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RESUMEN

La demanda hacia productos cosméticos organicos sustentables, también
conocidos como bio-cosméticos, es cada vez mayor en Canada (Pro Ecuador,
2017). La tendencia a consumir este tipo de productos se debe a que las
personas han adquirido una mayor conciencia ambiental y se han dado cuenta
de lo perjudicial que puede ser para su piel el uso de los productos cosméticos
tradicionales. Al ser el Ecuador reconocido mundialmente como el mejor
productor de cacao, nace la idea de la creacién de una empresa que se encargue
de la elaboracién y exportacion de una crema corporal natural elaborada con
manteca de cacao ecuatoriano hacia Canada. Para la elaboracién de esta crema
se utilizaran procesos responsables que involucren trabajar con proveedores
organicos, utilizar ingredientes organicos y empaques que puedan ser
reciclados.

Por tal motivo, el presente trabajo tiene el objetivo principal de elaborar un plan
de negocios para determinar la viabilidad de crear una empresa productora y
exportadora de cremas naturales corporales elaboradas con manteca de cacao
ecuatoriano a Ontario, Canada.

Se realizaron analisis del macro y micro entorno, con la finalidad de determinar
las posibles oportunidades presentes para este proyecto. Por otro lado, se
realizaron investigaciones de mercado cualitativas y cuantitativas, con el objetivo
de determinar los gustos y preferencias de los posibles clientes potenciales.

A través de las metodologias mencionadas anteriormente, se obtuvieron
resultados positivos con respecto a la aceptacion de la crema corporal natural
en el mercado canadiense. De igual forma, en base a los resultados obtenidos
se formularon estrategias de marketing para posicionar el producto ofrecido al
cliente.

Para finalizar, se realiza un plan financiero con proyeccion a 5 afos, con una
inversion inicial de $55.504,36. Como resultado se obtiene un valor presente
neto positivo de $62.362,71 y una tasa interna de retorno de 47,57%, por lo que
el proyecto resulta viable.



ABSTRACT

Demand for sustainable organic cosmetic products, also known as bio-cosmetics,
is increasing in Canada (Pro Ecuador, 2017). The tendency to consume such
products is due to people having become more environmentally conscious and
have realized how harmful the use of traditional cosmetic products can be to their
skin. As Ecuador recognized worldwide as the best cocoa producer, the idea of
creating a company to deal with the production and export of a natural body
cream made with Ecuadorian cocoa butter to Canada was born. Responsible
processes involving working with organic suppliers, using organic ingredients and

packaging that can be recycled will be used for the production of this cream.

For this reason, the present work has the main objective of developing a business
plan to determine the feasibility of creating a producer and exporter of natural

body creams made with Ecuadorian cocoa butter in Ontario, Canada.

Macro and micro environment analyses were carried out in order to determine
the possible opportunities present for this project. On the other hand, qualitative
and quantitative market research was carried out, with the aim of determining the

tastes and preferences of potential customers.

Through the methodologies mentioned above, positive results were obtained with
respect to the acceptance of natural body cream in the Canadian market.
Likewise, based on the results obtained, marketing strategies were formulated to

position the product offered to the customer.

Finally, a financial plan is made with a 5-year projection, with an initial investment
of $55,504.36. As a result, a positive net present value of $62,362.71 and an

internal return rate of 47.57% is obtained, making the project viable.
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificacion del trabajo
Ecuador es reconocido por producir el mejor cacao del mundo, por esta razén
muchos de los paises optan por comprar cacao ecuatoriano o sus derivados para
la elaboracién de bienes con mayor valor agregado y exportarlos. En sus inicios,
el Ecuador solo se dedicaba a exportar este fruto, pero actualmente las
empresas nacionales han buscado sacar provecho del cacao para producir
productos semielaborados y elaborados, como lo son los chocolates, cremas de
licor, manteca de cacao y demas productos que antes eran importados, y de esta

manera poder venderlos en el mercado nacional e internacional.

En el Ecuador se producen dos tipos de cacao, entre ellos el cacao fino de aroma
o también conocido como cacao arriba nacional o “pepa de oro”, el cual se
caracteriza por su color amarillo y posee un aroma y sabor unico por lo que es
apetecido a nivel mundial; y por otro lado se produce el cacao CCN-51 que
destaca por tener un color rojizo y por sus caracteristicas de alto rendimiento

para la extraccion de semielaborados (Pro Ecuador, 2018).

Ecuador destaca por producir aproximadamente 70% del cacao fino de aroma
en el mundo (Anecacao, 2017), motivo por el cual se ha visto la oportunidad de
utilizar la manteca de cacao extraida de este fruto para fabricar una crema
corporal con propiedades beneficiosas para la piel, debido a que contiene
vitamina E, antioxidantes naturales y nutrientes que permiten la regeneracion
celular y mantiene a la piel hidratada y humectada, ayudando a disminuir la

visibilidad de cicatrices y estrias causadas por la hiperextensibilidad.

El presente trabajo busca crear un plan de negocio para la comercializacion de
este producto en Ontario-Canada, debido a la alta tendencia de consumo de

productos 100% naturales para el cuidado de la piel.



1.1.1. Objetivo general del trabajo
Elaborar un plan de negocios que permita identificar variables comerciales y
financieras con la finalidad de determinar la viabilidad y factibilidad para la
implementacion de una empresa dedicada a la elaboracién y exportacion de
cremas corporales naturales a base de manteca de cacao ecuatoriano a Ontario,
Canada; a través de un estudio completo del mercado que permita alcanzar el

mercado meta definido y garantice la rentabilidad del proyecto.

1.1.2. Objetivos especificos del trabajo

e Utilizar la metodologia PEST para analizar el entorno del pais origen y de
destino, y analizar los factores externos que podrian generar un impacto
positivo o negativo en la industria cosméticos.

e Analizar las variables de la industria que generan un efecto en el proyecto
por medio de la metodologia de Porter.

e Realizar una investigacién del mercado con el objetivo de determinar el
mercado meta y analizar el comportamiento del consumidor por medio de
investigaciones cualitativas y cuantitativas que permitan conocer a detalle
los gustos y preferencias del segmento escogido.

e Describir la oportunidad de negocio encontrada por medio de la
informacion recolectada del analisis del entorno y del cliente.

e Desarrollar un plan de marketing, que contenga estrategias clave para
generar una propuesta de valor.

e Lograr establecer una estrategia de posicionamiento, a través del
marketing mix y la diferenciacion.

e Elaborar una propuesta de filosofia organizacional sustentada en la
mision, vision y objetivos para el presente plan de negocio.

e Disenfar una estructura organizacional que genere eficiencia y eficacia en
el uso de recursos, habilidades y competencias en la organizacion.

e Determinar la factibilidad del plan de negocio a través de una evaluacién

financiera que permita demostrar la viabilidad y rentabilidad del proyecto.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1. Analisis del entorno externo
De acuerdo a la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU REV. 4.0),
se determind la actividad econdmica correspondiente a la fabricacién de cremas

corporales realizadas a base de manteca de cacao ecuatoriano, es:

Tabla 1
Clasificacion Nacional de Actividades econémicas
Cddigo _
(of|[V] Descripcion CIIU

Fabricacion de perfumes y cosméticos: perfumes y aguas de colonia, preparados
C2023.31 de belleza y de maquillaje, cremas solares y preparados bronceadores,
preparados para manicura y pedicura.
Tomada de: (Superintendencia de Compaifiias, 2018)

2.1.1. Entorno externo (PEST)

NIVEL DE IMPACTO
OPORTUNIDAD AMENAZA
Muy positivo [0 Positivo Negativo [ T Muynegativo [IR

2.1.1.1. Ecuador

Tabla 2
PEST Ecuador

Factor Politico (Gubernamental - Legal)
Variable

Estabilidad y riesgo politico: La creciente inestabilidad politica consecuente de
escandalos de corrupcion y cambios regulatorios en el pais, ha provocado la pérdida de
confianza y credibilidad de los mercados externos. Sin embargo, para febrero de 2019 el
riesgo pais fue de 594 puntos basicos, 232 pb menos que el afo anterior (El Comercio,
2019), lo que representa una oportunidad para la atraccién de nuevas inversiones y
creacion de nuevos negocios.

