesterol y el exceso de

acido urico (Encyclopedia of Life, 2014).

En relacion a lo previamente expuesto, un estudio llevado a cabo por Statista,
2016, determind que aproximadamente el 57% de las mujeres estadounidenses
sienten que es importante consumir productos naturales para el cuidado de la
piel, y determina que esta tendencia continuara creciendo en los proximos afos
(Statista, 2017).

1.1.1 Objetivo General del trabajo
Analizar la factibilidad de un plan de negocios para la elaboracion y exportacion
de crema facial a base de araza a Los Angeles, California.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo (temas que se abordaran a lo largo
del documento)

e ldentificar las oportunidades y amenazas del plan de negocios mediante

el andlisis PEST de Ecuador y Estados Unidos.

e Analizar la competitividad de la industria de belleza y cuidado personal

del mercado destino, mediante las Fuerzas de Porter.

e Realizar un andlisis de mercado mediante investigacion de tipo

cuantitativa y cualitativa para determinar la aceptacion del producto.



e Disefar un plan de marketing adecuado mediante la identificacion de
objetivos y estrategias con el fin de satisfacer al mercado destino.

e Desarrollar un plan financiero para determinar la rentabilidad del
proyecto y estructurar los respectivos procesos de distribucion de riesgo
para reducir el riesgo operativo de Mc Vaugh.

e Detallar la estructura organizacional y el proceso de constitucion legal de

la misma.

CAPITULO Il: ANALISIS DE LOS ENTORNOS

2.1 Analisis del entorno externo

El codigo ClIU a analizar es el C2023.31 que corresponde a Fabricacion de
perfumes y cosméticos; perfumes y aguas de colonia, preparados de belleza y
magquillaje, cremas solares y preparados bronceadores, preparados para

manicura y pedicura.

2.1.1 Entorno externo (entorno econdmico, politico, social, y tecnolégico)

Andlisis del entorno politico del Ecuador.

Segun el indice de estabilidad politica, en el 2016 el Ecuador ocupa el puesto
107 en el ranking de 194 paises. Este indicador mide las percepciones de la
probabilidad de que el gobierno sea desestabilizado o derrocado por medios
inconstitucionales o violentos, incluida la violencia motivada por motivos
politicos y el terrorismo (Banco Mundial, 2017).

Adicionalmente, El Ecuador ocupa el puesto 120 en el ranking de 176 paises
del indice de percepcion de la corrupcion, que analiza el nivel de corrupcion en
el sector publico mediante encuestas a expertos y empresas (Transparency
International, 2017).



En la actualidad, Estados Unidos y Ecuador mantienen vigente el Sistema
Generalizado de Preferencias, el mismo que fue renovado el 24 de marzo del
2018 y cuya vigencia esta aprobada por el Presidente Trump hasta diciembre
del 2020. Este tratado busca promover el crecimiento econdomico de
aproximadamente 122 paises en vias de desarrollo mediante la
implementacion de un tratamiento arancelario especial que se aplica a mas de
3.500 productos manufacturados y semimanufacturados, ademas de ciertos
productos agricolas, pesqueros y productos industriales primarios (Office of the
United States Trade Representative, 2018).

La partida arancelaria 3304.99.10 que corresponde a Preparaciones de belleza,
maquillaje y para el cuidado de la piel, excepto los medicamentos, incluidas las
preparaciones antisolares y las bronceadoras; preparaciones para manicuras o
pedicuros; esta exenta de tarifas arancelarias al ser elegible para el Sistema

Generalizado de Preferencias (Market Access Map, 2018).

Para la elaboracién de productos cosméticos en el Ecuador es necesario
obtener una Notificacibn Sanitaria Obligatoria de Productos Cosmeéticos, la
misma que consiste en un tramite para registrar los productos absorbentes de
higiene y cuidado personal detallando las especificaciones organolépticas y
fisicoquimicas, ademas de la formula cualitativa del producto con nhomenclatura
internacional, entre otras variables (Agencia Nacional de Regulacién, Control y
Vigilancia Sanitaria, 2018).

En cuanto a requisitos de exportacion, es necesario contar con el RUC
otorgado por el Servicio de Rentas Internas, detallando la actividad econdmica
a desarrollar. Ademas de obtener un certificado de firma digital o “Token”
otorgado por el Registro Civil o Security Data, y posteriormente realizar el
registro de exportador en el ECUAPASS (Proecuador, 2017).

Para que un producto pueda ser exportado a Estados Unidos debe contar con
un etiguetado que sefale el pais de origen del mismo, ademas de un

certificado de origen por parte del Ministerio de Comercio Exterior (Ministerio de



Comercio Exterior, 2017). Adicionalmente, para que un producto pueda entrar a
los Estados Unidos bajo el Sistema Generalizado de Preferencias, es
importante detallar el nombre del peticionario y la persona, firma o asociacion
representada por el peticionario, ademas de describir brevemente cémo el
programa SGP beneficia o afecta los intereses del peticionario.

Por otro lado, se debe identificar el producto de interés, incluida una
descripcion detallada del producto y la numero de la partida arancelaria a ocho
digitos (Office of the United States Trade Representative, 2018).

Anélisis del entorno econdmico del Ecuador.

Tras la recesion econdémica que sufrié el Ecuador a raiz de la caida de los
precios del petrdleo en el 2014, el panorama de crecimiento econémico se
vuelve a mostrar favorable para el pais. Segun Alejandro Werner, Director del
Departamento del Hemisferio Occidental del Fondo Monetario Internacional, en
su conferencia de prensa el 25 de enero del 2018, estipula que partir del 2017
la economia ecuatoriana retoma impulso y crece en 2.7%. Ademas, Werner
estima que escenario para el Ecuador en el 2018 serd positivo, con una
proyeccién de crecimiento del 2,2% (International Monetary Fund, 2018).

Segun el Ministerio de Industrias y Productividad, actualmente existen
alrededor de 100 laboratorios y empresas dedicadas a la industria cosmética
en el Ecuador. Esta industria produce alrededor de 1.010 millones de délares,
lo que representa aproximadamente el 1% del PIB. Adicionalmente, se estima
una proyeccién de crecimiento de esta industria de un 7% interanual (MIPRO,
2017). Por otro lado, Segun el Consejo de la Industria de Cosméticos, Aseo
Personal y Cuidado del Hogar de Latinoamérica, el subcontinente es
considerado como el de mayor crecimiento a nivel mundial en cuanto a la
industria en mencién, con un 17% y un gran potencial para el desarrollo,

innovacion y avances en investigacion (CASIC, 2017).



Segun un estudio por parte de la revista Gestion, el sector cosmético en el
Ecuador emplea a alrededor de 6.000 personas de manera directa y a unas
400.000 personas mediante las empresas de venta directa y a lo largo de la
cadena de valor, como son quienes venden, los comerciantes, los
distribuidores de esos productos, entre otros (Gestion ,2016).

En lo que respecta a los productos de belleza, en el 2016 el Ecuador exportd
$1,12 millones, siendo Panama y Colombia los principales receptores de dicha
actividad economica con el 33% y 32% respectivamente. Por otro lado,
Estados unidos recibe apenas el 3.8% de estas exportaciones, lo que se
traduce en una cifra de $42 mil délares (OCE, 2018).

Exportaciones ecuatorianas de productos
de belleza a Estados Unidos y al resto del
%1,900,000.00 mundn

$1,120,000.00
$831,000.00

% £99,000.

M undo
% 364,000.00
Estados Unidos
$39,800.00 %22,000.00 S 38,100.00 548 400.00 $42,200.00
2012 2013 2014 2015 2016

Figura No. 1: Exportaciones ecuatorianas de productos de belleza a Estados

Unidos y al resto del mundo
Estados Unidos continda siendo el principal socio comercial del Ecuador,
recibiendo aproximadamente el 33% de las exportaciones totales y 26% de la

balanza no petrolera (OEC, 2018).

Analisis del entorno social del Ecuador.



Segun Proecuador, el Ecuador cuenta con una poblacién de alrededor de
16’530.000 personas y una densidad de 64 habitantes por km2. En cuanto al
indice de desarrollo humano analizado por las Naciones Unidas, el Ecuador

ocupa el puesto 88 de 188 paises (Proecuador, 2017).

El consumo de los hogares representa uno de los pilares mas importantes de la
economia ecuatoriana, sobre todo en los ultimos 5 afios. Ademas, este factor
impulsé la economia en el 2017, ya que el consumo final de los hogares tuvo

una variacién positiva del 5%. (Banco Central del Ecuador, 2017).

El gasto promedio mensual de los ecuatorianos a nivel mundial es de $734,19 y
en cuanto a la distribucién del ingreso destinado al consumo; los ecuatorianos
gastan el 22% en alimentos y bebidas no alcohdlicas, el 15% en transporte,
10% en bienes y servicios diversos, 8% agua, gas y otros combustibles, 8% en
prendas de vestir y calzado, y el 36% restante se distribuye en salud,
educacién, comunicaciones, articulos para el hogar, restaurantes, alojamiento,

bebidas alcohdlicas, recreacion, entre otros (INEC, 2015).

En cuanto a productos de belleza y cuidado personal, el consumo en Ecuador
en volumen de productos es de 51 millones de unidades anuales, lo que se
traduce en un promedio de 3,3 productos de esta industria por persona cada
afo. Las cremas faciales son parte del segmento con mayor crecimiento en
cuanto a cosmética y belleza, seguido por los labiales y los tratamientos
correctivos (Fashion Network, 2018).

Segun un articulo de la revista Vistazo, tanto industrias como artesanos se
estan incursionando en la corriente de la elaboracion de productos de belleza a
base de ingredientes naturales. Adicionalmente, varios laboratorios estan
poniendo atencion a este segmento y ya estan elaborando formulaciones con
ingredientes vegetales, incluyendo componentes como manzanilla, pétalos de

rosas, menta, extracto de coco, entre otros (Vistazo, 2016).



Andlisis del entorno tecnoldgico del Ecuador.

Para el afio 2017, el Ecuador ocupd el puesto 92 de 127 en el ranking del
indice Global de Innovacion. A pesar de que el Ecuador ain ocupa un puesto
bajo en cuanto a indicadores de innovacién y tecnologia, el escenario ha ido
mejorando en los dltimos 3 afios, ya que en el 2015 ocupaba el puesto 119 y
en el 2016 alcanzé el puesto 100 dentro del ranking (The Global innovation
Index, 2018).

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en el 2015, el 66.7% de
las empresas invirtieron en TIC’s, de las cuales el 24,6% corresponden a
empresas del sector manufacturero, 24% al comercio y 18% servicios (INEC,
2015). La industria de manufactura destiné 85 millones de délares de inversion
para la investigacion y desarrollo, siendo el 44.6% de la inversién total en I+D
en dicho afio. Adicionalmente, el gasto total en ciencia y tecnologia fue de casi
400 millones de dolares (INEC, 2015).

Por otro lado, Martha Moreno, Presidenta de la Sociedad Ecuatoriana de
Quimicos Cosmeéticos, sefala que el sector cosmético apuesta por la
innovacion de sus productos, sobre todo en los Ultimos cinco afios con la
finalidad de ofrecer al cliente un producto con presentacién mas atractiva, mas
naturales, con esencias y altos estandares de calidad (Sociedad Ecuatoriana

de Quimicos Cosméticos, 2017).

Andlisis del entorno politico de Estados Unidos.

Tras la llegada de Donald Trump a la Casa Blanca, la division entre el Partido
Democrata y el Republicano alcanza niveles récord, sobretodo en temas
gubernamentales, raza, inmigracion, proteccion ambiental, seguridad nacional,

entre otros (Pew Research Center, 2017).

Por otro lado, desde los afios 80’s las relaciones internacionales entre América
latina y EEUU se han basado principalmente en el libre comercio, democracia y

la gobernanza. A pesar de la incertidumbre con la presidencia de Trump, no se



han mencionado temas de reestructuracion de relaciones con América Latina, a
excepcion de sus fuertes politicas de inmigracion contra México. Erich de la
Fuente, socio y CEO de LLORENTE & CUENCA en Estados Unidos, define el
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desinterés de Trump por Latinoamérica como “La escasa relevancia

estratégica para Estados Unidos de América Latina” (Llorente & Cuenca, 2017).

Segun un estudio de la Universidad de St. Gallen en Reino Unido, Estados
Unidos lidera la adopcion de medidas y politicas proteccionistas dentro de los
paises que conforman el G20, con un total de 1191 actuaciones.

En el 2017, los sectores que sufrieron mayor impacto por dichas medidas
fueron el sector agricola, la industria quimica, metallrgica, energia, maquinaria
y transporte. Segun cifras del Departamento de Comercio, por concepto de
derechos compensatorios y sobretasas arancelarias, el monto total recaudado
incrementd en aproximadamente 1.500 millones (Portafolio, 2017).

En cuanto a la industria cosmética, la Administracion de Alimentos y
Medicamentos de Estados Unidos ha impuesto requisitos adicionales para los
productos cosméticos destinados para su uso en California, entre los cuales se
encuentran: etiquetado cosmético y revision de componentes, informe de la Ley
de Cosméticos Seguros de California, registro e informe de productos
cosméticos de la FDA de EE. UU, registro y listado de productos cosméticos /
medicamentos de Estados Unidos FDA, aditivos de color cosmético de la FDA
de Estados Unidos y certificaciéon de lote de color cosmético, certificado de
registro de la FDA de Estados Unidos, y asistencia de detencién sin examen

fisico (Registrarcorp, 2018).

Analisis del entorno econdmico de Estados Unidos.

Estados Unidos es la economia méas potente del mundo con un PIB de 19
billones de dolares, representando alrededor de 24.3% del PIB mundial, es
decir, la cuarta parte de la economia mundial (World Economic Forum, 2017).
Segun la OEC, en el 2016 Estados Unidos exporté 1.4 billones de dolares, lo

gue lo convierte en el segundo mayor exportador del mundo, siendo China su
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principal socio comercial con 9.9%, seguido por Canada con 9.2% y Reino
Unido con 8.3%. En cuanto a las importaciones, es el mayor importador a nivel
mundial con 2.2 billones de ddélares. Sus importaciones son lideradas por
coches y petroleo crudo con el 7.8% y 4.9% respectivamente (OEC, 2018).

En la industria de la belleza, Estados Unidos es el mayor importador, con una
concentracion del 11% de toda la produccion mundial, lo que se traduce en
$4,4 miles de millones, siendo sus principales proveedores Francia, China y
Canada (OEC, 2018). Adicionalmente, se espera que la industria cosmética de
Estados Unidos tenga un crecimiento anual de aproximadamente 3.7% desde
el 2018 hasta el 2021 (Statista, 2018).