Leyes y requlaciones: El presidente, Lenin Moreno, implementé un “Plan econémico” con
la finalidad de estabilizar la economia del pais. Para ello cre6 la Ley del Fomento
Productivo y la Ley para la Reactivacion de la Economia con el objetivo de atraer nuevas
inversiones a sectores estratégicos, generar plazas de empleo y crear estabilidad y
equilibrio fiscal en el pais (Servicio de Rentas Internas, 2018). Lo que es una
oportunidad, ya que permite el fortalecimiento de las MIPYMES, fomenta a las
exportaciones e incentiva a la inversion y creacion de nuevos emprendimientos.
Regulaciones locales: El Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) y el Servicio
Ecuatoriano de Normalizacion (INEN), establecen que para la elaboracién de productos
cosméticos se debe cumplir con: la Notificacién Sanitaria Obligatoria (NSO), el
Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 093, la norma de buenas practicas de
fabricacion NTE INEN-ISO/TR 24475, la norma de requisitos para productos cosméticos
NTE INEN 2867 y la norma de embalaje y etiquetado para cosméticos NTE INEN-ISO
22715. Esto genera una oportunidad para que las empresas generen productos de
calidad bajo buenas condiciones sanitarias, afiadiendo valor agregado y facilitando el
acceso y comercializacion en los mercados nacionales y extranjeros.

Requisitos de exportacion del producto: los exportadores deben contar con el Registro
Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el SRI, adquirir el certificado digital para la
firma electronica o TOKEN en el Banco Central del Ecuador (BCE) o en el Security Data,




y deben registrarse en el portal ECUAPASS. Ademas, deben conocer los requisitos y
documentos previos a la exportacion del producto. El ente encargado de la tramitologia
de comercio exterior es el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), el cual
implemento la plataforma ECUAPASS; lo que es una oportunidad, debido a que facilita
los procesos de comercio exterior a los operadores logisticos (SENAE, 2018)

Apertura de negocios: De acuerdo con el Ranking Doing Business 2019, el Ecuador
alcanza una puntuacion de 57.94 de 100, ubicandose en el puesto 123 de 190 (Banco
Mundial, 2019). Esto representa una amenaza, ya que realizar negocios con el Ecuador
es mucho mas complicado, ya que la cantidad de impuestos, el numero de tramites y el
tiempo de apertura de un negocio son mayores con respecto a los demas paises.

Acuerdos comerciales: Entre Ecuador y Canada no existen acuerdos bilaterales (Anexo
1), lo que puede ser una desventaja para el Ecuador frente a sus competidores. Sin
embargo, Pablo Campafia, Ministro de Comercio Exterior, ha presentado propuestas
para buscar un acuerdo comercial con Canadé con la finalidad de mejorar las relaciones
bilaterales entre los paises (COMEX, 2018). No tener un acuerdo comercial con Canada
es una amenaza, debido a que existen barreras para exportar productos a Canada.

Fortalecimiento al comercio exterior: Ecuador firmé del “Acuerdo sobre facilitacion al
comercio”, el cual tiene la finalidad de agilizar los tramites de exportacion e importacion
y optimizar los procesos aduaneros. Lo que es una oportunidad, ya que permite una
reduccion de costos al comercio exterior entre el 12,2% y 13,9% (MIPRO, 2018).
Factor Econémico

Producto Interno Bruto (PIB): Para el afio 2016 un terremoto afectd la economia interna
provocando que el pais entre en recesion (Anexo 2). Para el afio 2017 el pais crecié un
2,37% gracias a las medidas de fomento a la inversion y produccién aplicadas por el
gobierno (Banco Central del Ecuador, 2018), y al incremento de las exportaciones del
sector no petrolero que provocaron un crecimiento de 2,09% en el PIB (Anexo 3). Esto
es una oportunidad, debido que gracias al incremento exportaciones no petroleras y a
las reformas establecidas por el gobierno existe un mayor dinamismo en la economia
ecuatoriana, lo que incentiva a diversificar la oferta exportable.

Crecimiento de la Industria: En base a los datos obtenidos en el SRI, la industria
perteneciente al ClIU C2023.31 tuvo un crecimiento del 11.36% durante el afio 2013. Sin
embargo, la industria sufrié una contraccion durante el periodo 2014-2016, siendo el afio
2016 el aflo mas drastico, ya que el decrecimiento de la industria fue del 15.08%. Para el
ano 2017, la industria se recupera y tiene un crecimiento del 6.18%, lo que es una
oportunidad, ya que el sector se ha recuperado y muestra proyecciones de crecimiento.

En el ano 2015 el Ecuador registrd una inflacion anual de 3,97%, para los afos siguientes,
durante el periodo del 2016-2018 se registraron deflaciones anuales provocadas por la
reduccion de la demanda, causando que las empresas reduzcan sus costes y bajen sus
precios con la finalidad de aumentar sus ventas. A pesar de que el poder adquisitivo de
las personas incrementd, esto es una amenaza ya que se podria producir un
estancamiento en la economia del pais. En el 2018 se registr6 una deflacion negativa
anual de 0.22% (Banco Central del Ecuador, 2019).

Tasas Activa Efectiva para créditos financieros: La tasa de interés activa para PYMES
referencia se encuentra en 11,20% y la tasa maxima en 11,83% (Banco Central Ecuador,
2018), lo es una amenaza ya que dificulta la obtenciéon de financiamientos a través de
crédito debido a que las tasas son elevadas.

Estadisticas de exportacion de la partida arancelaria del producto: Las exportaciones que
realiza el Ecuador de la partida arancelaria 3304.99 correspondiente a “Preparaciones
de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, incl. las preparaciones anti solares y
las bronceadoras”, son destinadas principalmente a Peru, Colombia, Panama y México
(Anexo 4). Sin embargo, Canada ocupa el onceavo lugar, debido a que se export6é 6.000
USD en el 2017 (Trademap, 2017). Esto podria ser una oportunidad, debido a que
Canada esta comenzando a importar productos cosméticos provenientes del Ecuador.

Factor Social (Cultural-Demografico-Ambiental)
Demografia: Con respecto a los datos mas recientes publicados, Ecuador tiene una
poblacion de 17.101.000 habitantes, de los cuales el 50.44% representa a la poblacion
femenina, y el 49,56% a la poblacion masculina (INEC, 2010). Esto genera una




oportunidad para el proyecto, debido a que busca emplear personal femenino con la
finalidad de contribuir al empoderamiento de la mujer.

Cultura: Ecuador tiene la Tasa de Actividad Emprendedora (TEA) mas alta de América
Latina y el Caribe desde el 2013, siendo esta de 33,6% para el 2018 (Global
Entrepreneurship Monitor, 2018). Lo que significa que las personas se ven obligadas a
emprender por las necesidades a las que se enfrentan, pero, la falta de valor agregado e
innovacion de sus productos provoca que terminen cerrando sus negocios. Lo que podria
ser una oportunidad para un proyecto que cuente con alto valor agregado.

Clima: Ecuador posee un clima variado, el cual permite producir distintos tipos de
productos, lo que es una oportunidad, ya que gracias a su clima el Ecuador se destaca
por producir el mejor cacao del mundo, ademas cuenta con 37.956 personas capacitadas
especialmente para el area agricola reconocidos por la SENECYT, por lo que se puede
extraer semielaborados de calidad como la manteca de cacao para la elaboracion de
productos cosméticos (Pro Ecuador, 2017).

Sustentabilidad y proteccion ambiental: Ecuador se encuentra comprometido con los
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) implementados por la ONU, por lo que busca
comprometer a las empresas a implementar practicas amigables con el medio ambiente
en su proceso de produccién y de esta manera crear una cultura responsable empresarial
(Ekos, 2018). Esto es una oportunidad para la creaciéon de productos responsables con
el medio ambiente que sean reconocidos y aceptados a nivel internacional.
Factor Tecnolégico
De acuerdo con el Losgitic Perfomance Index (LPI) 2018, Ecuador ocupa el puesto 62 de
190 con un puntaje de 2.88 en cuanto a aduanas, infraestructura, transporte
internacional, rastreo de mercaderia y puntualidad de entrega (Banco Mundial, 2018).
Por otro lado, en comercio transfronterizo, tiene una puntuacién de 68.65 de 100, con un
tiempo para exportar promedio de aproximadamente 120 horas y un costo de exportacion
aproximado es de 700 USD, siendo esto una amenaza, ya que comparado con América
Latina y el Caribe, tiene un tiempo y costo de exportacion mayor (Banco Mundial, 2018).

Impacto de las nuevas tecnologias: La nueva tecnologia en comunicacién ha permitido
cambiar la forma de hacer negocios, actualmente se ofertan productos a través de redes
sociales y tiendas virtuales, que tienen alcance a nivel mundial.

- “La empresa NIC.ec, entregara de manera gratuita una pagina web a dos mil micro,
pequefios y medianos empresarios ecuatorianos, una vitrina comercial digital para
exponer y expender sus productos” (MIPRO,2018).

- Exporta facil, es una herramienta que permite a los productores nacionales ofrecer
sus productos al mercado internacional, ademas facilita las exportaciones, ya que se
puede enviar hasta 30 kg por paquete y hasta $ 5000 (Exporta facil, 2018).

- e-Ecuador, es una plataforma B2B de comercio electrénico, que permite que los
exportadores puedan dar a conocer y vender sus productos en todo el mundo (Pro
Ecuador, 2019).

Esto representa una oportunidad, ya que permite a los exportadores comercializar sus

productos a través de tiendas virtuales que tienen alcance nacional e internacional,

permitiéndoles ahorrar costos. Esto permite aumentar la competitividad de las MIPYMES

y ayuda a los exportadores hacer negocios de una manera mas facil y simplificada.

Inversiones en investigacion y desarrollo tecnoldgico: Las inversiones en |+D en la
innovacion han crecido un 82,18% entre el 2009 al 2014, de los cuales $85,06 millones
de ddlares fueron destinados para el sector manufacturero, segun la encuesta de ciencia,
tecnologia e innovacion (ACTI,2014). Esto es una oportunidad, debido a que se han
destinado inversiones en la innovacion y desarrollo para procesos productivos vy
manufactureros en el pais (INEC, 2014).

Convenios de transporte internacional: El Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones
y la Asamblea Nacional aprobaron un convenio de servicios de transporte aéreo entre
Ecuador y Canada4, con la finalidad de reducir los costos de transportes de personas y
carga entre los paises. Esto es una oportunidad para las exportaciones de Ecuador. Por
otro lado, la aerolinea de bajo costo “Air Canada Rouge” abrira una ruta entre el Quito y
Toronto en diciembre de 2019 (EI Comercio, 2019), lo que es una oportunidad, ya que
permitira a las empresas poder enviar sus productos directamente desde Quito hacia
mercados internacionales a través de esta aerolinea.




2.1.1.2. Canada
Tabla 3

PEST Canada
Factor Politico (Gubernamental - Legal)
Variable

Acuerdos comerciales: No existe ningun acuerdo comercial entre Ecuador y Canada
(ITC, 2017). Sin embargo, Canada otorga beneficios arancelarios a Ecuador por medio
del Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), el cual concede arancel cero o
aranceles reducidos a los paises menos desarrollados. De acuerdo a la lista de productos
que se benefician del SGP, se encuentra la partida arancelaria 3304.99.90, la cual
pagaria un 6.5% de arancel con la tarifa de la Nacion Mas Favorecida (NMF) (Anexo 6)
o una tarifa del 3% gracias al SGP (Manual sobre el Esquema de Canada, 2013). Es una
oportunidad que el producto a exportar cuente con un arancel reducido gracias al SGP.

Requisitos de importacién del producto: Las medidas arancelarias y no arancelarias que

aplican a la importacion de la partida 3304.99.90.20, son:

- Arancel ad-valorem del 6,5% (NMF) o del 3% (SGP) si se presenta el certificado de
origen de la partida en la aduana de Canada (Trade Facilitation Office Canada, 2018)

- Los productos importados deben ser elaborados, empacados y almacenados bajo
condiciones sanitarias. Ademas, es preferible que empresas que elaboran
cosmeéticos se adhieran al programa de buenas practicas de manufacturas, con la
finalidad que cumplan con requisitos de calidad y sanidad requeridos (Pro Ecuador,
2018).

- Se debe cumplir con las normas y regulaciones de cosméticos aplicables, asi como
las regulaciones establecidas por Health Canada y Food and Drugs Act. (Pro
Ecuador, 2018)

Esto es una oportunidad, ya que son pocos los requisitos para entrar al mercado

canadiense.

Factor Economico
Crecimiento de la industria y PIB: De acuerdo con The Trade Facilitation Office of
Canada, la industria de cosméticos ha crecido un 5,5% durante el periodo 2013-2017.

La tasa de crecimiento del PIB en el 2016 fue del 1,5%, mientras que en el 2017 fue del
3%, este crecimiento fue provocado por el incremento de los gastos de los hogares y a
aumento de las exportaciones, esto muestra una oportunidad, ya que la economia se
encuentra en crecimiento.

Impuestos: La provincia de Ontario solo cobra el impuesto a la venta armonizado HST
(Harmonized sale tax), el cual es del 13%. Lo que representa una amenaza, debido a
que el precio del producto se encarece al momento de su comercializacion.

Nivel de confianza del consumidor: El nivel de confianza del consumidor canadiense ha
aumentado con respecto a los meses anteriores, actualmente se encuentra en 55.08
puntos (Trading Economics, 2019), lo que es una oportunidad, debido a que indica que
los consumidores ahorran menos y realizan mas compras impulsando la economia del
pais.

Estadisticas de importacién de la partida arancelaria del producto: Los principales
proveedores para Canada de la partida arancelaria 3304.99 son, EE. UU, Francia e Italia

(Anexo 8).
Tabla 4
Valor de las importaciones de Canada de la partida 3304.99.90.20 (miles de ddlares americanos)
Partida Descripcion del producto 2014 2015 2016
3304.99.90.20 2o handsbodycreams& 5, 001 455232 448,637

Adaptado de: (Trademap, 2017)

Esto representa una amenaza, debido a la disminucién de las importaciones para esta
partida y a que los mercados proveedores se encuentran ya posicionados en la
exportacién de este tipo de productos, lo que dificulta a que Ecuador supere a las
exportaciones de estos paises proveedores de la partida para Canada.




Por otro lado, el 53% de las importaciones de Canada provienen de EE.UU., y la
imposicion de aranceles a hacia este pais, hace que el Ecuador se vuelva mas
competitivo (Pro Ecuador, 2018).

Factor Social (Cultural-Demografico-Ambiental)

Demografia: Canada posee un clima frio y sus idiomas oficiales de son inglés y francés.

Ademas, cuenta con una poblacién de 36.708.083 habitantes, con un crecimiento

poblacional de 1,22%. El 61% de los canadienses viven en Ontario y Quebec (TFO,

2018), siendo la capital de Ontario la ciudad mas poblada del pais con 2.731.570

habitantes. La poblacion femenina del pais es de 50,4% y la masculina es de 49,6%. Por

otro lado, la poblacién entre 25 y 69 afios es la que mas predomina, ya que abarca un

60,5% (Santander Trade, 2018). Esto es una oportunidad, debido a que Toronto, una

de las ciudades mas pobladas del pais; y el clima frio incrementa la demanda hacia los

productos cosmeéticos dirigidos al cuidado de la piel, ya que el frio tiende a resecar y a

envejecer la piel.

Tendencias de consumo: las personas han mostrado mayor consumo hacia productos

de belleza naturales, y han creado conciencia sobre los productos que compran de tal

forma que los productos que adquieren son aquellos que sean elaborados de manera

sustentable, y que no impliquen trabajo infantil ni maltrato animal (Pro Ecuador, 2018).