Por otro lado, en el 2016 la industria cosmética en Estados Unidos genero
aproximadamente 62 mil millones de dolares en ganancias, con una constante
tendencia de crecimiento en los ultimos 14 afios (Statista, 2018).

Actualmente, la tasa de desempleo de Estados Unidos es del 4% ; la cifra mas
baja que ha tenido en los ultimos 18 afios. Por otro lado, en diciembre del 2017
y los 2 primeros meses del 2018, se crearon alrededor de 192.000 empleos
nuevos, superando asi a la cifra total de empleos creados en el 2017 de
181.000 (Infobae, 2018).

Importaciones de Estados Unidos de
productos de belleza ecuatorianos y del

restodel mundo § 4,400,000,000.00

$3,950,000,000.00
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Figura No.2: Importaciones de Estados Unidos de productos de belleza

ecuatorianos y del resto del mundo

Analisis del entorno social de Estados Unidos.

Estados Unidos tiene una poblaciéon de 323 millones de personas, con un
crecimiento demogréfico del 0,5% anual. Con respecto a la demografia de
California, cuenta con 39,3 millones de personas y se distribuye el 38.9% en
hispana, 37.5% blanca y 14.1% asiatica. El 44,6% de la poblacion en California

no habla inglés y el 86,5% son ciudadanos americanos (DataUSA, 2017).

Con respecto al ingreso de hogares, para el 2016 se estim6 que el ingreso
promedio anual en los hogares de Estados Unidos es de $ 57,617, ademas de
un crecimiento anual del 3% aproximadamente. En cuanto a California, el
promedio anual de ingresos familiares es de $63,783 (DataUSA, 2017).

En el periodo 2015 - 2016 el gasto promedio de las familias en Los Angeles
fue de $64,321, por encima del gasto promedio a nivel nacional de $56,648
(U.S. Bureau of Labor Statistics, 2017). El gasto en vivienda fue el rubro mas
importante, representando alrededor del 36% en Los Angeles y el 32% a nivel
nacional. El gasto en transporte también tuvo gran relevancia con un porcentaje
aproximado de 16% tanto para Los Angeles, como para todos los Estados
Unidos. Por otro lado, el gasto en la apariencia representa el 4.4% en Los
Angeles, lo cual se ubica por encima del porcentaje a nivel nacional de 3.2%
(U.S. Bureau of Labor Statistics, 2017).

Un estudio llevado a cabo por Groupon reveld6 que las mujeres
norteamericanas que invierten regularmente en su apariencia gastan un
promedio de $ 3,756 al afio, superando apenas a sus contrapartes masculinas,
quienes gastan una cifra promedio de $ 2,928 al afio. Adicionalmente, mas del
25% del total del gasto en belleza y cuidado personal de las mujeres esta
destinado al cuidado facial con un monto de 51 dolares mensuales en
promedio, invirtiendo el doble que los hombres (Groupon, 2017). Un estudio

llevado a cabo por Statista, 2016, determind que aproximadamente el 57% de
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las mujeres estadounidenses sienten que es importante consumir productos
naturales para el cuidado de la piel, y determina que esta tendencia continuara
creciendo en los préximos afios debido a los beneficios que dichos productos

brindan al consumidor (Statista, 2016).

Segun Forbes, los productos para el cuidado de la piel que contienen
ingredientes herbales o naturales ya son bastante populares. La tendencia de
incluir cada vez mas productos de naturales en los brebajes de belleza seguira
creciendo, por esta razon las compafiias de belleza ofrecen cada vez més
dispositivos y productos que pueden proporcionar tratamientos de nivel

profesional en la comodidad del hogar de sus clientes (Forbes, 2017).

Andlisis del entorno tecnolégico de Estados Unidos.

Segun las Estadisticas Mundiales de Internet, el 88% de la poblacion de
Estados Unidos cuenta con acceso a internet, lo que se traduce en 284
millones de personas (Internet World Stats, 2017). Adicionalmente, segun
Statista, en el afio 2017 Estos Unidos generé 434.000 millones de délares en
cuando al comercio electronico minorista (Statista, 2018). Por otro lado, un
estudio estadistico reveld que el 90% de los jovenes entre 18 y 29 afios, y el
87% de las personas con edades entre 20 y 49 afios con acceso a internet,

realizan compras en linea (Statista, 2018).

En cuanto a la innovacion, para el afio 2017, Estados Unidos ocupd el puesto 4
de 127 paises que conforman el ranking del indice Global de Innovacion. El
escenario de innovacion ha mejorado para los Estados Unidos en los dltimos
anos, ya que en el afio 2012 ocupaba el décimo lugar en el ranking y en el
2014 alcanzo el sexto lugar. (The Global innovation Index, 2018).

Estados Unidos es el cuarto pais que mas invierte en investigacion y desarrollo
en relacion a su PIB, después de Corea del Sur, Japon y Alemania. El
porcentaje de inversion es del 2,79%, que corresponde aproximadamente a
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550 mil millones de ddlares. En cuanto al monto total de inversidon en millones,

Estados Unidos y China ocupan los primeros lugares (Dinero, 2018).

2.2 Analisis de la industria (Porter)

2.2.1 Nuevos Participantes (Barreras de entrada): Media

El knowhow de la produccion de cremas faciales puede constituir la principal
barrera de entrada para nuevos competidores, sobretodo en temas de
composicidbn quimica, mantenimiento, practicas de higiene industrial,
elaboracion, verificacion, entre otras. En relacién a lo previamente expuesto, es
necesario el conocimiento de transformacién adecuada de la materia prima
para potencializar los beneficios y el valor agregado del producto (Business
Insider, 2017). Adicionalmente, la inversion inicial también se considera una
barrera de entrada, debido a que es necesaria la implementacién de tecnologia
e infraestructura para el proceso de produccién (Harper's Bazaar, 2017).

Es importante tomar en cuenta las barreras no arancelarias o requisitos
necesarios para que el producto sea exportado e ingrese al pais destino, ya
que también constituye otra barrera de entrada a nuevos competidores, como
es el caso de la norma ISO 22716 para la armonizacién internacional y
transparencia de los requisitos para buenas practicas de la industria cosmética,
las certificaciones de origen, certificados sanitarios, certificado de buenas
practicas laborales, entre otros (Servicio de Acreditacion Ecuatoriano, 2018).

2.2.2 Amenaza de los Sustitutos: Media

Los productos para el cuidado de la piel representan aproximadamente el 37%
del total de la industria de la belleza, y cada afio la tendencia hacia uso de
productos naturales incrementa y se vuelve una opcidon mas atractiva para los
consumidores (Statista, 2017). Los principales sustitutos de la crema facial a
base de araza son las cremas faciales a base de distintas frutas, entre ellas la

pifia, limén, naranja, coco, zanahoria, entre otras (Ecologic, 2018).
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Adicionalmente, las mascarillas faciales a base de ingredientes naturales,
mascarillas caseras, aceite de coco, entre otros, también forman parte del
grupo de productos sustitutos en mencion. En cuanto a los complementos, la
crema exfoliante limpia las impurezas de la piel y la deja lista para la aplicacion
de la crema facial. También, el uso de filtro solar se considera un complemento

después de la aplicacion de la crema facial. (El Norte de Castilla, 2018).

Segun Cddigo Nuevo, cada vez hay mas alternativas en el mercado que
reemplazan a los productos tradicionales por productos con un enfoque natural
y con beneficios para el consumidor. Dentro de las marcas mas populares a
nivel internacional se encuentra APTIVA, Bara Cosmetics, Kiehl's, Fridda
Dorsch y The Body Shop (Codigo Nuevo, 2017).

2.2.3 Poder de Negociacion de los Compradores: Baja

El poder de negociacion de los compradores es bajo, ya que cada vez
incrementa la demanda por parte del mercado de productos organicos,
naturales y sin quimicos en Estados Unidos y el resto del mundo. A pesar de
esto, aln no existen muchas empresas que ofertan variedad de productos para
satisfacer a este segmento. Se espera que la tendencia de consumo de este
tipo de productos incremente exponencialmente en los afios siguientes,
llegando a constituir una parte importante de toda la industria cosmética
(Statista, 2018). Segun el Departamento Agricola, Los Angeles fue el
consumidor final del 40% de todos los productos y alimentos organicos
vendidos en Estados Unidos en el 2015 (California Department of Food and
Agriculture, 2016).

2.2.4 Poder de Negociacion de los Proveedores: Medio

En cuanto a la adquisicion de araza, el poder de negociacion de los
proveedores es alto, debido a que solo existen cultivos en zonas del
noroccidente de Pichincha y Santo Domingo (INEC, 2017). Por otro lado, existe
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una gama mas amplia en cuanto a los proveedores de envases para
cosmeéticos, lo que facilita el proceso de negociacion. Adicionalmente, es
importante destacar que 10,42% de las empresas nacionales se dedican a
brindar servicios de transporte y almacenamiento (INEC, 2017).
Adicionalmente, en el afio 2015 se importaba aproximadamente el 90% de los
de insumos o componentes para la elaboracion de cosméticos y productos de
belleza. Segun la Directora Ejecutiva de Procosméticos, Fernanda Leon, los
costos de produccion de la industria cosmética en el Ecuador han ido
disminuyendo con el paso del tiempo y se tornan mas competitivos, ya que
cada vez existen méas productores nacionales de insumos que ofertan
esencias, extractos, aditivos, conservantes naturales, entre otros (Gestion,
2017).

2.2.5 Intensidad de rivalidad: Alta

En cuanto a la producciéon local, segun la Superintendencia de Compaifias,
existen 57 competidores en la ciudad de Quito que se dedican a la misma
actividad econémica. Dentro de los mencionados, Laboratorios Rene Chardon,
Interwilcos, Tarsis y Laboratorios Windsor son las empresas mas importantes
con un capital suscrito mayor a los 120 mil délares (Superintendencia de

Compaifiias, 2018).

Por otro lado, el 40% del mercado de cuidado de la piel en Estados Unidos se
atribuye a productos naturales y organicos, con un margen de ganancia de 750
millones de dolares en el afio 2016 (Statista, 2018). Los productos cosméticos
y de cuidado de la piel que mas importa los Estados Unidos, provienen
principalmente de Francia, Canada, Reino Unido y China

(Trademap, 2018). Adicionalmente, en el ranking de las marcas de belleza méas
valiosas del mercado se encuentran L'oréal Paris, Gillette, Nivea y Clinique, y
en cuanto al cuidado de la piel, entre las principales marcas estan Lush,
Clinique y Neutrogena (WWD, 2015). Con respecto a los productos cosméticos

naturales para el cuidado de la piel, las marcas populares en los Estados
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Unidos son: Jane Iredale, Vapour, Well People y Juice Beauty (The Good
Trade, 2017).

2.2.6 Matriz EFE

De acuerdo a la matriz de evaluacion de factores externos, tras el andlisis y
ponderacion de las oportunidades y amenazas del entorno, el resultado es de
3.05. Al ser una cifra que se encuentra por encima del promedio de 2.5, se
entiende que el proyecto aprovechara las oportunidades y respondera de forma

eficiente ante las amenazas.

Tabla No.1: Matriz de evaluacion de factores externos

Matriz de Evaluacion de Factores Externos

Oportunidades Peso Valor Peso Ponderado
Sistema Generalizado de Preferencias que
Estados Unidos mantiene con Ecuador 20% 4 0.8
Auge de la industria cosmética a nivel mundial
3% 3 0.15
EEUU como principal socio comercial de
Ecuador 15% 3 0.45
Creciente tendencia de consumo de productos
para el cuidado de la piel de EEUU 10% 3 0.3
Recuccion de costos mediante la
implementacion de insumos y componentes
nacionales en lugar de importarlos 5% 3 0.15
Crecimiento de la produccion por parte de la
industria cosmetica en Ecuador y Latincamérica
3% 2 0.1
Subtotal 1.95
Amenazas Peso Valor Peso Ponderade
Regulaciones de la FDA para el ingreso de
cosméticos California 10% 3 0.3
Alta rivalidad entre competidores en la industria
10% 3 0.3
Imposicienes para la produccién nacional, como
permisos sanitarios y registros 10% 3 0.3
Gran variedad de productos sustitutos en el
mercado desting 5% 2 0.1
Barreras no arancelarias para la exportacion del
producto, como certificados de origen, de
calidad, buenas practicas de manufactura, libre
de creuldad animal, entre otras 5% 2 0.1
Subtotal 1.1
Total 3.05
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2.3 Conclusiones

2.3.1 Andlisis de los entornos

El Sistema Generalizado de Preferencias representa una ventaja para el
Ecuador, ya que la partida 3304.99.10 forma parte de las 3.500 partidas que
entran al mercado estadounidense sin el pago de tasas arancelarias.
Adicionalmente, Estados Unidos contintda siendo el principal socio comercial
del Ecuador, lo que resulta beneficioso al ser un mercado ya conocido y con

relaciones comerciales establecidas.

La tendencia de consumo de productos naturales ha incrementado en los
altimos afos, y se prevé que esta tendencia continde su crecimiento en los
préximos afos, sobretodo porque las personas buscan productos que les

brinde beneficios a su salud.

En cuanto al empleo, el sector cosmético en el Ecuador emplea a alrededor de
6.000 personas de manera directa y a unas 400.000 personas de forma
indirecta. Cabe recalcar que Segun el Consejo de la Industria de Cosméticos,
Aseo Personal y Cuidado del Hogar de Latinoamérica, el subcontinente es
considerado como el de mayor crecimiento a nivel mundial en la industria

cosmética.

2.3.2 Andlisis Cinco Fuerzas Porter

Las principales variables que influyen en las barreras de entrada a nuevos
competidores son las barreras no arancelarias, el knowhow en cuanto a la
produccion de cremas faciales y la alta rivalidad entre competidores.

En cuanto a los productos sustitutos, existen algunos productos que podrian
brindar beneficios similares al de la crema facial a base de araza, sin embargo,
todavia no existe una variedad ofertada de productos sustitutos en el mercado.
En lo que respecta a la negociacion con proveedores, no existen muchos
productores de araza en el mercado, sin embargo, existen muchas empresas

gue proveen insumos para la elaboracion de las cremas, otras que prestan
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servicios de almacenamiento, transporte, y también existen proveedores de

envases para cosméticos.