- Aumento de gastos en productos de cuidado personal, de los 84.489 CAD del Gasto
Anual Familiar, destinan 2.500 CAD al cuidado de la salud y 1.311 al cuidado
personal (Pro Ecuador, 2018).

- Gran View Research dice que la tendencia productos cosméticos naturales crece
drasticamente y que la industria mundial del cuidado personal organico alcanzara en
torno a los 25.000 millones de ddlares en 2025 (Ekos, 2019).

En general, esto es una oportunidad, debido a que los consumidores canadienses estan

en busca de productos mas organicos para el cuidado de su piel.

Factor Tecnolégico

De acuerdo al LPI publicado por el BM en el 2018, Canada ocupa el puesto 20 con una

puntuacion de 3.73 en cuanto a desempefo logistico, infraestructura, el rastreo y

seguimientos de la mercaderia, la puntualidad del transporte de carga y la eficiencia

aduanera que posee (Banco Mundial, 2018), lo que es una oportunidad, ya que gracias

a su eficiencia logistica es posible exportar e importar mercaderias en menor tiempo.

Tecnologias de comunicacidn: Las ventas por internet han crecido a un ritmo mayor que

la venta por medios convencionales, el gasto per capita de compras a través de internet

tuvo un incremento del 17% entre el 2015 y 2016, debido a que los jévenes son los que
realizan estas compras a través de sus smartphones y aplicaciones méviles. De acuerdo

a la informacion proporcionada por la Union Internacional de Telecomunicaciones, en el

2012 el 86,8% de las personas usaban internet. Lo es una oportunidad debido a que de

cada 100 personas 86 tienen acceso a Internet y que las tendencias de consumo van

ligadas al e-commerce. (Santander Trade, 2019)

Analisis general — Relacion entre las variables

Las nuevas reformas politicas y econémicas en el Ecuador, permiten que se
generen nuevas inversiones en el pais con la finalidad de fortalecer la industria
nacional y mejorar la oferta exportable. De igual forma, el Estado ha invertido en
el desarrollo de plataformas informaticas para ofrecer productos ecuatorianos en
el exterior, para de esta manera dinamizar la economia y crear estabilidad en el
pais. Por otro lado, Canada es un pais abierto al comercio internacional; por su
clima frio este pais importa la mayor parte de sus productos. Actualmente, los

consumidores canadienses estan en busca de productos mas naturales y



sustentables que generen beneficios a su piel. Al ser el Ecuador productor del
mejor cacao del mundo, se puede aprovechar la manteca de este fruto para la
elaboracion de productos cosméticos organicos sustentables que sean dirigidos
al mercado canadiense, para ello los exportadores ecuatorianos deben tener en
cuenta de los requisitos, aranceles y normas de calidad que deben cumplir para

poder ingresar sus productos a este mercado.

2.1.2. Analisis de las fuerzas de PORTER
De acuerdo con la version 2017 del cédigo del Sistema Norteamericano de
Clasificacion de las Industrias (NAICS), al cual se acoge Canada, la fabricacién
de cremas corporales se clasifican en la industria 325 de Chemical
Manufacturing, en el subsegmento 3256 Soap, cleaning compound and toilet
preparation manufacturing y en la subseccion 325620 Toilet preparation
manufacturing. De acuerdo a los datos recopilados de las ventas de la industria
325620 en la provincia de Ontario, se puede ver un crecimiento de las ventas del
23.93% entre el 2017 al 2018, por otro lado, las ventas del 2018 sumaron un total
de 2.299.746 USD, siendo éstas 444.015 USD mayores al afio pasado,

mostrando una industria rentable y en crecimiento (Statistics of Canada, 2018).

A continuacién, se detalla y relacionan las variables que componen las 5 fuerzas
de Porter. Ademas, en la Tabla 3 se muestran las calificaciones asignadas a
cada una de las variables consideradas, con la finalidad de obtener una

puntuacion total que determine el impacto de cada fuerza.

2.1.2.1. Nivel de amenaza de nuevos competidores

Para entrar a la industria cosmética canadiense, es necesario que los fabricantes
de cosméticos se adhieran a programa de buenas practicas de manufactura y
cumplan con las normas y requerimientos exigidos por Health Canada, Food and
Drugs Act y el Reglamento de cosméticos canadiense. Es importante para los
canadienses que los productos organicos cuenten con certificaciones (Pro

Ecuador, 2018), por lo que se requiere de una alta inversion inicial. Por otro lado,



existen varios canales de distribucion, entre los cuales los supermercados y
farmacias son los mas comunmente utilizados para la venta de productos
cosmeéticos, con el 50% del total de las ventas. Si bien es cierto, la industria de
productos cosméticos es atractiva para las empresas debido al crecimiento de la
demanda hacia estos productos, pero se debe tener en cuenta que los
consumidores tienen altas preferencias hacia marcas ya establecidas por lo que
es dificil competir. Cabe destacar que la mayoria de estas marcas posicionadas
en el mercado canadiense ofrecen productos sintéticos y no naturales. De
acuerdo con la Tabla 3 la puntuacion total obtenida para esta fuerza es de 2,40
por lo que se considera un nivel de amenaza de nuevos competidores bajo,
debido a que se requiere una alta inversion, una buena ventaja competitiva y una

alta diferenciacion en el producto para competir en esta industria.

2.1.2.2. Poder de negociacién de los proveedores

Por las condiciones geograficas del Ecuador, es posible obtener una gran
variedad de materia prima para la elaboracion de productos cosméticos
naturales segun la Asociacion Nacional de Exportadores e Industriales de Cacao
en el Ecuador (ANECACAO, 2017). Ademas, el Ecuador es reconocido por
producir el mejor cacao del mundo, por lo que se puede extraer semielaborados
de calidad, como lo es la manteca de cacao. En cuanto a proveedores,
ANECACAOQ agrupa varios productores de cacao en grano y derivados del cacao
del Ecuador, y exige que los productores se basen en las normas de calidad
INEN 175, 176 y 177 (ANECACAOQ, 2018), con el objetivo que se cumplan con
los requisitos de calidad. Entre los proveedores de manteca de cacao asociados
a ANECACADQO, se encuentran: Cafiesa, Cofina, Eco-kakao, Fundacion Maquita,
entre otros. A pesar de que existan varios proveedores de manteca de cacao
que cuenten con certificaciones, el poder de negociacion de los proveedores es
alto, debido a que no existe un producto sustituto que aporte los mismos
beneficios de la manteca de cacao, y los proveedores al ser empresas grandes
con productos diversificados derivados del cacao podrian convertirse facilmente

en competencia.
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2.1.2.3. Poder de negociacion de los clientes

En Canada existe una creciente demanda hacia productos cosméticos naturales
que tengan propiedades beneficiosas para la piel (Pro Ecuador, 2017). Sin
embargo, no existen muchas empresas que ofrezcan productos naturales, pero
existe gran variedad de marcas ya posicionadas de productos cosméticos
sintéticos. Por otro lado, el costo de cambio de los consumidores hacia otras
marcas es alto, dependiendo los beneficios que ofrezcan los productos, lo que
infiere en su decision de compra. Por lo que, el poder de negociacion de los
clientes es una fuerza baja, ya que a pesar de que existen varias empresas
cosmeéticas, son muy pocas las marcas que ofrecen productos organicos para la
gran demanda existente hacia estos productos.

En el caso que los compradores potenciales sean cadenas de supermercados y
tiendas especializadas, tendrian mayor poder de negociacidn en cuanto a

determinacién de precios y condiciones de contratos.

2.1.2.4. Nivel de amenaza de productos sustitutos

Existe gran cantidad de productos sustitutos en el mercado canadiense que
cumplen una funcion similar, como los son: los exfoliantes corporales, geles de
duchas, mantecas corporales, aceites esenciales, entre otros. Por lo que, es
necesario establecer precios 6ptimos para que los consumidores no opten por
un producto sustituto. Se debe destacar que el producto que ofrece el proyecto
es 100% natural, lo que es una gran ventaja contra los productos sustitutos
existentes en la industria canadiense. Al existir varios productos similares, el
nivel de amenaza de los sustitutos es alto, y esto indica que existe una gran
competencia en la industria cosmética, por lo que para ingresar a esta industria
se debe contar con un producto altamente diferenciado a los demas sustitutos

existentes en el mercado canadiense.

2.1.2.5. Nivel de rivalidad de la industria

De acuerdo a los datos proporcionados por Pro Ecuador, la demanda hacia

productos cosméticos ha incrementado en Canada durante los ultimos anos; a
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pesar de que el nivel de amenaza de nuevos competidores es bajo, podria existir
competencia. Como se mencioné anteriormente, Canada importa gran parte de
sus productos cosméticos de EE.UU., Francia e Italia. Ademas, en Ontario
existen alrededor de 91 establecimientos que pertenecen a la industria 325620
“Toilet preparation manufacturing” (Statistics of Canada, 2016). A pesar de que
existen varias empresas productoras y comercializadoras de productos
cosméticos en Canada, el nivel de rivalidad de la industria es bajo, debido a que
la demanda hacia productos cosméticos es cada vez mayor y al tener los
consumidores un poder de negociacion bajo se evita caer en guerras de precio
con la competencia. Por otro lado, al existir varios productos sustitutos es
necesario establecer estrategias de posicionamiento y diferenciacién de

producto para generar altas utilidades, y menor rivalidad entre los competidores.

A continuacion, se encuentra una tabla con las puntuaciones asignadas a cada
variable que genera un impacto a la industria. Para ello, se asigna una
calificacion de 1 (fuerza de bajo impacto negativo) a 5 (fuerza de alto impacto

negativo) a cada una de las variables.

Tabla 5
Matriz ponderada de las 5 Fuerzas de Michael Porter

Nivel de amenaza de nuevos competidores
Variables Calificacion Puntuacién total

Lealtad de consumidores 1 1
Acceso a canales de distribucion ——1 3
Diferenciacion de productos 1 4 2,40
Economias a escala ] 3
Inversion de capital ] 1

Poder de negociacién de los proveedores

Variables Puntuacién total

Cantidad de proveedores [ 1
Materias primas sustitutas | |

Costos de cambio de proveedor — 2
Capacidad de ser competencia 1 3
Precios de los productos —1 2
Calidad del producto 4

2,83

Puntuacion total

Cantidad de clientes

Costo de cambio hacia otras marcas 1

Oferta de los productos naturales 1

Informacién de los vendedores ——
1

3
2
1 2,40
3
Productos sustitutos 3

Variables Puntuacion total

Variedad de productos sustiutos [ -

Diferenciacion del producto | | 3
Nivel de rivalidad de la industria

4,00

Variables Puntuacion total

Numero de competidores 1
Crecimiento de la industria
Demanda de los consumidores 1
Cambio de marca de los consumidores 1 2,43
Barreras de entrada —
Productos sustitutos 1

[ 1

Poder de negociacifion de los clientes (bajo)

S ANW-_LWW
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En la matriz se puede observar que la industria es moderadamente competitiva,
debido a que la mayoria de sus fuerzas se encuentran por debajo de la media
de 2,5. Por otro lado, se debe tener en cuenta aquellas fuerzas que causan un
mayor impacto a la industria, como lo es el nivel de amenaza de productos

sustitutos.

2.1.3. Matriz EFE

Tabla 6
Matriz EFE
Factores de Exito Ponderacion Calificacion Puntuacion
ponderada
Oportunidades
Fomento a la inversion y productividad 0,04 3 0,12
Crecimiento de las tendencias de consumir productos
. . . X 0,07 4 0,28
naturales amigables con el medio ambiente en Canada
Ecuador reconocido como productor del mejor cacao del 0.11 3 033
mundo
— - - o
Reduccion de costos al comercio exterior entre un 12,2% 0,04 3 0,12
y 13.9%
Creacpn de tiendas virtuales pa'ra.empresas 0,09 4 0.36
ecuatorianas (NIC.ec, Exporta Facil, e-Ecuador)
Beneficio del GSP con Canada (3% arancel) 0,13 4 0,52
Conveniso de transporte aéreo entre Ecuador y Canada 0,10 3 0,30
Amenazas

No eX|s’ten acuerdos comerciales entre Ecuadory 0.11 9 0,22
Canada
Estancamler)to dela econf)’mla ecuatoriana por 0,03 1 0,03
consecuencia de la deflacién
Dificultad para la obtenC|o.n de financiamiento para 0.04 9 0,08
PYMES (Tasa Anual Efectiva: alta)
Impuesto a la venta armoizado HST es del 13% para la

L . 0,05 2 0,1
provincia de Ontario
Disminucion de las importaciones canadienses del 0,03 1 0.03

1.45% para la partida 3304.99.90.00
Alta amenaza de productos sustitutos 0,12 1 0,12

Mayor dificultad de hacer negocios en Ecuador con
respecto a otros paises

0,04 2 0,08

Total 1 2,69

La puntuacion ponderada total de la Matriz EFE es de 2,69, lo que demuestra
que el entorno es favorable y que la organizacién podria responder de manera
adecuada a las oportunidades y amenazas existentes en la industria,

encontrandose esta ponderacion por encima de la media de 2.50.
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2.3. Conclusiones del analisis externo

2.3.1. Conclusiones PEST
No existen acuerdos comerciales entre Ecuador y Canada, pero la firma del
GSP, trae como beneficio una reduccién del arancel para la partida 3304.99
a un 3%.
En el Ecuador se han creado vitrinas virtuales para las empresas, con la
finalidad de que puedan mostrar y vender sus productos a través de internet.
Existe una alta tendencia hacia el consumo de productos cosméticos
naturales en Canada.
Simplificacién de tramites y costos al comercio exterior gracias al nuevo
sistema Ecuapass y a la firma del “Acuerdo sobre facilitacion al comercio”.
Ecuador y Canada han firmado convenios de transporte aéreo para la
creacion de rutas directas y facilitar el transporte de carga y de personas.
Al no existir acuerdos comerciales entre Ecuador y Canada, productos
ecuatorianos tienen una desventaja frente a los demas paises.
Para poder vender un producto en la provincia de Ontario, se debe pagar un

impuesto a la venta armonizado del 13%

2.3.2. Conclusiones Porter
En el caso que los compradores potenciales sean intermediarios mayoristas,
el poder de negociacién de los clientes podria ser alto, por lo que es necesario
realizar un buen contrato y buscar otros tipos de clientes potenciales.
Canada es un pais abierto al comercio internacional, razén por la cual es
atractivo para el ingreso de nuevos competidores. Sin embargo, se requiere
de una gran inversion y una alta ventaja competitiva.
A pesar de que la rivalidad entre empresas es baja, se deben implementar
estrategias de posicionamiento que generen una ventaja competitiva frente a
las empresas que oferten productos locales o extranjeros.
En el Ecuador hay gran variedad de proveedores de productos naturales y
de manteca de cacao para la elaboracién de cosméticos.
Existe gran variedad de productos sustitutos, por lo que se debe tener una

alta diferenciacion de producto.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. Definicion del problema
Se pretende examinar y evaluar los gustos, preferencias, comportamientos de
compra y caracteristicas que el consumidor canadiense pueda tener con
respecto a la venta de una crema corporal natural realizada con manteca de
cacao ecuatoriano, con la finalidad de desarrollar un producto que se adapte a
sus necesidades y se puedan desarrollar estrategias de segmentacion y

posicionamiento en el mercado canadiense.

3.1.1. Problema administrativo
¢ Se debera implementar una empresa en Quito que tenga la finalidad de
elaborar y exportar cremas corporales naturales elaboradas con manteca de

cacao ecuatoriano al mercado canadiense?

3.1.2. Problema de investigacion
¢, Qué caracteristicas y atributos debe tener una crema corporal natural de

manteca de cacao para que sea aceptada por el mercado canadiense?