En cuanto a los competidores, existen muchas marcas conocidas a nivel
internacional que tienen una gran participacion del mercado norteamericano.
Adicionalmente, la alta rivalidad entre los competidores de la industria
representa una amenaza para la entrada de un nuevo producto al mercado
estadounidense, ya que cada vez mas empresas cosmeéticas ofertan productos
naturales e implementan lineas de tratamientos orgénicos profesionales para

satisfacer a dicho segmento.

CAPITULO Ill: ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion Cualitativa y Cuantitativa

3.1.1 Investigacion Cualitativa

Entrevista a Expertos
Se realizaron dos entrevistas a expertos ecuatorianos que tienen relacion tanto

con el cuidado de la piel, como con el cultivo y las propiedades del araza.

Objetivo: Obtener informacion sobre el cultivo y las propiedades del araza que
se pueden potencializar para la implementacion del proyecto.
Tabla No.2: Entrevista a Experto |

FICHA TECNICA
Nombre: Max Santiago Mosquera Chavez
Ocupacion: Ingeniero Agronomo
Localidad: Quito - Pichincha

Resultados obtenidos: El experto que colabor6 en la entrevista es ingeniero

agréonomo, administrador de haciendas en el noroccidente de Pichincha y
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actualmente reside en la ciudad de Quito. Los puntos mas relevantes de la
reunién fueron los siguientes:

> El experto indicé el proceso de cultivo y mantenimiento de los arboles de
araza, detallando que los mismos pueden crecer bajo cuidados minimos
o de manera silvestre.

> La comercializacion de esta fruta no es muy comun, ya que es
altamente perecible y solo existen aproximadamente 2 o 3 proveedores
de esta fruta y su pulpa ubicados al noroccidente de Pichincha.

> En cuanto a su produccion, los arboles dan frutos a lo largo de todo el
afo. Adicionalmente, no se requiere la implementacién de abonos ni
fertilizantes, y no necesita un sistema de riego estructurado.

> Con respecto a las propiedades de este fruto, el experto sefialé que
tiene un alto contenido de vitaminas y sales minerales, destacandose los
elevados contenidos de nitrégeno y potasio.

> En cuanto al procesamiento de esta fruta para la implementacion del
presente proyecto, el experto recomienda adicionalmente la
incorporacion de un aceite natural, ya sea vainilla o coco, dado que este
fruto no cuenta con una cantidad significativa de aceite propio y tiene un
indice muy elevado de acidez.

> En cuanto a equipos y procesos, el experto indicO que existen varios
métodos artesanales para crear las cremas pero considera
indispensable un estricto control de la temperatura, ademas de adquirir
un medidor de PH para controlar la acidez de la fruta.

Objetivo: Obtener informacion con respecto a la industria del cuidado de la piel
y oportunidades en el mercado internacional.
Tabla No.3: Entrevista experto |l

FICHA TECNICA
Nombre: Srta. Vanessa Brito
Ocupacion: Propietaria de BEAUTYBAR.
Localidad: Quito-Pichincha
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Resultados obtenidos: Vanessa Brito es especialista en el cuidado de la piel,

ademas de ser maquilladora y estilista profesional. En la actualidad, es
fundadora y propietaria de BEAUTYBAR, un estudio de belleza ubicado en el
norte de la ciudad de Quito. La entrevista se la llevé a cabo de forma presencial

y los puntos mas importantes de la reunion fueron los siguientes:

> La experta coment6 que la industria de la belleza, tanto a nivel nacional
como internacional, ha crecido sustancialmente en los ultimos afios dado
principalmente a la creciente demanda y la rentabilidad de la misma.

> Una clave importante radica en la manera de promocionar un negocio o
un producto. A los consumidores les llama mucho la atencion la idea de
un producto o servicio simple pero innovador.

> En la actualidad, las redes sociales representan una herramienta muy
poderosa al momento de dar a conocer un producto o servicio. Es
recomendable conseguir “influencers” en el mercado destino para
promocionar un producto nuevo, ademas de una pagina web donde los
clientes puedan informarse sobre promociones y puedan hacer pedidos.

> Para la comercializacion de una crema facial nueva es de suma
importancia que sea dermatoldgicamente testeada para poder erradicar
cualquier tipo de posible amenaza a la salud de los consumidores. Es
indispensable que los clientes se sientan seguros con un producto o

servicio.

Entrevista a Clientes
Se realizaron dos entrevistas a posibles clientes que forman parte del
segmento de mercado meta, y que actualmente residen en la ciudad de Los

Angeles, California.

Objetivo: Obtener informacion proveniente de posibles clientes que residen en
Los Angeles y forman parte de la segmentacion de mercado

Tabla No.4 : Entrevista cliente |
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FICHA TECNICA

Nombre: Srta. Karina Diaz

Administradora de empresa familiar dedicada a

Ocupacion: maquilar pantalones.

Nacionalidad: Ecuatoriana

Resultados obtenidos: La cliente actualmente reside en Los Angeles, tiene 36

afos y trabaja en una empresa familiar que se dedica a maquilar pantalones.
La entrevista se llevd a cabo via facetime, y a continuacion se presenta
informacion relevante obtenida del conversatorio con la cliente.
> La cliente comenté que los residentes de la ciudad de Los Angeles
tienen la costumbre de cuidarse mucho la piel, y expresa que es muy
comun que la gente compre este tipo de productos, sobre todo cuando
se trata de productos naturales.
> La cliente considera que la calidad en este tipo de productos es de suma
importancia, sobre todo resaltando el tema de los componentes
naturales. Ademas, expresa que, con un producto de buena calidad, el
precio puede ser un poco mas elevado y aun asi los clientes lo
comprarian.
> La cliente detalla que en la ciudad de Los Angeles es muy comdn que
los hombres también se preocupen por el cuidado de la piel y representa
un mercado potencial.
> Karina considera que una buena estrategia de distribucién consiste en
vender este producto en tiendas departamentales de los centros
comerciales, farmacias y tiendas organicas, asi los clientes pueden
acercarse a probar el producto o recibir muestras gratis antes de
comprar el producto.
> Es importante que el producto tenga presencia en internet, sobre todo en

Facebook y en Instagram con la ayuda de “influencers”.
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Tabla No.5 : Entrevista cliente |

FICHA TECNICA

Nombre: Sr. Diego Martin Betancourt
Ocupacion: Publicista
Nacionalidad: Ecuatoriano - Estadounidense

Resultados obtenidos: El cliente reside en la ciudad de Los Angeles desde

hace aproximadamente 10 afios, trabaja como publicista freelance y tiene 25
afos. La entrevista se llevd a cabo via skype, y a continuacion se presenta
informacion relevante obtenida del conversatorio con el cliente.
> El cliente expresa que el “fairtrade” en este producto, es un factor
importante para recibir mayor aceptacion por parte del mercado destino.
A los clientes les interesa mucho saber de dénde viene el producto, las
materias primas y como se lleva a cabo el proceso productivo.
> Las condiciones climaticas de Los Angeles impulsan a las personas a
comprar este tipo de productos, ya que el clima es bastante seco y
soleado a lo largo de todo el afo.
> Seria buena idea conseguir que esta crema tenga una textura mas
refrescante o incluir aromas. También es importante concentrarse
mucho en la presentacion del producto, especificamente ser innovador
con el envase.
> El precio no es un factor fundamental en esta ciudad, ya que el poder
adquisitivo de la gente es bastante alto, asi que es importante
concentrarse en la calidad del producto, su valor agregado vy
diferenciadores.
> En cuanto a la distribucién de un producto con una marca posicionada
en el mercado, Martin recomienda buscar alianzas estratégicas con
tiendas, supermercados organicos, e inclusive empresas de la misma
industria que tengan una visién similar.
> En el tema de pagina web, es aconsejable crear un portal enfocado a

brindar informacion sobre el producto, sus componentes, su origen, sus
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beneficios, como fue producido, informacion sobre el Ecuador, y la
historia en general. Ademas, es de suma importancia que los clientes
puedan comprar en linea y el producto llegue directamente a sus
domicilios, principalmente debido a que la ciudad es bastante grande y

sin este servicio es muy dificil abarcar mercado.

3.1.2 Investigacion Cuantitativa
Objetivo General: Determinar el nivel de aceptacién de la crema facial a base

de araza en el mercado estadounidense, ademas de conocer gustos y

preferencias del consumidor.

Obijetivos especificos:

1. Identificar los beneficios y caracteristicas que esperan los clientes con
respecto al producto.

2. Determinar el precio que es considerado apropiado por parte del
consumidor.

3. Identificar el canal de distribucion adecuado para el producto en el mercado
destino.

4. Conocer cuales son los mejores medios de comunicacién para dar a conocer

el producto en el mercado destino.

Metodologia: Se realizaron 10 encuestas a personas que residen en Los
Angeles de género femenino y masculino, entre 20 a 55 afios de acuerdo a la

segmentacion del mercado.

1. Mediante las investigaciones cualitativas y cuantitativas, se pudo
identificar que uno de los factores mas importante para que los clientes
tomen decisiones con respecto al producto en mencién, radica en los
componentes del mismo.

2. La edad se relaciona con la apertura de los consumidores a probar

nuevos productos, sobre todo con el enfoque hacia lo organico y natural.
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3. El 60% de los encuestados que modificarian el producto tradicional de
cuidado de la piel preferirian usar productos naturales que contengan la
menor cantidad posible en cuanto a quimicos.

4. Por otro lado, el 80% de los encuestados que usan Instagram vy
Facebook prefieren que se cree una pagina web donde puedan
encontrar informacion sobre el producto, ademas de poder comprarlo en
linea. Adicionalmente, las tiendas departamentales y tiendas organicas
son puntos de venta que los consumidores consideran estratégicos en
cuanto a la distribucion del producto.

5. En cuanto al precio 6ptimo, se determind que se establece alrededor de

los $21.00 segun el Modelo Van Westendorp.

Modelo Van Westendorp

=]
=1

(=)
=]

=]
=1

—e—BNC —e—EBC CC —e—CNC

Figura No.3: Modelo Van Westendorp

3.1.3 Conclusiones del Analisis del Cliente

Es justo concluir que las encuestas y entrevistas determinaron que el mercado
destino presenta una tendencia hacia el consumo de productos naturales con
beneficios parala salud. En relacibn a lo previamente expuesto, las

entrevistas arrojaron datos de tenencia por parte del sexo masculino hacia el
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uso de este tipo de productos, por lo que resulta beneficioso adecuar la
presentacion del producto para que sea percibido por el mercado como una

crema facial para mujeres y para hombres por igual.

En cuanto a la promocién, es clave que se utilice marketing directo y redes
sociales para llegar a los consumidores, ya que la gran mayoria de
consumidores estan constantemente en contacto con este tipo de medios,
ademas de alianzas estratégicas para expandir el alcance de mercado.

Adicionalmente, En cuanto al comportamiento de compra del cliente, se pudo
determinar que los residentes de Los Angeles toman muy en cuenta factores
de buenas practicas de manufactura y medioambientales, el comercio justo,
cultura cruelty-free y la cadena de valor del producto, antes de tomar

decisiones de compra.

CAPITULO IV: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

De acuerdo a los analisis externos, internos y de clientes que se llevaron a
cabo, se pudo identificar que el mercado estadounidense resulta atractivo para
el plan de negocio, ya que la investigacion arroja varios resultados que se
traducen como oportunidades para el mismo. Segun la OEC, Estados Unidos
es el principal socio comercial del Ecuador, recibiendo aproximadamente el
33% de las exportaciones totales y 26% de la balanza no petrolera (OEC,
2018).

En cuanto al analisis externo, el Sistema Generalizado de Preferencias, que en
la actualidad el Ecuador mantiene con Estados Unidos, representa una
oportunidad con respecto al proyecto, ya que la partida arancelaria 3304.99.10,
que corresponde a Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la
piel, excepto los medicamentos, incluidas las preparaciones antisolares y las
bronceadoras; preparaciones para manicuras o pedicuros, forma parte de los
productos que se benefician del acuerdo en mencion (Market Access Map,
2016).
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Adicionalmente, el gasto en apariencia en Los Angeles corresponde al 4.4%
con respecto al ingreso promedio, ubicandose asi por encima del gasto
promedio en apariencia a nivel nacional, el mismo que es del 3,2% (U.S.
Bureau of Labor Statistics, 2017). Tras los resultados previamente obtenidos, el
proyecto presenta un escenario de entornos adecuados para la implementacion
del mismo, dado que los factores externos se traducen en un panorama de
oportunidad para un producto natural de la industria cosmética en Estados

Unidos.

Por otro lado, cabe recalcar que en los ultimos 10 afios el nUmero de empresas
pertenecientes a otras nacionalidades y minorias étnicas en Estados Unidos,
se ha duplicado, segun un analisis de “The Business Journals”. Adicionalmente,
se hace énfasis al estado de California, donde la concentracién de empresas
de este tipo es del 30% del total de empresas con procedencia extranjera en
todos los Estados Unidos, resaltando asi la apertura de Los Angeles como
destino de IED por parte de empresas extranjeras y sus negocios (Share
America, 2018).

El andlisis del cliente que se llevd a cabo con la colaboracién de diez
residentes del mercado destino, permitié obtener informacién sobre gustos y
preferencias de los posibles consumidores con el fin de encontrar las
estrategias del mix de marketing que resulten mas adecuadas para el proyecto.

Las encuestas determinaron que los componentes del producto y sus
beneficios en la salud son los factores mas importantes para los consumidores
cuando se trata de productos para el cuidado de la piel; lo que se traduce
directamente en un tema de calidad percibida por parte de los clientes. En
cuanto a la distribucion, se conoce que los consumidores preferirian adquirir el
producto en tiendas departamentales, farmacias y supermercados organicos,

ademas de poder ordenarlos en linea mediante una pagina web, en la misma
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que se exponga informacion sobre el procesamiento artesanal del producto, la
historia, beneficios, entre otros.

Adicionalmente, la edad tiene mucha relacion con la apertura a probar nuevos
productos y el uso del internet y redes sociales como principal fuente de

informacion y comunicacion.

Por otro lado, la informacién brindada por los expertos y clientes entrevistados,
expresa la importancia del procesamiento adecuado de las materias primas
para lograr obtener un producto de alta calidad, haciendo énfasis en el correcto
control de las temperaturas y la regulacion del PH por la acidez del araza como
componente principal del producto. Por otro lado, se recomienda incorporar
algun tipo aceite natural debido a que el araza contiene muy poca cantidad del
mismo y su acidez, y se considera un elemento importante en los productos

cosméticos de cuidado de la piel.

Adicionalmente, se recomienda que el producto sea dermatolégicamente
testeado para su venta en el mercado internacional y conseguir una
certificacién FairTrade que demuestre el comercio justo, buenas practicas de
manufactura y medio ambiente con las que se producen las cremas faciales,

con el fin de generar confianza en los clientes.

En lo que respecta a la promocion, se aconseja utilizar el poder de alcance de
las redes sociales con paginas de Instagram y Facebook, ademas de generar
una estrategia para promocionar el producto para hombres y mujeres. Para
esto, la presentacion fisica del producto constituye un papel fundamental, ya
que debe ser innovador y jugar con una combinacion adecuada de colores
neutrales para que sea percibido como un producto tanto para hombres como

para mujeres.

Conjuntamente, se recomienda buscar alianzas estratégicas con tiendas,

supermercados organicos, e inclusive empresas de la misma industria que
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tengan una vision similar para fortalecer la posicion y participacion en el

mercado destino.

CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de Marketing

La estrategia general de marketing es una herramienta que va a ayudar al
proyecto a alcanzar sus objetivos, destacandose principalmente en la
diferenciacion. Segun Kotler, la forma mas evidente de estrategia de
diferenciacion, y por lo general la mas convincente para los consumidores, es
aquella basada en las caracteristicas del producto o servicio, es decir, una

estrategia de diferenciacion por medio de la imagen (Kotler, 2017 ).

La crema facial a base de arazéa se va a comercializar en Los Angeles con una
presentacion fisica innovadora, ademas de resaltar sus atributos y beneficios
para la salud. El producto sera vendido en envases de vidrio para preservar los
componentes naturales y la composicidén, con una tematica rastica y artesanal.
Ademas, se incluird una etiqueta exterior hecha a base de materiales
reciclados, en la misma que se detalle los beneficios que tiene el producto y
sus principales componentes. La estrategia de posicionamiento esta basada
en la accién de disefiar la oferta y la imagen de una empresa o producto en
particular, de modo que éstas ocupen un lugar distintivo en la mente de los

consumidores del mercado meta (Kotler, 2017).

Para el producto en mencion, la estrategia de posicionamiento sera “Menos por
mas”, es decir que el producto se introduce al mercado norteamericano por un
precio de venta menor al precio promedio de productos similares, sin embargo,
los atributos y beneficios seran mejores en relacion a los de los competidores

directos e indirectos.
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5.1.1 Estrategia de Internacionalizacion

Existen distintas formas para internacionalizar a una empresa, entre las que se
encuentra principalmente la exportacion, joint venture, filiales comerciales,
inversiones conjuntas (EAE, 2018).

La estrategia de internacionalizacion que se aplica al presente proyecto se
centra principalmente en la exportacion directa y posibles alianzas estratégicas
en el mercado destino, esto facilita el proceso de distribucion y venta, ademas
de incrementar la fuerza en cuanto al posicionamiento de la marca.

En cuanto al proceso de exportacion, el Incoterm que se implementara es el
CFR, o también conocido como Cost and Freight. Segun la herramienta de
simulacion de incoterms del Banco Sabadell, dicho incoterm es el
recomendado a partir de las condiciones de carga, entrega, lugar de entrega,
despacho, transporte y seguro (Banco Sabadell).

La estrategia de adaptacion se enfoca en adecuar al producto segun las
expectativas de los posibles consumidores para que, en este caso, responda a
las necesidades del mercado norteamericano. Al tratarse de un producto
natural y producido de manera artesanal con costos bajos en cuanto a
insumos, se reducen los costos de produccion en relacion a los competidores.
La produccién, etiqguetado, empaquetado y la exportacion de la crema facial se
llevara a cabo desde el territorio nacional, la fase distribucion y venta sera

manejada por intermediarios y distribuidores localizados en Los Angeles.

5.1.2 Mercado Objetivo
Mediante la investigacion cuantitativa se pudo establecer el segmento de
posibles consumidores, el mismo que se compone por hombres y mujeres de

entre 20 y 55 afos.

Tabla No 6: Segmentacion de Mercado

Segmentacion Descripcion

Pais: Estados Unidos

Geografica Estado: California
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Poblaciéon Estados Unidos: 325,820,575

Demografica: y )
Poblacion de Los Angeles: 18,243,419

Poblacion de Los Angeles por edad entre 20 y 55 afios:
Aproximadamente 8,716,572 personas lo que equivale al
48% de la poblacién que se concentra en el rango de edad

Segmento )
establecido

Aproximadamente: 130.748 personas que corresponden
Mercado meta » _
al 1.5% de la segmentacion previa.

Tomado de: (United States Census Bureau, 2018), (Census Reporter, 2018).

Al momento de ingresar al mercado Estadounidense es importante tomar en
cuenta que el obstaculo principal para las empresas consiste en reconocer que
Estados Unidos no es un Unico mercado, es decir, que estd compuesto por 50
mercados estatales distintos. Esto conlleva principalmente a un malentendido
en el tema de regulaciones. Ademas, la falta de comprension de la naturaleza
del pais Norteamericano lleva a muchas empresas a una mala interpretacion
de los habitos de compra y la demanda local, y por ende, estas empresas
fracasan al momento de hacer negocios en Estados Unidos (Visa Franchise,
2017).

5.1.3 Propuesta de valor

La propuesta de valor se enfoca en la oferta de un producto con una
presentacion innovadora y beneficios que nacen a partir de insumos lo mas
naturales posibles. Adicionalmente, se incluira algun tipo de aceite natural en la
férmula de composicion del producto y se potencializa otros factores como el
aroma y la textura del producto. La estrategia tiene como objetivo demostrar a
los posibles consumidores el valor agregado que tiene el producto en relacion a
los productos tradicionales que se venden en el mercado, es decir, resaltar las
caracteristicas y atributos. Ademas, el proyecto plantea incluir factores de
buenas practicas de manufactura y medioambientales, el comercio justo,
cultura cruelty-free y la cadena de valor del producto, con la finalidad de tener

una respuesta positiva en cuanto a las decisiones de compra de los clientes.
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La propuesta de valor que se adecua para el presente proyecto es resultado de
la relacion de los distintos elementos del negocio mediante el modelo Canvas.

Mc Vaugh implementard procesos de responsabilidad social empresarial,
enfocados a sus colaboradores y con la comunidad, como es el caso de la
empresa “Natura”, quien es una de las principales fabricantes de cosméticos de
Brasil. Esta empresa da prioridad a la sostenibilidad y es miembro fundador de
la Union para el Biocomercio Etico en Brasil, que busca promover la
conservacion de la biodiversidad. La empresa busca que sus insumos sean
naturales y cuenta con alianzas con comunidades indigenas Amazdnicas para
la compra de hierbas (Knowledge at Wharton, 2017). Mc Vaugh busca crear
alianzas con sus proveedores de plantaciones de arazay aportar con procesos
de transformacion de la fruta para la pulpa requerida, procesos de reutilizacién
de residuos y beneficios para los trabajadores y la comunidad del noroccidente
de Pichincha, en paralelo a la estrategia de integracion vertical hacia atras
propuesta en el proyecto. Como propuesta a largo plazo, tras la integraciéon
vertical, seria ayudar a los trabajadores con espacio fisico para sus propias
plantaciones y proveer con ayuda en cuanto a servicios basicos e instalaciones
en sus hogares. Adicionalmente, ofrecer educacion primaria y secundaria para

sus hijos en planteles educativos del sector.
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« Alianzas con
proveedores de
araza

s Alianzas con
proveedores de
insumos naturales
v aceites

« Alianza con
proveedores de
envases de vidrio

« Alianzas con
distribuidores en
Los Angeles

« Adquisicion del
araza y demas
insumos

« Procesamiento
artesanal de los
insumos

« Envasado,
empaquetado y
etiquetado

« Distribucion y
comercializacion
en el mercado
destino

¢ Estrategias de
promocion y
publicidad

fu]
s

« Empleados

« Materia prima

e INsumMos

e Implementos vy
maquinaria

« “oferta de un
producto con una
presentacion
innovadora y
beneficios que
nacen a partir de
insumos lo mas
naturales
posibles”, ademas
de potencializar
otros factores
como el aromay la
textura

« Comunicacion
directa entre el
exportador y el
importador,
ademas de visitas
presenciales y
comunicacion via
correo electrénico.

* Hombre y mujeres que

Distribucién
mediante tiendas
departamentales,
farmacias vy
supermercados

residan en la ciudad
de Los Angeles, con
edades desde 20 a 55
anos.

[l
1t

« Sueldos
« Materia prima
« Gastos Operativos

« Costos Logisticos (empaquetado vy

etiquetado)

« Costos de
exportacion
« Costos de

Promocion y

publicidad

e Prestamos
« Ingresos por ventas
e Inversionistas

Figura No.4: Modelo Canvas

El segmento de socios clave fue producto de la investigacién cualitativa y

cuantitativa, ya que se pudo identificar los gustos y preferencias de los posibles

consumidores y adaptar el modelo de negocio a los mismos. Las alianzas

representan una variable estrategia en el presente proyecto, ya que la

adquisiciéon de insumos y su distribuciéon en el mercado destino dependen

netamente de los convenios con los socios.

Las actividades clave constituyen el pilar para el proceso productivo, ya que

sin ellas no existe la cadena desde adquisicion de insumos hasta la exportaciéon

del producto terminado.
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Adicionalmente, los recursos clave son indispensables para el proceso de
transformacion de la materia prima en un producto terminado, tomando en
cuenta todos los aditivos que potencializan las caracteristicas principales de las

cremas faciales a base de araza.

En cuanto a la propuesta de valor, cabe recalcar que la misma nace de las
necesidades a satisfacer del mercado objetivo, ademas de ajustarse a los
gustos, deseos y preferencias de los consumidores para establecerse en el
mercado como un producto diferenciado. Aqui intervienen las variables de

presentacion, composicion, textura, aroma, beneficios, entre otras.

Es importante que la relacion con clientes este fuertemente establecida, ya
gue este conjunto de procesos constituye el enfoque principal de la distribucién
y venta en el mercado destino. Por esto, la comunicacion se llevar a cabo de
forma directa con visitas presenciales para negociacion y via correo

electrénico.

Los canales de distribucion escogidos por los posibles clientes encuestados,
seran principalmente tiendas departamentales, farmacias y supermercados
organicos, ademas de pedidos en linea con entrega a domicilio mediante un

proveedor externo.

El segmento de clientes se obtuvo como resultado de la investigacion
cualitativa y cuantitativa, el mismo que consiste en la posible venta del producto
a hombres y mujeres que residan en la ciudad de Los Angeles, con edades

entre 20 a 55 afios.

La Estructura de costos consiste basicamente en todas las salidas de dinero
por adquisicion de insumos, sueldos y salarios, costos de etiquetado y
empaquetado, costos de exportacion, y costos publicitarios. Por otro lado, el
Flujo de ingresos se resume en las ventas del producto en el mercado destino

y el financiamiento externo.



34

5.2 Mix de Marketing

5.2.1 Producto

La estrategia seleccionada para las cremas faciales a base de araza en el
mercado internacional, nace a raiz de la Matriz Ansoff, la misma que determind
que la estrategia de desarrollo de nuevos productos es la indicada para el
presente plan de negocios. Dicha estrategia consiste en la modificacion o
creacion de nuevos productos para satisfacer las necesidades que generan los
entornos cambiantes (Kotler, 2017). Esta estrategia se relaciona con el
presente proyecto, ya que el producto busca satisfacer un nuevo y creciente
segmento de mercado mediante atributos no tradicionales y distintos beneficios

para los consumidores.

Productos

Actuales Nuevos
Penetracién de Desarrollo de
Actuales
Mercados nuevos productos

Desarrollo de . e
Nuevos Diversificacion
nuevos mercados

mDD.mn-:t'Dg

Figura No.5: Matriz Ansoff

5.2.1.1 Caracteristicas del Producto y Atributos

La crema facial a base de araza sera un producto con propésitos dermo-
hidratantes, compuesto por pulpa de arazd naturalmente procesada, agua,
glicerina, aceite de vainilla, emulsionante, vitamina E, conservante natural y
elastina.

En cuanto a los atributos del producto, se destaca principalmente la cantidad
de vitamina C y antioxidantes del arazd, ademas de las propiedades

regeneradoras e hidratantes del aceite de vainilla, la desaceleracion del
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envejecimiento cutdneo que produce la vitamina E y la elasticidad en la piel que
produce la elastina (Taller Natural, 2018).

Figura No.6: Composicion de la crema facial a base de araza

Crema facial a base de araza
Fase Acuosa Porcion Fase Oleosa Porcidn Aditivos Porcion
Pulpa de araza 15 gr Aceite de vainilla 15gr Vitamina E 15 gr
Agua 75gr Emulsionante 10gr Conservantes 20gr
Glicerina 5gr Elastina S5gr

5.2.1.2 Branding

La marca comercial del producto en mencién y la empresa que lo elabora sera
“‘McVaugh”, ya que el araza forma parte de la especie cientifica “Eugenia
Stipitata McVaugh”, en honor al estadounidense Rogers McVaugh, quien fue
investigador y profesor de botanica en la Universidad de Carolina del Norte.
Bajo el mismo nombre el producto sera comercializado a nivel internacional en
el mercado destino. En cuanto al posicionamiento de la marca, se
implementara una estrategia de posicionamiento por atributos y beneficios, con
la finalidad de que los consumidores relacionen los mismos directamente con el

producto.

Figura No.7: Logotipo

Para la representacion de la marca se utilizara un logotipo sencillo, que resalta
la esencia de naturalidad del producto y de sus componentes. Un circulo gris

con fondo blanco; dentro del mismo, dos cuadros de texto para el nombre de la
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marca Yy su logo/descripcion con letras azules ubicados paralelamente en la
parte inferior y superior del circulo interno respectivamente. En el centro, una
representacion de la planta de arazd y dos rectangulos pequefios de color
amarillo posicionados a los lados del circulo interno. En cuanto a los colores del
logotipo, el verde y el azul son los que méas destacan, seguido por el gris y el
amarillo mostaza. El azul es el color preferido entre los jévenes, refleja
tranquilidad y paz, y se cree que las personas que prefieren este color en
cualguiera de sus tonalidades, tiene buen control emocional.
Por otro lado, los consumidores que prefieren el color verde se inclinan hacia
los productos utilitarios, frescos y relacionados con lo natural, ademéas de
rasgos de personalidad analiticos y tranquilos. En cuanto al color amarillo, se
cree que los consumidores que prefieren este color en cualquier tonalidad,
presentan tendencia hacia lo intelectual, ademas de que el color irradia calor e
inspiracion y se lo recomienda para ofertas. Por dltimo, el color gris en los
consumidores representa la pasividad y comodidad en la zona de confort
(Entrepreneur, 2017).