3.2. Objetivos de la investigacion de mercados

3.2.1. Objetivo General
Determinar las caracteristicas que deba cumplir el producto para ser aceptado
por el mercado canadiense, en base a la informacion recolectada de las

investigaciones cualitativas y cuantitativas.

3.2.2. Objetivos especificos
e Conocer los gustos y preferencias de los consumidores potenciales con
respecto a la presentacion, precio y distribucion del producto. Ademas,
determinar si los habitantes de Toronto estan dispuestos a comprar una

crema natural elaborada con manteca de cacao ecuatoriano. (Producto)
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e Determinar el precio 6ptimo para la venta de una crema corporal natural
realizada a base de manteca de cacao ecuatoriano para que sea adquirida
en el mercado obijetivo. (Precio)

e Establecer los lugares de venta y medios de distribucidn mas aptos en el
mercado canadiense para la venta de las cremas corporales naturales.
(Plaza)

e Averiguar los mejores medios de comunicacion para dar a conocer el
producto e identificar factores que afecten a la decision de compra de las
personas al momento de seleccionar un articulo para el cuidado de la piel.

(Promocién)

3.3. Enfoque del problema (hipétesis) y mercado potencial
Tabla 7
Preguntas de investigacion e hipotesis planteadas

PREGUNTAS DE 5
INVESTIGACION AlIHOES
1 ¢Por qué las personas en H1:Las personas buscan productos con menos quimicos
Canada buscan cremas que no generen efectos adversos sobre la piel (Aumento
naturales? de la demanda de bio-cosméticos en Canada)

2 ¢Quiénes son los
consumidores potenciales para
las cremas corporales naturales
hechas con manteca de cacao
ecuatoriano?

H2: Personas entre 15 a 64 afios, que busquen cremas
organicas que generen beneficios a su piel.

3 ¢Estan dispuestas las H4: Las personas estan dispuestas a pagar un precio
personas a pagar mas por por mayor por un producto organico que por uno sintético.
una crema corporal natural?

Tabla 8
Mercado potencial

TIPO DE SEGMENTACION DETALLE N° PERSONAS
SEGMENTACION GEOGRAFICA
Pais Canada 36 708 083
Provincia Ontario 14 279 196
Ciudad Toronto 2731570
SEGMENTACION DEMOGRAFICA
Edad 15 a 64 afios 1906 495
Sexo Mujeres (51,9%) 989 470

Adaptado de: Statistics Canada, 2016



16

3.4. Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.4.1. Andlisis y resultados de la investigacién cualitativa
Para la recoleccion de datos cualitativos se realizara una entrevista a
profundidad a la duefia de una empresa de productos naturales para el cuidado
de la piel, una entrevista a profundidad a una cosmetdloga (Anexo 14) y

entrevistas a dos posibles clientes potenciales (Anexo 15).

3.4.1.1. Entrevistas a profundidad a expertos

La primera entrevista se la realiz6 a Carmen Borja, duefia de la marca “Natu
Cosmetics”, la cual es una empresa que elabora productos naturales para el
cuidado de la piel. En la entrevista Carmen comenta que la elaboracion de
productos cosméticos elaborados a base de productos naturales es muy factible,
debido a que cada vez son mas las personas que tienen mayor conciencia sobre
el tema de uso de cosméticos sintéticos comparados con los naturales. De igual
manera, indicé que cada vez hay mas productos cosmeéticos sintéticos y mayor
diversidad de marcas en el pais; sin embargo, en cuanto a productos naturales
se refiere, aun falta por crecer y que exista una mayor variedad en el mercado.
Con respecto a coémo llamar la atencion del cliente para que compren una crema
de origen natural que no es conocida en el mercado, recomienda hacer que las
personas prueben el producto, razén por la cual es importante manejar una
estrategia de prueba de producto en los locales donde se vaya a comercializar
el producto. A su vez, destaca que se debe dar a conocer a los posibles clientes
la materia prima con la que es elaborada la crema y la manera en que ésta
reemplaza a los productos quimicos usados en cremas no naturales. Otro factor
importante que explica es que los retailers son importantes en cuanto a volumen
de venta se refiere, pero los canales pequenos de venta como las tiendas de
productos organicos permiten dar a conocer los beneficios del producto y a tener
una mayor cercania hacia al cliente. Por ultimo, indica que es muy importante

tener presencia de marca en la mayor cantidad de puntos de venta posibles.

La segunda entrevista a profundidad a expertos fue realizada a Carmen Intriago,

quien es una esteticista, cosmetdéloga y cosmiatra con 20 afios de experiencia
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en el cuidado de la piel. Carmen explica que elaborar una crema corporal que
tenga como ingrediente principal la manteca de cacao es muy beneficioso para
la piel. Explica, que el cacao es un nutriente que va a ayudar mucho a pieles
resecas y deshidratadas; y que al mantener la piel nutrida ayuda a que las estrias
en la piel no se profundicen, debido a que éstas son causadas por el estiramiento
de la piel y la pérdida de colageno. De igual manera, comenta que la manteca
de cacao al ser un nutriente ayuda a mantener la piel lubricada y nutrida. A su
vez, indica que para la elaboracion de esta crema es recomendable manejar un
PH neutro, debido a que si utiliza un PH bajo (acidos), la crema solo podra ser
usada durante la noche. Carmen manifiesta que prefiere manejarse con cremas
sintéticas debido a que su costo es menor y tienen una mayor duracién con
respecto a las cremas naturales. Por otro lado, recomienda que la crema que se
vaya a elaborar contenga colageno y centella asiatica, para de esta manera
ayudar al regeneramiento de la piel. Un factor importante que menciona es que
cada vez son mas las personas que buscan como eliminar de forma rapida las
estrias 0 marcas en la piel, por lo que esta de moda el camuflaje de las estrias a

través de maquillaje o tatuajes para esconder las marcas en la piel.

3.4.1.2. Entrevista a clientes

Las entrevistas fueron realizadas a Lina Abril y a Maria Ximena Villalba, dos
posibles clientes potenciales de sexo femenino entre las edades de 20 a 30 afios

y que viven en la provincia de Ontario (Anexo 15).

En las entrevistas se determiné que Canada es un pais multicultural que acoge
muy bien los productos de otros paises, sobre todo a los productos ecuatorianos
debido a que tienen muy buena aceptacion en este mercado. Por otro lado, los
canadienses se encuentran en una transicién social, donde las personas estan
incorporando costumbres sustentables con respecto al cuidado de la piel, por lo
que actualmente las personas prefieren productos mas organicos que estén a
favor de la naturaleza y generen beneficios en su piel. Se debe resaltar que en
Canada existen supermercados con secciones para productos organicos, al igual

que tiendas especializadas que son certificadas para la venta de productos
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naturales, donde se exige que los productos tengan certificaciones para
comprobar que sean 100% de origen natural. Con respecto al disefio del
producto, se deben manejar varias presentaciones, entre ellas una crema
portable para el bolso, con un tamafo entre 50 ml a 100 ml, y por otro lado
manejar un tamafo mas grande para tener en casa de unos 400 ml
aproximadamente. En cuanto al envase de la crema, se determin6 que se deben
manejar colores cafés y dorados, para que se dé un toque elegante y se refleje
la naturaleza de donde proviene la crema. Con respecto al precio del producto,
las personas estan dispuestas a adquirir una crema organica por un precio mayor
al de las cremas tradicionales, por lo que estarian dispuestas a pagar hasta 50
CAD por una crema de 400ml. De igual forma, se sugiere que el producto sea
vendido a través de farmacias, Internet o supermercados como Wal-Mart, Target
y Costco. Por otro lado, es recomendable promocionar el producto a través de
Internet, por medio de influencers o simplemente muestras gratis para que las
personas puedan probar el producto y verificar sus componentes y calidad.