5.2.1.3 Envasado

Segun Kotler, el empacado o envasado implica el disefio y produccién del
envase o envoltura de un articulo (Kotler, 2017). Tras los resultados obtenidos
en las entrevistas a expertos y posibles consumidores, el producto tendra un
contenido de 150 gramos, ademas de ser comercializado en envases de vidrio,
con la finalidad de conservar de mejor manera el contenido y darle una

presentacion mas atractiva.
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Figura No.8: Crema facial casera

Tomada de: (Taller Natural)

5.2.1.4 Etiquetado y Embalaje

El etiquetado cumplira con los requisitos impuestos por la Agencia Nacional de
Regulacion y Control Sanitario del Ecuador, detallando el contenido,
especificando que sea un producto dermatolégicamente testado, el modo de
uso, advertencias y los ingredientes de la composicién en inglés, ademas de
especificar el origen del producto y la compafiia que lo fabrico, incluyendo la
direccion y contactos de la misma (Agencia Nacional de Regulacién y Control
Sanitario, 2018).

Se incluira una etiqueta redonda con el logotipo de McVaugh en el frasco del
producto, ademas de incluir otra etiqueta que no estara directamente en
contacto con el vidrio del envase, sin embargo, estar4 plasmada como una
etiqueta de carton reciclado adjunto al cuello del envase del producto mediante

un cordén de materiales reciclados.

Figura No.9: Etiqueta de carton

Tomada de: (Imagenes Google)

Es importante un adecuado embalaje y acondicionamiento para asegurar la
seguridad y calidad del producto durante su transporte. En cuanto al embalaje,
se implementara el empaque secundario en cajas de carton, ya que es una de
las opciones mas comunes en cuanto a la exportacion de productos segun

Proecuador. Dentro de las cajas se encontraran ordenadamente los articulos,
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aprovechando las dimensiones, indicando el nimero de unidades que contiene
y la marca del producto (Proecuador, 2017). Las dimensiones de las cajas de
carton seran de 45 cm (ancho) x 45 cm (alto) x 45 cm (profundidad), con
separaciones de carton entre cada producto y entre cada fila. El total de
productos por cada caja sera de 125, ya que cada envase tiene 8 centimetros
de ancho y 8 de alto.

5.2.1.5 Soporte

El servicio de post-venta y soporte se brindara mediante comunicacion directa
correo electrénico, con la finalidad de conocer posibles dafios de la mercancia
0 quejas. Este sistema se maneja mediante una base de datos con
informacion de cada cliente, con la finalidad de desarrollar periodicamente
estrategias de satisfaccion para el usuario, como conocer las demandas y
expectativas de los clientes, desarrollar pautas en cuanto a procesos de
produccion y logistica, cuantificar el nivel de satisfaccion de aliados y clientes, y

establecer comparaciones con la competencia.

5.2.2 Precio

El precio de venta de una unidad de McVaugh de 150 gramos, segun el modelo
Van Westendorp, es de $21.00, mientras que el costo de venta del producto es
de $5.27, lo que se traduce en una utilidad bruta de 4 veces por encima del
costo de venta. EI monto de utilidad mencionado sirve para cubrir costos fijos,
costos variables, y gastos no operativos que no se toman en consideracion
para el calculo del costo unitario de materia prima, y posteriormente obtener la

utilidad neta.

5.2.2.1 Costo de Venta
A partir del punto 5.2.1.1 correspondiente a las Caracteristicas del Producto y
Atributos, donde se detalla las porciones de insumos necesarios para la

elaboracion de una unidad de la crema facial, se establece a continuacion la
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tabla de conformacion del costo unitario de materia prima, partiendo del
supuesto de elaboracion de 1320 unidades mensuales para su posterior
distribucion y venta en los 8 puntos de seleccionados del mercado destino. Se
toma en consideracion la materia prima que interviene en la elaboracién de las

cremas, ademas del envase y etiquetado respectivos.

Tabla No.7: Conformacion de costo unitario bajo el supuesto inicial de

produccion de 1320 unidades mensuales

Costo unitario de materia prima

Materia prima directa Cantidad Unidad Precio
Pulpa de arazi 19.8 kg 559.40
Agua desmineralizada 99 It 5158.40
Gicerina 6.6 kg 533.00
Aceite de vainilla 19.8 It 599.00
Emulsionante 13.2 kg 5 396.00
Vitamina E 19.8 It 51,386.00
Conservantes 26.4 It 5 396.00
Elastina 6.6 It 5396.00
SubTotal 52,023,820

Envasado y empaquetade Cantidad Precio unit. Precio
Envases de vidrio 1320 50.65 5 B58.00
Etiguetas logotipo 1320 50.25 & 330.00
Etiquetas reciclables 1320 50.35 5 452.00
SubTotal 5 1,650.00
Total 54,573.80
Detalle Precio Total
Flete Internacional 51,000.00
Gastos en Aeropuerto de Quito 545.00
Honorarios de Aduana de Exportacion DAE 5 85.00
Tramites Fitosanitarios 5 35.00
Honorario Fitosanitarios 5 10.00
Total envio aeropuerto de Los Angeles 51,175.00
Total envio mensual % 2,350.00
Costo unitario 55,25

5.2.2.2 Estrategia de Precios
La estrategia de fijacion de precios a implementar en el proyecto es “fijacion de

precios de valor para el cliente”, que se refiere a la percepcién de valor de los
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consumidores hacia un producto o servicio para fijar los precios de venta. En
conjunto, se implementara la estrategia de “fijacion de precios basada en el
buen valor”, con la finalidad de ofrecer una combinacién correcta de calidad y
buen servicio a un precio justo (Kotler, 2017, pag. 258).

Esta decision nace a raiz del analisis de clientes y el modelo Van Westendorp,
que expuso como resultado la estrategia de posicionamiento “menos por mas”,
refiriendose al ingreso del producto al mercado norteamericano con un precio
menor al precio promedio de productos similares, sin embargo, el valor
agregado, los atributos y beneficios seran superiores en relacion a los de los
competidores directos e indirectos.

5.2.2.3 Estrategia de Ajuste

Una vez que el producto haya entrado al mercado destino, es importante
implementar una estrategia es de fijacion de precios internacionales como
ajuste al mercado donde se comercializa, ademas de incluir una estrategia de
“fijacion de precios para un mercado distinto” haciendo énfasis en el sistema de
competencia pura que presenta esta industria en el mercado norteamericano,
donde existen varios compradores y vendedores de un producto en particular
(Kotler, 2017).

5.2.3 Plaza

La empresa llevard a cabo la distribucion de McVaugh a través de
intermediarios mayoristas y distribuidores. Se planea destinar un porcentaje del
ejercicio financiero exclusivamente para la red de distribucion, ya que
representa una actividad clave en la cadena de procesos. La negociacion v,
posteriormente, alianzas estratégicas con empresas especialistas en
distribucion es fundamental para que el producto tenga el alcance de mercado

deseado.
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5.2.3.1 Estrategia de Distribucion

La estrategia de distribuciéon para McVaugh tiene como objetivo alcanzar a
todos los posibles consumidores que forman parte del segmento de mercado
meta mediante una estrategia de “distribucion selectiva”. El enfoque de esta
estrategia se basa en el uso de mas de uno pero menos que todos los
intermediarios dispuestos a tener el inventario de productos de la compaiiia.
Esta estrategia ayuda a tener una buena cobertura del mercado con menores
costos de distribucion y mayor control (Kotler, 2017). Se plantea la propuesta
de alianza a largo plazo con los distribuidores mediante una linea de
colaboraciéon en los procesos, la generacion de conocimiento mutuo y

proyectos colaborativos que beneficien a ambas partes.

5.2.3.2 Puntos de Venta

Segun el andlisis del cliente, los lugares preferidos para comercializar el
producto son farmacias, tiendas departamentales, secciones de cosméticos en
supermercados y supermercados organicos. Se pretende exhibir el producto en
perchas de secciones de cosmética y cuidado de la piel en Walgreens, CVS,

Publix, Walmart, Macy's, JCPenney, Erewhon Market y Om Nom Organics.

5.2.3.3 Tipos de Canal

Para el presente proyecto, el Sistema Vertical de Marketing Contractual se
considera como el mas apropiado para el canal de distribucién, ya que en este,
empresas independientes con diferentes niveles de produccién y distribucion,
se articulan mediante contratos. El canal se conformara por el productor y
exportador, importador, distribuidor y puntos de venta, hasta que el producto

esté al alcance del consumidor final.

5.2.3.4 Estructura de Canal
El canal de distribucion de McVaugh contiene 4 niveles entre el nivel

“productor/exportador” y el consumidor final. El ultimo paso de McVaugh
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consiste en empaquetar el producto para su posterior transporte al puerto de
Guayaquil con la ayuda del agente exportador. Este se encarga de los tramites
de exportacion y entrega el producto al importador y distribuidor, el mismo que
actua como un canal de distribucion indirecto, que se encarga de la entrega de

la mercaderia en los puntos de venta previamente expuestos.

Productor y Agente e Puntos de Consumidor
Importador .
exportador exportador = TEIEE venta final

Walgreens

Kuehne + Port Logistics cvs

Nagel Group Publi:

Walmart
Macy's
ICPenney
Erewhon Market
om Nom

McVaugh

Figura No.10: Canal de distribucién productor - consumidor final de McVaugh

5.2.4 Promocién

5.2.4.1 Estrategia de Promocién

Segun Kotler, la estrategia de “Pull” consiste en la inversién por parte de la
empresa propia en cuanto a promocion y publicidad, con la finalidad de inducir
a los consumidores finales a adquirir el producto. De esta forma se crea una
atraccion de la demanda que jala al producto a lo largo del canal. Se pretende
aplicar dicha estrategia de publicidad enfocada en la “atraccién”, lo que
consiste en incentivar al cliente mediante la publicidad, promocion de ventas,
relaciones publicas, entre otros, para que consuma el producto (Kotler, 2017,
pag. 364). De la mano con la estrategia de distribucién selectiva plasmada
previamente, la estrategia Pull de Mc Vaugh, donde la comunicacion se realiza
directamente al target o publico objetivo de la marca, busca atraer al segmento
de mercado establecido segun las caracteristicas del producto y los

consumidores que se adaptan a ellas. Esta estrategia busca métodos
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publicitarios no intrusivos (evitar la publicidad masiva) para atraer a clientela
netamente de una manera organica, es decir, dirige el contenido a clientes que
estan realmente interesados en el producto. De esta forma, se crea valor para
la marca, y para los clientes, ya que esta estrategia permite establecer in
vinculo empresa-cliente que va directamente relacionada con la experiencia de

unboxing.

5.2.4.2 Publicidad

Tomando en consideracion factores como la creciente tendencia hacia el
consumo de productos naturales y los beneficios a la salud que otorga
McVaugh, la estrategia de publicidad adecuada seria la publicidad persuasiva.
Esta tiene como objetivo generar preferencia hacia la marca, alentar el cambio
de marca, cambiar la percepcion de los clientes hacia este tipo de productos y
convencer a los clientes de promocionar la marca (Kotler, 2017, pag. 2017). Se
pretende crear un portal enfocado a brindar informacion sobre el producto, sus
componentes, su origen, sus beneficios, su produccién, informacién sobre el
Ecuador, responsabilidad social y con la comunidad, entre otros.
Adicionalmente, la publicidad en redes sociales (Instagram y Facebook) se
enfocan principalmente en colgar publicaciones suaves e incluir un par de
articulos relacionados con el producto. Ademas, la empresa planea
implementar publicidad por influencers para dar a conocer el producto. Esto
permitira a los consumidores finales relacionarse con la marca y conocer la
historia y proceso de elaboracion del mismo. La agencia alemana Celebrity
Performance confirma mediante diversos estudios que las marcas que utilizan
influencers en sus campafas de publicidad, tienen una mayor credibilidad,
aceptaciéon y simpatia entre el publico, lo mismo que se traduce en una
probabilidad de compra mas alta. Para una correcta seleccion de influeners, Mc
Vaugh se basa en indices como el volumen de su comunidad social, el
engagement entre el influencer y sus seguidores, el tipo de contenido que
postea y las marcas con las que actualmente trabaja. Parte de las
negociaciones para una estrategia de marketing ganar-ganar con el influencer,
consisten en obsequios, incentivos economicos, invitaciones a eventos

exclusivos, intercambio de contenido en redes sociales, y hasta paquetes all-


https://nosinmiscookies.com/aprovechando-el-tiron-de-los-youtubers-en-nuestra-campana-de-marketing/
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inclusive para visitar la produccion, las plantaciones y zonas turisticas

cercanas.

Tabla No.8: Costo anual aproximado de publicidad.

Marketing digital 1 2 3 4 5
Instagram 5 2,000.00 51,700.00 51,500.00 51,200.00 51,200.00
Facebook 52,000.00 51,700.00 51,500.00 51,200.00 51,200.00

Pagina web 51,800.00 51,700.00 51,300.00 51,000.00 51,000.00

Marketing directo 1 2 3 4 5

Ferias 5 3,000.00 5 2,600.00 52,500.00 5 2,300.00 5 2,300.00
Activaciones 5 2,500.00 5 2,300.00 5 2,000.00 51,800.00 5 1,800.00
Sampling 51,800.00 51,600.00 51,200.00 5 1,000.00 51,000.00
Total $13,100.00 5%11,600.00 % 10,000.00 % 8,500.00 4 8,500.00

5.2.4.2 Promocion de Ventas

El sistema de promocion de ventas que maneja McVaugh se basa en motivar el
deseo de compra de los consumidores para que adquieran el producto. Las
estrategias principales que se implementardn se centran en premios por
sorteos, etapas de reduccion de precios para atraer nuevos clientes, ofertas de
“‘compra uno y recibe el segundo a mitad de precio”, y sistema de muestras

intensiva.

5.2.4.4 Relaciones Publicas

Bajo la estructura de la estrategia “Pull” que crea atraccién por parte de la
demanda a lo largo del canal, resulta conveniente promocionar a McVaugh
mediante ferias de cosméticos y cuidado de la piel que se llevan a cabo cada
afio en la ciudad de Los Angeles. Entre ellas la Feria Makeup in Los Angeles,
gue se resume como un evento B to B donde se exhiben productos nuevos,
ideas frescas e innovaciones relacionadas con la industria de cosméticos y
cuidado de la piel (Beauty Market America, 2018). La presentacion de la marca
y el producto se llevard a cabo mediante un stand, ademas de un sistema de
samplings como una estrategia para atraer, atrapar y cautivar a los posibles
consumidores, y entrega de folletos reciclables con informacion del producto,

Su origen, su procesamiento, beneficios, entre otros.
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5.2.4.4 Fuerza de Ventas

Se planea mantener un sistema personalizado en cuanto a las ventas de
McVaugh a los clientes mayoristas del mercado destino, mediante asesores
comerciales que analizaran resultados métricos y de eficiencia, con enfoque y
planificacion técnica, para la creacion de estrategias comerciales de acuerdo a
la demanda del mercado. Adicionalmente, se considera importante visitar a los
clientes directos en las ferias y eventos para estrechar las relaciones de
negocios a largo plazo. La fuerza de ventas que entra en contacto directamente
con el consumidor final son los mayoristas o puntos de venta donde se

comercializa McVaugh.

5.2.4.5 Marketing Directo

El sistema del marketing directo permite provocar una reaccion por parte de los
consumidores en respuesta a la campafia de una marca. Esta estrategia
permite cuantificar el impacto en los consumidores, ya que se basa en el uso
de bases de datos con informacién especifica de los clientes. Mediante esta
informacion se pueden ajustar las promociones y el producto a las necesidades
del cliente (Cyber Click, 2018). McVaugh busca implementar esta estrategia
mediante el telemarketing (correo electrénico) para vincular a sus
consumidores con informacién y la promocién de ventas, con una frecuencia
mensual. Adicionalmente, se pretende implementar una campafia de marketing
directo creativo mediante el “unboxing” en las entregas a domicilio, con la
finalidad de que los consumidores reciban el producto de una manera especial,
dirigidos exclusivamente a ellos y de esta forma crear un vinculo con ellos.

El unboxing consiste en una experiencia entre la empresa y el consumidor a
través del empaque personalizado del producto. El resultado es un impacto
emocional en el consumidor y la creacion de un vinculo entre ambas partes.

En la industria cosmética, el unboxing se ha popularizado mucho en los ultimos
afos, como es el caso de Kylie Cosmetics, que envia sus productos en cajas
negras con el logotipo de la empesa y en el interior adjunta una nota de

agradecimiento al cliente por la compra (Campaign Live, 2017).
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https://www.campaignlive.co.uk/article/digital-changed-cosmetics-means-
consumers/1463485

CAPITULO VI: PROPUESTA DE FILOSOFIA Y
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Filosofia organizacional

6.1.1 Misién

McVaugh es una marca ecuatoriana, ubicada en la ciudad de Quito, que
elabora y exporta cremas faciales a base de araza y distintos componentes
naturales, con la finalidad de satisfacer al segmento de mercado conformado
por personas jovenes y adultos que se preocupan por el cuidado de su piel en
la ciudad de Los Angeles, California.

Por otro lado, McVaugh utiliza tecnologia amigable y procesos artesanales en
la elaboracion de sus productos, ademas de incluir insumos locales para sus
procesos con la finalidad de beneficiar a la produccion local, sin dejar de lado
los pilares de buenas practicas medioambientales y buenas practicas de

manufactura.

6.1.2 Vision

McVaugh busca expandir sus relaciones comerciales para el afio 2023,
mediante la negociacion, investigacion de mercados y reinversion, con la
finalidad comercializar sus productos en distintas ciudades de Estados Unidos
y continuar con la trayectoria de satisfaccion al cliente en el cuidado de la piel

de nuestros consumidores norteamericanos.

6.1.3 Objetivos de la organizacion
Objetivos a corto plazo

e Reinvertir en maquinaria y equipos para inicios del afio 2022.


https://www.campaignlive.co.uk/article/digital-changed-cosmetics-means-consumers/1463485
https://www.campaignlive.co.uk/article/digital-changed-cosmetics-means-consumers/1463485
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e Establecer una politica de incremento de sueldos del 4% anual para los
colaboradores

e Establecer un minimo de participacion de una feria de la industria
cosmeética cada afio en el mercado destino.

e Obtener la certificacion de buenas practicas de manufactura para el afio
2020.

e Establecer servicio de entrega a domicilio en Los Angeles para el afio
2020.

Objetivos a largo plazo

e Incrementar las ventas de la crema facial a base de araza de McVaugh
en un 20% para el afio 2023.

e Para el afio 2023, comercializar McVaugh en otra ciudad de Estados
Unidos, ademas de continuar satisfaciendo al mercado de Los Angeles.

e Incluir una integracion vertical hacia atras en cuando al proceso de
produccion de propia pulpa de arazé para el afio 2025.

e Tener un minimo del 90% de satisfaccion por parte de los colaboradores
de McVaugh en cuanto a temas de remuneracion, beneficios,
crecimiento y ambiente laboral para el afio 2023

e Reducir los costos de produccién de McVaugh en un 5% para el afio
2023.

6.1.4 Andlisis comparativo con la industria

Se analiz6 la Mision de René Chardon Ecuador, donde se detalla la
importancia del bienestar de sus clientes, con enfoque hacia el desarrollo y
comercializacion de productos cosméticos y de cuidado personal, que generen
valor para su mercado. Por otro lado, se analizan los objetivos gerenciales y
politicas de calidad, los mismos comprometen a impulsar y mantener los
procesos de calidad y de Buenas Practicas de Manufacturas con la finalidad
garantizar que cumplan con las exigencias legales y las expectativas de sus
clientes. Se puede concluir que la filosofia organizacional de McVaugh se

relaciona con el enfoque de la industria, mediante objetivos SMART a corto y
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largo plazo y una misién y vision estructurada en cuanto a la produccion y

exportacion de la crema facial a base de araza.

6.2 Estructura Organizacional

6.2.1 Estructura Legal

La empresa "McVaugh” estara constituida como wuna compafiia de
responsabilidad limitada, conforme a lo expresado en el articulo 92 de la Ley de
Compaiiias; dicha estructura establece que la empresa se conformara a partir
de un minimo de dos socios y un maximo de quince, ademas de un capital
suscrito de minimo cuatrocientos ddlares, y sus acciones no pueden cotizarse

en bolsa (Superintendencia de Compafias, 2018).

6.2.2 Disefio Organizacional

Tipo de Estructura

McVaugh adoptard una estructura de tipo funcional, ya que este tipo es la mas
sencilla y menos costosa. Esta estructura agrupa las tareas y las actividades
segun la funciébn de negocios y posteriormente se dividen en areas de la
empresa. Adicionalmente, este tipo de estructura promueve la especializacion
de la mano de obra, fomenta la eficiencia, reduce al minimo la necesidad de un
sistema de control elaborado y permite la toma rapida de decisiones. Se eligié
este tipo de estructura debido a que permite mejorar la productividad y se

adapta facilmente a los cambios (David, 2014).
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6.2.3 Organigrama

Gerencia y administracion

Junta de socios y gerente general: La junta de socios estara conformada
por 2 personas, de las cuales una asumira el cargo de gerente general
por un tema de estructura. Sus funciones consisten en la organizacion
de recursos, establecer los objetivos de la empresa al corto y largo
plazo, analisis de la situacion financiera para la toma de decisiones
pertinentes, liderazgo en las distintas areas, negociacion con
proveedores, distribuidores, clientes, etc, medicion de resultados y
alcance de las metas, entre otros.

Asistente administrativo: esta persona se encargara de brindar apoyo a
la junta de socios, seguimiento de las negociaciones y contratos,
respaldo de informacion y archivo.

Area comercial

Jefe comercial: Sera la persona encargada de negociaciones con los
clientes directos en el mercado destino, planificaciébn estratégica,
presentacion de resultados y planes de mejora a la junta de socios,
ademas de la coordinacion de campafnas de marketing y promocion. El
jefe comercial trabajara en conjunto con los asesores respectivos.

Asesores comerciales: Seran dos los asesores comerciales que brinden
apoyo directo a los clientes y consumidores via correo electronico,
manejan las bases de datos de los clientes, hacen seguimiento del
volumen de venta, andlisis estadistico de las ventas, generar propuestas
de mejora, viajes a ferias de cosmética en el mercado destino, apoyo al

jefe comercial.

Area logistica

Jefe de logistica y asistente de comercio exterior: El jefe logistico se

encarga de la negociacién y coordinacién con proveedores y rutas de
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transporte, implementar un plan de adquisicion de insumos vy
almacenamiento, seguimiento de inventarios, supervisar el proceso de
etiquetado y empaquetado, seguimiento de la carga, entre otros.
Adicionalmente, el asistente brindara soporte al jefe logistico en todas
las actividades y mantendra contacto directo con el agente de aduana.

e Empacadores: Seran dos empacadores que se encarguen del manejo
directo de inventario, almacenamiento de insumos, etiquetar y empacar
el producto segun las especificaciones de exportacion, consolidar la

carga, actividades de limpieza y de la planta.

Area de produccién

e Jefe de Produccion: Se encarga de la seguridad ocupacional de los
colaboradores de planta, ademas del control de calidad de la
produccion. Por otro lado, también genera una estructura de procesos
eficiente para aprovechar los recursos e insumos disponibles.z

e Trabajadores de planta: Los 5 colaboradores se encargan de todo el
proceso de transformacion de la materia prima y elaboracion del
producto terminado. Participan a lo largo de todas las actividades

primarias de la cadena de valor.

Area contable

e Jefe de contabilidad: Toma de decisiones financieras, analisis y calculos
tributarios, manejo de inversiones.
e Asistente contable: Creacion y actualizacion de estados financieros,

seguimiento de montos monetarios de ventas, reportes para gerencia.
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Agente externo logistico

de Aduana (1)

Jefe Comercial (1)

Jefe de Logistica(1)

lefe de Produccidn (1)

lefe Contable (1)

Asesores comerciales (2)

Comercio exterior (1)

Trabajadores de planta (5)

Asistente contable (1)

Empacadores (2)

Figura No.11: Organigrama estructural funcional de McVaugh

6.3 Plan de operaciones

6.3.1 Cadena de Valor

Infraestructura de la Empresa
g comercial, administrativa, contable y produccidn
(=]
j=1
< Recursos Humanos
% reclutamiento, capacitacion y bienestar de los colaboradores
0
QU
= D v
© esarrollo de Tecnologia
E Mejoramiento de procesos, investigacion de mercado
=
& Compras y Procurement =
adquisicion de insumos y materia prima, adquisicion de maquinaria y equipos, adquisicion de o
suministros de oficina %
Logistica de . . . . . >
Operaciones Logistica de salida Marketing y ventas Servicios
entrada
3 v Recepcidn de Transformacidn de |Transporte y Manejo de redes  (Satisfaccion de
E E insumos y materia (la materia prima, |entrega del sociales y pagina |cliente directo,
= E prima, control de calidad, |producto en el web, promocidn  |sugerencias de los
= . ; .
= = almacenamiento, |envasado, aeropuerto, en ferias, consumidores,
3] ; ] ] .
< == control de etiquetado y informes de relaciones creacion de
inventarios empaguetado. despacho. publicas. estrategias de
mejora.

Tabla No.9: Cadena de Valor de McVaugh
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La cadena de valor de McVaugh tiene la finalidad de analizar las actividades
primarias y de apoyo de los procesos y su relacion entre si, y de esta forma

generar valor para los consumidores.
Actividades Primarias
Son aquellas actividades implicadas en la creacion fisica del producto, ademas

de su distribucion, venta y asistencia post-venta.

Logistica de entrada

Comienza con la recepcion de la pulpa de fruta y el resto de insumos
negociados con los proveedores. La recepcion y almacenamiento se llevan a
cabo en las instalaciones de planta de McVaugh para su posterior

almacenamiento y respectivo control de inventarios.

Operaciones

Esta actividad ayuda a la transformacion de insumos y elaboracién del
producto.

e Fase de medicion: Correcta proporcion de la fase acuosa: agua, pulpa
de araza y glicerina. Correcta proporcion la fase oleosa: aceite de
vainilla y emulsionante. Correcta proporcion la fase de aditivos:
conservantes, vitamina E y elastina.

e Preparacion: Calentar en bafio Maria la fase acuosa y la fase oleosa en
envases separados, hasta que alcancen una temperatura de 70 grados
centigrados.

e Fusion: Mezclar ambas fases con la ayuda de una batidora industrial
hasta que todos los componentes se integren. Posteriormente, continuar
con el proceso de batido a temperaturas reducidas. Finalmente, se
incluye la fase de aditivos y se mezcla a una velocidad lenta hasta
conseguir la textura deseada.

e Control: Se mide la proporciéon de PH en la formula con un medidor

industrial y también se recogen muestras con tiras de PH.
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e Envasado: Se procede con el envasado de las cremas en los
recipientes de vidrio con capacidad para 150 gramos.

e Enfriamiento: Tras la fase de envasado, se procede a refrigerar el
producto a 5 grados centigrados por 30 horas

e FEtiquetado: Se adhiere la etiqueta redonda con el logotipo principal de
McVaugh en el envase de vidrio, ademas de incluir una segunda
etiqueta que estara plasmada en cartdon reciclado adjunto al cuello del
envase del producto mediante un cordén de materiales reciclados con
las especificaciones de la crema.

e Empaquetado: El empaquetado del producto sera en cajas de cartén de
45 cm (ancho) x 45 cm (alto) x 45 cm (profundidad), con separaciones
de cartdn entre cada producto y entre cada fila. El total de productos por

cada caja sera de 125.

Logistica de salida

Se transporta la mercancia desde la planta de McVaugh hasta el aeropuerto
Internacional Mariscal Sucre con la ayuda de un terciario y, posteriormente el
agente de aduana contratado por la empresa se hace cargo de los tramites, el
embarque y el proceso de exportacion con el respectivo seguimiento de la
mercancia, mediante la implementacion del Incoterm CFR y la estrategia de
distribucion indirecta mediante un tercero que se encargara de la entrega de la

mercaderia a los clientes corporativos de McVaugh en el mercado destino .

Marketing vy Ventas: Se llevaran a cabo las actividades de marketing y

promocién descritas en las 4p’s del capitulo 5.

Servicios: Se plantea un sistema manejado mediante una base de datos con
informacion de cada cliente, con la finalidad de desarrollar periodicamente
estrategias de satisfaccion para el usuario, como conocer las demandas y
expectativas de los clientes, desarrollar pautas en cuanto a procesos de
produccion y logistica, cuantificar el nivel de satisfaccion de aliados y clientes, y

establecer comparaciones con la competencia.
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Actividades de Apoyo

Infraestructura de la Empresa: Abarca las actividades administrativas,

financieras, pagos, cobros, proyeccion de ventas, cuantificacion de resultados y

actividades de control.