A continuacion, se presentan los resultados de la investigacion cualitativa:
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y cicatrices f Tipos Sintéticas
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Figura 1. Mapa mental de los resultados finales de la investigacion cualitativa
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3.4.2. Anilisis y resultados de la investigacion cuantitativa
Para esta investigacion se realizd una encuesta de 25 preguntas con una
duracion de 7 minutos (Anexo 9) a 10 clientes potenciales que viven en la ciudad
de Toronto y cumplen con las caracteristicas del segmento definido, con la
finalidad de conocer sus preferencias y comportamientos de compra. A
continuacion, se muestran los principales resultados obtenidos de las encuestas
que no tienen representatividad estadistica y son solo referenciales para un

trabajo académico.

CREMA CORPORAL NATURAL ELABORADA CON
MANTECA DE CACAO ECUATORIANO

Encuesta realizada a 10 mujeres que tienen la edad entre 15 a 64 afios y viven en la provincia de

Ontario.
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Figura 2. Resultados de la investigacion cuantitativa

Correlacién de las variables y tablas de contingencia (Anexo 10)

- Los beneficios de una cremay la edad (Anexo 11)
El 30% de las personas entre 18 a 24 afos busca cremas que sean 100%
naturales. Mientras que, el 50% de las personas entre 35 a 55 anos, busca
cremas que hidraten y suavicen la piel. El 10% de las personas que buscan
cremas que eliminen estrias y cicatrices pertenecen a las edades de 25 a 35
anos. Por lo que es importante enfocarse al tipo de marketing que se usara para

cada segmento.
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3.5. Conclusiones de la investigaciéon de mercados
Productos ecuatorianos tienen gran aceptacion en el mercado canadiense.
La elaboracién de productos cosméticos naturales para el cuidado de la piel
es factible, gracias al incremento de la tendencia a consumir productos
naturales y sustentables.
Las mujeres buscan cremas pequefias que puedan portar en sus bolsos.
El 50% de las mujeres compra una crema corporal cada mes, por lo que seria
ideal manejar un tamafo de crema de 400ml.
El 80% de los consumidores prefieren que la crema cuente con
certificaciones organicas y de calidad.
Las mujeres canadienses prefieren que el empaque y el envase de la crema
representen al cacao ecuatoriano y el 60% de las personas encuestadas
prefieren un envase de plastico biodegradable.
El precio que estan dispuestas a pagar las personas por la crema natural es
entre 15 CAD a 25 CAD.
Las personas encuestadas prefieren adquirir el producto en supermercados
como Costco y Walmart, sin embargo, el producto debe ser distribuido a
través de tiendas especializadas, debido a que las personas buscan pagar
un precio mayor por un producto organico y exclusivo, razéon por la que el
producto debe ser dirigido a las mujeres de 24 afos en adelante que posean
un nivel econdmico medio o alto. Ademas, vender el producto a través de
tiendas especializadas, permite tener mayor cercania al cliente y hacer
conocer las propiedades del producto, para ello es necesario que la empresa
cuente con un distribuidor mayorista que permita distribuir el producto en
dichas tiendas.
Para hacer conocer al consumidor un producto nuevo, es recomendable dar
pruebas de producto. Ademas, el 90% les gustaria obtener informacion del
producto a través de Internet, redes sociales o por medio de influencers.
Las tablas de contingencia realizadas, determinaron que la publicidad para el
segmento de 18-24 afios debe estar enfocada hacia un producto natural,
mientras que, para el segmento de 35 a 54 afos, se debe publicitar la crema

como un producto organico hidratante y suavizante para la piel.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio
Ecuador es reconocido por ser el principal productor del mejor cacao del mundo
(Pro Ecuador, 2018), del cual se extrae semielaborados de calidad que son
exportados hacia otros paises que utilizan esta materia prima para elaborar
productos industrializados. Por ejemplo, la manteca de cacao es apetecida
mundialmente para la elaboracion de chocolates y productos cosméticos, debido
a su calidad y propiedades nutritivas que contiene; en otras palabras, Ecuador
exporta productos con poco valor agregado desperdiciando inmensas
oportunidades que existen en mercados internacionales que son aprovechados
por otros paises. Es por esta razon, que el Gobierno ha invertido en innovacion
y tecnologia en el sector cacaotero para posicionar mundialmente al cacao
ecuatoriano (Gémez, 2016) y motivar a las organizaciones a desarrollar
productos derivados de este fruto que cuenten con valor agregado. Se debe
destacar que la manteca extraida del cacao fino de aroma tiene propiedades
antioxidantes, hidratantes y humectantes, debido a que contiene vitaminas,
minerales y acidos grasos que mantienen la piel nutrida y saludable (Cosmética
natural, 2015), razén por la cual debe ser aprovechada para la elaboracion de

productos cosmeticos.

Por otro lado, la mayoria de los cosméticos sintéticos contienen quimicos que
afectan de manera negativa a la piel, por lo que los productos organicos son
cada vez mas populares en el mundo y Canada no es la excepcion, ya que el
consumo de productos cosméticos organicos para el cuidado de la piel esta en
aumento en este pais (Pro Ecuador, 2018); y al ser el Ecuador el principal
productor del mejor cacao fino de aroma, le permitira producir productos
cosméticos derivados de este fruto que puedan ser exportarlos, debido al

reconocimiento mundial que tiene el cacao ecuatoriano.

Se determin6 un mercado potencial de 989.470 personas para la venta de este
producto, como lo indica la tabla 6. En base a esto se realizaron entrevistas a

expertos y se recolecto informacion por medio de encuestas, donde se determind
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que la manteca de cacao contiene propiedades beneficiosas para el cuidado de
la piel, y que el mercado canadiense se encuentra dispuesto a adquirir una crema

realizada con manteca de cacao que sea 100% natural.

Canada, es un pais potencial para la exportacion y venta de productos
cosmeéticos naturales, debido a que cada vez son mas las personas que invierten
en productos cosméticos para el cuidado de la piel (Pro Ecuador, 2017). Los
canadienses estan en busca de productos mas organicos y saludables que no
generen impactos negativos sobre la piel; a su vez, prefieren cremas de origen
natural en vez de las cremas sintéticas; y exigen certificaciones para que estos
productos puedan ser comercializados en el pais. De acuerdo a las encuestas
realizadas el 100% de las personas estan dispuestas a comprar una crema de
origen natural que aporte beneficios a la piel y que sea realizada a base de
manteca de cacao ecuatoriana, debido a que por su clima frio la piel tiende a

resecarse, por tal motivo buscan cremas para mantenerla hidratada.

Con la informacion recolectada, se determind que los consumidores canadienses
prefieren cremas cosméticas corporales 100% organicas que cuenten con
certificaciones, como: Fair Trade (comercio justo), Cruelty Free (libre de
crueldad) y ECOCERT (certificacién para productos ecoldgicos). Estas son muy
importantes, debido a que garantizan que el producto fue elaborado bajo
condiciones dignas, que apoya al desarrollo sostenible de los productores, que
no es testeado en animales y principalmente que es un producto totalmente
natural que es amigable con el medio ambiente. Estas certificaciones son
necesarias debido a que los canadienses cada vez buscan productos mas
amigables con el medio ambiente, por lo que sera recomendable contar con

empaques biodegradables.

Existen empresas que se encuentran ya posicionadas en el mercado de
productos cosméticos, especialmente en lo que respecta a cremas corporales,
ya que abarcan una alta participacion en el mercado debido a que son marcas

ya reconocidas. Sin embargo, no existe una crema corporal 100% natural en
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Canada, por lo que la propuesta de valor que se ofrece al consumidor hace que

la empresa mantenga una ventaja competitiva.

En conclusién, de acuerdo al analisis realizado y a la informacion recolectada
existen varios factores que benefician a la exportacion de una crema 100%
natural elaborada con manteca de cacao ecuatoriano, debido a que por el
momento no hay ninguna empresa en el Ecuador que se dedique a elaborar y
exportar este tipo de producto, con lo cual se encuentra insatisfecha la necesidad
de este producto en el mercado canadiense. Ademas, actualmente no existen
productos 100% organicos para el cuidado de la piel en Canada, por lo que a los

consumidores se les dificulta adquirirlos al ser muy escasos en este mercado.