Recursos Humanos: Incluye todas las actividades de reclutamiento y

seleccion, capacitacion del personal, ademas de actividades de desarrollo

laboral y personal, beneficios y bienestar de los colaboradores.

Desarrollo de Tecnologia: Se enfoca en la maquinaria y tecnologia que se

implementa en el proceso de producciéon y a lo largo de toda la fase de
actividades primarias, como son las batidoras industriales, los medidores de
PH, los refrigeradores, entre otros. Adicionalmente, se incluye el proceso de
innovacion de productos, mejoramiento de productividad y seguimiento del

servicio mediante bases de datos y comunicacion directa con los clientes.

Compras y Procurement: Consiste en el abastecimiento de la materia prima y

los suministros de oficina y maquinaria que intervienen en el proceso de
produccion y comercializacion de McVaugh, como son las licencias de software
para las bases de datos, servicios de mantenimiento de maquinaria (garantia),

papel, tinta, carpetas, archivadores, entre otros.

Como se menciona en la propuesta de valor de McVaugh, el enfoque principal
dentro de los procesos de la cadena de valor radica en las operaciones que
forman parte de las actividades primarias, es decir, agregarle valor al producto
por sus caracteristicas y atributos que nacen a partir de la transformacion y
fusién de insumos. Adicionalmente, el valor de la marca McVaugh también se
vera reflejado en el marketing y ventas de las actividades primarias, mediante
la publicidad de la marca por sus factores de buenas practicas de manufactura
y medioambientales, el comercio justo, cultura cruelty-free, ademas de las

respectivas estrategias de promocion detalladas en el capitulo 5.
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6.3.2 Mapa de Procesos
La empresa McVaugh mantiene procesos estratégicos de negociacion,

planificacion estratégica, seguimiento y control que corresponden a los cargos
de socios/gerentes. Adicionalmente, la empresa tiene procesos operativos que
corresponden a la transformacion de los insumos, hasta obtener un producto
terminado para su posterior exportacion y venta. Por ultimo, las actividades de
soporte se reflejan en la cadena de valor de McVaugh las mismas que
sustentan a las actividades primarias y se apoyan entre si, con la finalidad de

proporcionar insumos, tecnologia, recursos humanos, entre otros.

| Procesos Estratégicos |

planificacién seguimiento y
estratégica control

Gestion de
negociacion

Gestion de ‘ ‘ Gestion de ‘

O »
T | & Procesos Operativos ‘ o | 4
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Figura No.12: Mapa de procesos de McVaugh



6.3.3 Flujograma de Procesos
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Figura No.13: Flujograma de proceso de elaboracion del producto terminado.
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Dentro del flujograma de procesos interviene la logistica de entrada,

operaciones y logistica de salida de las actividades primarias que conforman la

cadena de valor.

En cuanto a la mano de obra directa, intervienen los empacadores en el

proceso de recepcion de materias primas y envasado del producto terminado,

ademas del jefe de produccion que se encarga de la verificacion de calidad de

los insumos para que los 5 trabajadores de planta puedan proceder a la

transformacién y elaboraciéon del producto terminado. El presente flujograma

refleja las operaciones de produccion y almacenamiento semanal del producto.
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6.3.4 Flujograma de Logistica
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Figura No.14: Flujograma del proceso de exportacion

La exportacion de los productos se realizara via aérea bajo el Incoterm CFR,
mediante el cual McVaugh se encarga de la entrega de la mercaderia, el
transporte interno, gastos de salida en el origen, aduana y el flete internacional.
El flujograma representa el proceso logistico que se lleva a cabo para la
exportacion de 5 6 6 cajas del producto terminado cada 15 dias.

CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos
La proyeccién de ingresos de McVaugh se realiza tomando en consideracion la

cantidad mensual destinada a la exportacion. Se trabaja bajo el supuesto de
venta de 1320 unidades mensuales durante los primeros 6 meses de McVaugh
en el mercado, y 1340 en los siguientes 6 meses, distribuidas en los 8 puntos

de venta en el mercado destino. El ejercicio se traduce en un ingreso neto
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mensual por ventas de $27,941.76 durante el primer semestre y $28,360.89
durante el segundo semestre, lo que refleja un crecimiento del 1,5% durante el

primer afo.

Paralelamente, en los objetivos a largo plazo se establece que el crecimiento
en cuanto a unidades de venta sera del 20% para el 2023 en relacién al primer
afio, como resultado de los datos de crecimiento de la industria, la misma que
crece aproximadamente 4% cada afio. Por ende, el presente proyecto trabaja
con un supuesto de crecimiento anual ya determinado con la finalidad de

cumplir dicho objetivo.

Tabla No.10: Proyeccién anual de ventas.

|Ingresos por ventas anualizado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ene-19 Feb-19 Mar-19 Abr-19 May-19
Cantidad 15958.8 16394 16948.80 17893.20 19008.00
Precio S 2117 § 21.44 § 21.83 § 22.33 § 22.96
Ingreso $ 337,815.88 § 351,548.14 $ 369,978.09 $ 399,711.19 $ 436,357.28

7.1.2 Proyeccion de costos

Para determinar el costo unitario del producto, se sumaron todos los costos
directos e indirectos que intervienen en la proyeccion de unidades para la
elaboracion y venta mensual, ademas de incluir los costos que intervienen en el
transporte y exportacién hacia el mercado destino. Partiendo de la Tabla No X
del capitulo 5, que corresponde a composicién del producto, se establecen las
cantidades necesarias de cada uno de los insumos para la produccion
estimada.

Adicionalmente, a lo largo de todo el ejercicio, se toma en consideracion la
inflacion proyectada, ya que influiria directamente en los costos de los insumos

para la produccion.
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Tabla No.11: Costo de produccion unitario

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Materiales directos usados 35631.53 36785.67 38217.34 40558.60 43281.60
Costos indirectos de manufactura 19022.92 22363.24 27232.09 32938.24 36996.71
Mano de obra directa 47378.50 52638.04 54727.96 56901.48 59161.54
Total Costos 102032.95 111786.95 120177.39 130398.32 139440.25
Total Unidades 16027.80 16396.40 16952.80 17904.20 18928.00
Costo Unitario 6.37 6.82 7.09 7.28 7.37

7.1.3 Proyeccion de gastos

Para la proyeccion de gastos de McVaugh se tomo6 en cuenta los sueldos y
salarios de los colaboradores, ademéas de los gastos generales, los mismos
que incluyen gastos por suministros de oficina, gasto gastos por
mantenimiento y reparaciones, servicios basicos, gasto de arriendo, gasto en
publicidad, y gastos de constitucion empresarial. Por otro lado, también se
toma en cuenta el gasto del transporte nacional e internacional, el gasto

honorario por el agente de aduana y el gasto por el token de Ecuapass.

Tabla No.12: Relacion de gastos vs. Ingresos por ventas

Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5

Gastos sueldos 143248.40 159107.94 165409.85 171963.85 178780.00
Gastos generales 654165.60 60936.85 59717.32 58712.21 59328.56
Gastos de depreciacion 2283.55 2283.55 2283.55 2150.05 2283.55
Gastos de amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Total Gastos 209937.55 222568.34 227650.72 233066.11 240632.11
Ventas 337815.88 351548.14 369978.09 399711.19 436357.28

62% 63% 62% 58% 55%

7.1.4 Reinversion

Como se puede observar, la reinversion en activos no corrientes (Propiedad,
planta y equipo) toma lugar a partir del cuarto afio, debido a la vida util
estandarizada de 3 afios de la maquinaria de McVaugh que interviene en el
proceso directo de elaboracion de las cremas, y de los equipos electrénicos de
la empresa. La reinversion en equipos electronicos es de $5,340.00, que
incluye computadoras, copiadoras, escaner y teléfonos; mientras que la
inversiéon en maquinaria es de $6,075.00, que incluye mezcladoras industriales,
medidores de PH, balanzas grameras y refrigeracion. La reinversion total es de

$11,415.00, que justifica el incremento en PPE a partir del cuarto afio.
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Tabla No.13: Reinversién en activos no corrientes

| Ao 0 Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5
Activos No Corrientes total 51992500 51740145 S 1487790 51235435 S21,379.30 5 18,85575
Propiedad, Planta y Equipes  $ 18,725.00 $18,72500 & 1872500 & 1872500 §30,14000 & 30,140.00

Depreciacion acumulada 5 0.00 5228355 S 4,567.10 % 6,850.65 $9,00070 51128435
Intaginbles $1,20000 5120000 5120000 S$1,20000 $1,20000 $1,200.00
Amortizacion acumulada % 0.00 % 240.00 % 480.00 % 720.00 % 960.00 %1,200.00

7.2 Politica de pago, cobro y manejo de inventarios

7.2.1 Politicas de pago

La politica de las cuentas por pagar de McVaugh en cuanto a los insumos, se
lo llevara a cabo de manera inmediata, debido principalmente a que los
productores de la pulpa necesitan liquidez para llevar a cabo sus operaciones.
Adicionalmente, la empresa HarpiCorp, encargada de proveer el resto de los
insumos necesarios para la elaboracion de las cremas, ofrece un descuento del
15% por la compra al por mayor y el pago al contado de los insumos. Al
considerar la cantidad de producto ofertado por McVaugh es relativamente baja
en relacién a la industria, resulta conveniente manejar este tipo de politica de
pago, a diferencia de empresas mas grandes que incurren en la necesidad de
manejar un sistema de pagos mas complejo y precisamente estructurado

debido a los montos y cantidades con las que trabajan.

7.2.2 Politicas de cobro

La politica de cobro al cliente que maneja McVaugh sera de 50% al contado y
el restante 50% después de 30 dias, formando parte de las cuentas por cobrar
de la empresa. Dichos términos y tiempos de pago son resultado de la previa

negociacion con los clientes.

7.2.3 Politicas de inventario
El ejercicio financiero refleja un supuesto de manejo de inventario del 5% de los
insumos que se mantendria almacenado, pero aun asi, con un flujo de rotacion

constante. La finalidad del manejo de inventario se basa en asegurar la
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capacidad que tiene McVaugh para cubrir la cantidad ofertada a los clientes en

el mercado destino.

7.3 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura del capital

7.3.1 Inversion inicial

La inversién inicial de McVaugh se compone por la inversion en activos fijos,
activos intangibles y el inventario inicial. Dentro de los activos fijos se encuentra
la maquinaria, equipos y mobiliario que interviene directa o indirectamente en la
elaboracion del producto con un total de $18,725.00. En cuanto a los activos
intangibles, se encuentran las licencias de software, la constitucion de la
empresa y el token con $3,525.00 y finalmente, el total de inventario inicial que

incluye insumos, indumentaria y suministros, con un total de $4,881.59.

Tabla No.14: Detalle de inversion inicial

Activos Fijos Inventario Inicial
Magquinaria 56,075.00| |Materia prima directa 54,610.39
Equipos 55,340.00 | |indumentaria 5150.20
Mobiliario 57,310.00 | (Insumos operativos 5121.00
Total $18,725.00| |Total $4,881.59

Capital de Trabajo Activos Intangibles
Sueldo 1 mes 517,243.39| |Constitucion 5 2,000.00
Materia prima adicional | 54,610.39 | [Token 5 50.00
Total 521,853.78| |Software 51,200.00
Total $ 3,250.00
Total de Inversion 548,710.37

7.3.2 Capital de trabajo

Para el calculo del capital de trabajo inicial de McVaugh, se toma en cuenta la
inversién en cuanto a gastos en materia prima de un mes ($4,610.39), mas el
monto total de sueldos y salarios del primer mes de operaciones ($17,243.39).

Como resultado, el capital de trabajo inicial es de $21,853.78
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7.3.3 Estructura de capital

La estructura del capital para la inversion inicial estara conformada por el 50%
de aportacion por parte de los 2 socios ($24,355.19) y el restante 50%
mediante un préstamo con el Banco Produbanco, con una tasa de interés anual
del 11,50% a un plazo de 5 afios ($24,355.19). El pago de la cuota mensual
del préstamo sera de $535.63.

7.4 Proyeccidn de estado de resultados, situacion financiera,
estados de flujo de efectivo y flujos de caja.

7.4.1 Proyeccion de estado de resultados

Tabla No.15: Proyeccién de estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Aiio 5 |
Ventas 337,815.88 351,548.14 369,978.09 399,711.19 436,357.28
(-] Costode los productos vendidos 102,032.95 111,786.95  120,177.39 130,398.32 139,440.25
(=) IUTILIDAD BRUTA 235,782.92  239,761.18  249,800.70 269,312.87 295,91?.03'
(-] Gastossueldos 143,248.40  155,107.534  165,409.85 171,963.85 178,780.00
(-] Gastosgenerales 64,165.60 60,936.85 59,717.32 58,712.21 59,328.56
{-) Gastosde depreciacion 2,283.55 2,283.55 2,283.55 2,150.05 2,283.55
(-] Gastos de amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
(=) IUTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 25,845.37 17,192.85 22,149.98 36,246.76 56,284.92 I
(-) Gastosde intereses 2,603.45 2,139.73 1,619.78 1,036.79 383.10
(=) I UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 23,241.93 15,053.12 20,530.20 35,200.97 55,901.82 I
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 3,486.29 2,257.97 3,079.53 5,281.50 8,385.27
(=) IUTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 19,755.64 12,795.15 17,450.67 20,928.47 47,516. 55|
{-) 22% IMPUESTO A LA RENTA 4,346.24 2,814.93 3,839.15 6,584.26 10,453.64
(=) IUTILIDAD NETA 15,409.40 9,980.22 13,611.52 23,344.21 37,062.91

Como se puede observar en el estado de resultados anual, el margen neto de
ganancia en relacion al monto de ventas, es del 4.56% en el primer afio y se
mantiene con un promedio de 5.08% a lo largo de todo el proyecto, reflejando
realismo en las proyecciones del proyecto. Adicionalmente, se puede observar
que los costos principales en los que incurriria la empresa, y que agrupan la
mayor concentracion, son los sueldos y el costo de los productos, que
representan en promedio el 30% y el 42% respectivamente en relacion al
monto de ingresos por ventas. El estado de resultados demuestra que resulta

factible el cumplimiento de los objetivos de la empresa a lo largo del tiempo.
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7.4.2 Estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera de McVaugh fue proyectado a 60 meses con
sus componentes: activos, pasivos y patrimonio. En el Anexo 1 se observa que
los activos tienen un crecimiento normal constante para cada periodo y los

pasivos van disminuyendo a medida que se amortiza la deuda.

7.4.3 Estado de flujo de efectivo

Se puede observar en el Anexo 2 que el estado de flujo de efectivo siempre es
positivo, 10 que demuestra que el negocio puede operar a lo largo de todo el
proyecto. Adicionalmente, se observa que las utilidades se mantienen con un
crecimiento constante que se traduce en liquidez por parte de la empresa para

cumplir con sus obligaciones financieras y sus objetivos a largo plazo.

7.4.4 Estado de flujo de caja del proyecto
Tabla No.16: Flujo de caja anual del proyecto

Flujo de Caja del Proyecto Anual
Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

$ (68,635.37)|$ 10,215.33|$ 17,194.87|% 18,739.45|$ 751114 |$  95,522.33
$  10,215.33|$  27.410.19|% 46,149.64|% 53,660.78|S$ 149,183.11

Se observa que en el periodo cero el flujo de caja es completamente negativo
debido a la inversion inicial y todos los requerimientos necesarios para la
operacion y produccion. A partir del primer afio, el flujo de caja tiene un
crecimiento constante hasta el cuarto afo, donde se reduce debido a la
reinversion de maquinaria y equipos. Sin embargo, el monto de flujo para el
quinto afio incrementa sustancialmente debido a la recuperacién contable de

maquinaria, planta y equipo.
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7.5 Proyeccién de flujo de caja del inversionista, célculo de la
tasa de descuento, y criterios de valoracion.

7.5.1 Flujo de caja del inversionista

Tabla No.17: Flujo de caja anual del inversionista

Flujo de Caja del Inversionista Anual

Afo0 Afio 1l Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
5 (44,280.19)| 5 4,665.08 (% 11,488.35|5 12,857.70|5 1,43293|5  B9,223.83
5 4,665.08 [ 5 16,153.43 | 5 29,011.13 |5 30444065 119,667.29

El flujo del inversionista presenta un comportamiento similar al flujo de caja,

basicamente porque el desarrollo de las actividades de financiamiento del

proyecto se incluyen a lo largo de todo el ejercicio financiero. La proyeccion del

presente flujo tiene como finalidad conocer la posiciébn del inversionista en

cuanto a la liquidez.

7.5.2 Célculo de la tasa de descuento

Para el célculo de la tasa de rendimiento se toma en cuenta la tasa libre de

riesgo que nace a partir del Yield de los bonos del tesoro de Estados Unidos.

Ademas, se incluye en el calculo el rendimiento del mercado tomado del Precio

S&P 500 a 5 afios, el riesgo pais actual del Ecuador y la beta de la industria

tomado de Yahoo Finance. Como resultado, la tasa de valoracion de activos

financieros es de 23,46%.

Tabla N0.18: Célculo de la tasa de descuento

Tasa libre de riesgo 3.00%
Rendimiento del Mercado 11.32%
Beta 1.57
Riesgo Pais 7.4%
Tasa de Impuestos 33.70%
CAPM 23.46%
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7.5.2 Criterios de valoracion
Tabla N0.19: Criterios de valoracion

Criterios de Inversion Inversionista
VAN 55,646.77
IR $1.13
TIR 27.30%
Periodo Rec. 4.15

Por ultimo, con los criterios de valoracion se destaca que el proyecto genera
rentabilidad, ya que la tasa interna de retorno (TIR) del 27.30% es mayor que el
CAPM de 23.46%, generando como resultado un Valor Actual Neto (VAN) de
$6,646.77. La rentabilidad del proyecto podria incrementar al largo plazo con
los objetivos que se establecen en el capitulo 5, sobre todo en cuanto a la
ampliacién del mercado objetivo a distintas ciudades de Estados Unidos. Se
recomienda también una estrategia de diversificacion relacionada en el corto
plazo, mediante el lanzamiento de mas cremas de distintos componentes con
diversas funcionalidades dermatolégicas, como puede ser la integracion de
otras frutas para un nuevo producto. Por otro lado, en el largo plazo de la
industria de la belleza se considera apropiada la diversificacién no relacionada,
con el lanzamiento de distintos productos de cuidado personal e higiene. Desde
la perspectiva financiera de McVaugh, se recomienda que la inversién en
dichas recomendaciones sea a partir de capital propio y una parte de

financiamiento externo, con la finalidad de evitar el exceso de capital ocioso.

7.6 indices financieros

Como se muestra en el anexo 3, la razon circulante de McVaugh es de 7.77
en el primer afno, lo que se traduce en la capacidad que tiene la empresa en
cubrir sus obligaciones financieras por cada délar que tiene. La razén crece
constantemente cada afio, hasta llegar a 12.22 en el cuarto afio. La razén
deuda capital sirve para conocer el nivel de endeudamiento de la empresa. En
el caso de Mcvaugh, se observa que el primer afio el porcentaje es del 68% y

baja a medida de que se amortiza la deuda de inversion inicial.
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El margen de utilidad de McVaugh en el primer afio es de 4.56%, pero en el
segundo afio cae a 2.84% debido a que la proporcion de incremento de
sueldos es mayor que la variacion en el porcentaje de ventas. A partir del tercer
afio se normaliza el margen de utilidad con 3.68% y continGa creciendo en el
cuarto y quinto afio con 5.84% y 8.49% respectivamente. En cuanto al ROA, se
muestra el porcentaje de utilidad que generan los activos invertidos, que
fluctdan con normalidad entre 13% y 27% a lo largo del ejercicio financiero.
Finalmente, el ROE es el 27% al final del proyecto, lo que significa que genera
$0,27 centavos de utilidad por cada ddlar de capital de McVaugh.

Como se refleja en el Anexo 3, en general los indices financieros del proyecto
tienen relacién con los de la industria. Al ser un proyecto nuevo, los indicadores
varian a lo largo del tiempo por temas de reinversion y financiamiento, a pesar

de esto, reflejan normalidad en el ejercicio financiero.

CAPITULO VIll: CONCLUSIONES GENERALES

e Los productos para el cuidado de la piel, cuidado del cabello y
maquillaje, representan las principales categorias de la industria de la
belleza. En el panorama internacional, esta industria ha crecido en un
promedio anual del 4% desde el afio 2012 al 2017. Dentro de las cifras
expuestas, los productos de cuidado para la piel representan un 37%.
del total de la industria (Statista, 2017).

e EIl Sistema Generalizado de Preferencias representa una ventaja para el
Ecuador, ya que la partida 3304.99.10, correspondiente a Preparaciones
de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, excepto los
medicamentos, incluidas las preparaciones antisolares y las
bronceadoras; preparaciones para manicuras o pedicuros; forma parte
de las 3.500 partidas que entran al mercado estadounidense sin el pago
de tasas arancelarias. Adicionalmente, Estados Unidos continta siendo
el principal socio comercial del Ecuador, lo que resulta beneficioso al ser

un mercado ya conocido y con relaciones comerciales establecidas.
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Las encuestas y entrevistas determinaron que el mercado destino
presenta una tendencia hacia el consumo de productos naturales con
beneficios para la salud. Adicionalmente, se pudo determinar que los
residentes de Los Angeles toman muy en cuenta factores de buenas
practicas de manufactura y medioambientales, el comercio justo,
cultura cruelty-free y la cadena de valor del producto, antes de tomar
decisiones de compra.

Mediante el mix de marketing se pretende impulsar la venta y la
promocion del producto. La publicidad en redes sociales estara enfocada
principalmente en facebook e instagram, ademas de la creacion de un
portal enfocado a brindar informacibn sobre el producto, sus
componentes, su origen, sus beneficios, su produccioén, informacién
sobre el Ecuador, responsabilidad social empresarial, entre otros.

La empresa "McVaugh” estara constituida como una compaiia de
responsabilidad limitada, conforme a lo expresado en el articulo 92 de la
Ley de Compaiiias y adoptard una estructura de tipo funcional, ya que
este tipo es la mas sencilla y menos costosa.

La compaiiia busca disminuir el riesgo operativo de pérdidas financieras
por fallas en procesos, capital humano, sistemas, tecnologia, etc,
mediante la distribucién del mismo. La contratacibn de seguros para
proteger ciertos activos y la diversificacion en la cartera de inversiones
de Mc Vaugh permitira reducir el riesgo.

Se destaca que la VAN del analisis financiero del proyecto es positiva,
comprobando que el proyecto contara con la liquidez suficiente para
ejecutar el proyecto. Ademas, la utilidad del proyecto es del 5.08% en
promedio a lo largo de todo el proyecto, reflejando realismo vy
rentabilidad en las proyecciones a lo largo del ejercicio financiero.
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Anexo No. 1. Estado de Situacién Financiera Anual.

Tabla No. X: Estado de Situacién Financiera Anual.

ACTIVOS

Corrientes

Efectivo

Cuentas por Cobrar

Inventaric Productos Terminados

Inventario de Materia Prima

Estado de Situacion Financiera Proyectado

Afio 0
53320.76
33395.76
% 28,785.37
5 -
5 -
§ 2,947.19

Inventario Suministros de Fabricacion § 1,663.20

Activos No Corrientes
Propiedad, Planta y Equipos
Depreciacion acumulada
Intaginbles

Amortizacién acumulada

PASIVDS

Corrientes

Cuentas por pagar proveedores
Sueldos por pagar

impuestos por pagar

Mo Corrientes

Deuda a largo plazo
PATRIMOMNIO

Capital

Utilidades retenidades
Comprobacion

Valoracion Empresa

19925.00
18,725.00

1,200.00

28965.58

4610.39

§ 4,610.39
5 -
5 -

24,355.19
24,355.19

24,355.19
24,355.19

53,320.76

Tomado de: Elaboracion propia

Anexo No. 2. Estado de Flujo de Efectivo

Afio 1

66624.19

4922274
5 28,143 .88
$ 14,180.44
§ 43852
§ 3,050.34
§ 3,400.56

17401.45
18,725.00
2,283.55
1,200.00
240.00

26859.61
6328.59
§ 477175
§ 780,00
§  776.83

20,531.02
20,531.02

39,764.59

24,355.19
15,405.40

66,624.19

Tabla No. X: Estado de Flujo de Efectivo

Afio 2

72131.01

57253.11
§ 35,430.67
§ 14,647.84
§  487.06
§ 3,160.14
§ 351840

14877 .90

18,725.00
4,567.10

1,200.00

480.00

22386.21
6143.06
§ 4,957.59
§ 780,00
§ 40547

16,243.14
16,243.14

49,744 B0

24,355.19
25,389.61

72,131.01

Afio 3

81378.54

£9024.19
5 46,013.42
§ 15,415.75
% 53631
5 3,363.36
5 3,695.34

12354.35
18,725.00
6,850.65
1,200.00
720.00

18022.22
6586.90
% 5,261.43
5 780.00
5 54547

11,435.32
11,435.32

63,356.32

24,355.19
39,001.13

B1,378.54

Afio 4
111557.83
90158.53

% 65,399.25

s
E]
]
Gl

E]
5
5

16,654.63
582.47
3,589.26
3,932.92

21378.30
30,140.00
9,000.70
1,200.00
960.00

13422 30
7377.80
5,614.80
780.00
983.00

5,044.50
5,044.50

88,115.53

35,770.19
£2,345.34

111,537.83

Afio 5
137268.10
118412 35

$98,195.35

s
E]
]
Gl

E]
5
5

18,181.55

2,035.44

18855.75
30,140.00
11,284.25

1,200.00

1,200.00

2089.66
2089.66
780.00
1,309.66

135,178.43
35,770.19
99,408.25

137,268.10



Inicial ARO
0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5

Actividades Operacionales - 3,182.67 11,574.67 15,390.58 24,776.64 38,840.61
Utilidad Neta - 15,409.40 9,980.22 13,011.52 23,344.21 37,062.91
Depreciacidn y amortizacion - 2,523.55 2,523.55 2,523.55 2,390.05 2,523.55
Depreciacion - 2,283.55 2,283.55 2,283.55 2,150.05 2,283.55
Amortizacidn - 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
ACXC - -14,180.44 -467.40 -767.91 -1,238.88 -1,526.92
A Inventario PT - -438.52 -48.54 -49.25 -46.16 582.47
A Inventario MP S -2,947.19 -103.15 -118.79 -194,23 -225.89 3,589.26
A Inventario SF $ -1,663.20 -1,746.36 -108.84 -176.94 -237.58 1,897.48
L CXP Proveedores 5 4,610.39 161.36 185.83 303.84 353.37 -5,614.80
4 Sueldo por Pagar S - 780.00 - 0.00 - -
A Impuestos 5 - 776.83 -371.36 140.00 437.53 326.66
Actividades de Inversion -19,925.00 - - - -11,415.00 -
Adquisicion PPE e intangibles -19,925.00 r - T - T - -11,415.00 r -
Actividades de Financiamiento 48,710.37 -3,824.16 -4,287.88 -4,807.82 6,024.18 -6,044.50
A Deuda a largo plazo 24,355.19 -3,824.16 -4,287.88 -4,307.82 -5,390.82 -6,044.50
A Pago dividendos - - - - -

A Capital 24,355.19 - - - 11,415.00 -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 28,785.37 -641.50 7,286.79 10,582.75 19,385.82 32,796.11
EFECTIVCO PRINCIPIOS DE PERIODO 325,462.84 | 459,316.69 570,960.70 747,527.47 | 1,056,046.71
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 28,785.37 324,821.35 466,603.458 | 581,543.46 760,913.29 | 1,088,842.82
Tomado de: Elaboracion propia
Anexo No. 3. indices Financieros
Tabla No. X: indices Financieros

Rozones de liguidez Industria
[Razén circulante [ veces | 7.78 5.32 10.48 12.22 56.67 4.13
Razones de apaloncomiento

Razon de deuda a capital Veces 58% 45% 28% 14% 2% 62%
Cobertura del efectivo Veces 23242.81 15054.18 20531.61 35212.04 55907.78 -
Rozones de actividod

Periodo de cuentas por cobrar Dias 154.78 165.20 163.18 157.03 149.54 52
Periodo de cuentas por pagar Dias 17.1 16.2 16.0 15.7 14.7 22
Periodo de inventario Dias 229.54 198.97 181.37 164.34 155.30 -

Ciclo operativo Dias 384.31 364.16 344.56 321.37 304.84 -

Ciclo del efectivo Dias 367.24 347.98 328.58 305.66 290.15 -
Razones de rentabilidad

Margen de utilidad U 4.56% 2.84% 3.68% 5.84% B2.49% 11.13%
ROA % 23.13% 13.84% 16.73% 20.93% 27.00% 33.42%
ROE U 38.75% 20.06% 21.48% 23.79% 27.42% 21.80%

Tomado de: Elaboracién propia