Por esta razon, se ha visto la oportunidad de negocio de elaborar y exportar a
Canada una crema natural utilizando la manteca de cacao ecuatoriano, con la
finalidad de exportar productos con mayor valor agregado, utilizando
ingredientes organicos de primera calidad. El disefio de la etiqueta y empaque
tendran un disefio que destaque la cultura y produccion de cacao ecuatoriano,
ademas de ser realizadas con materiales reciclados y reciclables que brindan un
mayor valor agregado para el consumidor, posicionandolo en el mercado

canadiense como un producto sustentable y de calidad.

5. PLAN DE MARKETING

En el presente plan se realiza con el propdsito de definir una estrategia de
marketing de acuerdo a la informacién recolectada anteriormente del analisis
externo y del analisis del cliente, para de esta manera una vez identificado el
mercado objetivo, posicionar la crema corporal en el mercado canadiense. De
igual forma, se analizaran las 4’p del marketing, con el objetivo de introducir el
nuevo producto “crema corporal natural elaborada con manteca de cacao

ecuatoriano”, en la provincia de Ontario, Canada.
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5.1. Estrategia general de marketing
La estrategia general de marketing escogida para el producto en base a las
estrategias genéricas de Michael Porter, es la estrategia de enfoque de mejor
valor, también conocida como “diferenciacion enfocada”, debido a que se busca
ofrecer a un pequefio nicho de clientes del mercado canadiense un producto que
cubra las necesidades y gustos mejor que los productos rivales, en este caso se
ofrecer una crema corporal organica elaborada con la manteca proveniente del
mejor cacao del mundo que aporta beneficios a la piel. En otras palabras, esta
estrategia ofrece un producto a un precio mas alto, pero con mayores beneficios
(Fred, 2013, p. 149), lo que es viable, ya que en las entrevistas a clientes se
determind a que las personas estan dispuestas a pagar un precio mayor por una

crema que contenga mayores beneficios y de mejor calidad.

Es recomendable aplicar estrategias de crecimiento intensivo, con la finalidad de
lograr mayores ventas. Como se muestra en la Matriz Ansoff, la estrategia de
crecimiento intensivo éptima a utilizar es la estrategia de desarrollo de producto,
debido a que se pretende ingresar a un mercado existente con un producto
nuevo, para ello sera necesario lanzar el producto en diferentes presentaciones.
De igual manera, se podria pensar en estrategias competitivas como la
estrategia de diversificacion relacionada, donde se podria ampliar la gama de
productos de la empresa, ofreciendo cremas faciales o aceites corporales

naturales, balsamos labiales, entre otros.

Tabla 9
Matriz Ansoff

Productos

Existentes Nuevos

Penetracion | Desarrollo de

Existentes
X de mercado productos

Desarrollo . . L
Nuevos Diversificacion
de mercados

5.1.1. Mercado Objetivo
Canada posee una poblacion de 36.708.083 habitantes, la provincia de Ontario
tiene 14.279.196 habitantes, de los cuales 3.708.090 se encuentran entre las

edades de 35 a 55 anos. Conforme las encuestas realizadas a las personas de
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Ontario, se determind que las mujeres son las potenciales compradoras de este
producto por lo que, el numero de mujeres que se encuentran entre los 25 a 64
anos y viven en Ontario es 812.870, de las cuales el 100% estan dispuestas a

adquirir el producto propuesto.

En conclusion, tenemos 812.870 clientes potenciales, de los cuales el 50%
compra cremas corporales mensualmente, el 90% usa cremas para el cuidado
de su piel de forma diaria y el 90% indic6 que las cremas naturales son mejores

a las sintéticas, por lo tanto, nuestro mercado meta es de 329.213 personas.

Tabla 10
Mercado Objetivo

TIPO DE SEGMENTACION DETALLE N° PERSONAS
SEGMENTACION GEOGRAFICA
Pais Canada 36 708 083
Provincia Ontario 14 279 196
Ciudad Toronto 2731570
SEGMENTACION DEMOGRAFICA
Edad 25 a 64 afos 1 566 225
Sexo Mujeres (51,9%) 812 871
SEGMENTACION PSICOGRAFICA CONDUCTUAL
Frecuencia de compra Mensual (50%) 406 435
Tasa de uso Diario (90%) 365 792
Preferencias Cremas naturales (90%) 329 213

5.1.2. Propuesta de valor
Alex Osterwalder dice que una propuesta de valor es: “el factor que hace que un
cliente se incline por una u otra empresa y lo que busca es solucionar un
problema o satisfacer una necesidad del cliente de manera innovadora”
(Osterwalder, Pigneur, Clark y Smith, 2010).

La crema corporal ofrece una propuesta de valor, donde las mujeres
canadienses pueden optar una crema 100% natural para el cuidado de su piel,
la cual es un producto sustentable, debido a que al comprar esta crema
contribuyen a la disminucién del impacto ambiental, por medio de la reduccién
de la huella de CO2 en el planeta y por su utilizacion de materiales amigables
con el ambiente. A su vez, las personas podran informarse en los blogs de interés
que se compartiran a través del website y redes sociales, generando una mayor

conciencia en el tema ambiental.
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De acuerdo a la matriz de posicionamiento de la propuesta de valor, se considera
apropiado ofrecer una propuesta de valor “Mas por lo mas”, debido a que se
proporciona un producto mas exclusivo, con mayores beneficios que la
competencia, por ende, se vende a un precio mas alto con la finalidad de cubrir

los costos mas elevados.

Tabla 11
Matriz de posicionamiento de la propuesta de valor

Mas Lo mismo Menos

Mas por Mas por lo Mas por

mismo menos

0

2 Lo mismo por

[

o menos

= Menos por
mucho

menos

Diferenciacion

Se pretende que el producto cuente con caracteristicas distintivas que resulten
de vital importancia para el comprador. El producto propuesto posee cualidades
distintivas, entre las cuales destacan que es una crema 100% natural, realizada
de forma artesanal y que brinda beneficios para la piel gracias a la materia prima
utilizada, por ejemplo, la manteca de cacao posee altas propiedades de Vitamina
E, por lo que es una crema que logra tener un mayor tiempo de conservacion
que las demas cremas organicas. Ademas, esta crema contara con un envase,
empaque y embalaje biodegradables, por lo que es un producto sustentable. Por
otro lado, este producto contribuye con uno de los ODS impuestos por la ONU,
el cual es el empoderamiento de la mujer, y es por tal motivo que esta crema
sera elaborada por mujeres ecuatorianas. De igual manera, la elaboracion de
este producto tomara la iniciativa de “carbon neutral”, que se basa en remover
de la atmoésfera tanto CO2 como el que agreguemos, por medio de la

reforestacion de arboles o la limpieza de plastico en los océanos.

Esta crema corporal se diferencia totalmente de las demas cremas que se
encuentran en el mercado canadiense, debido a que es elaborada de forma

artesanal con productos 100% organicos, mientras que las cremas que se
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ofrecen en el mercado canadiense son sintéticas y poseen preservantes y

aditivos quimicos que a largo plazo pueden ser perjudiciales para la piel.

Debido a que, cada vez son mas las personas en Canada, que se han

concientizado y buscan consumir productos organicos y sustentables, se ha visto

la oportunidad de exportar al mercado de Ontario una crema natural elaborada

con la mejor manteca de cacao extraida del mejor cacao del mundo que sea

amigable con el ambiente.

Posicionamiento (estrategia de posicionamiento)

Se desea posicionar al producto como una crema natural corporal de manteca

de cacao que promete beneficios de hidratacion y regeneracion celular de la piel

en su uso diario, lo que permite a las mujeres sentirse seguras de mostrar una

piel hermosa e hidratada, a comparacion de otras cremas que tienen como

composicién productos quimicos.

Lienzo CANVAS

Socios Clave

« Proveedores de
cacao organico en
Ecuador

+ Proveedores de
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biodegradables
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finalidad de compartir
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como: Avril y La
Moisson

Actividades Clave

- Busqueda de
proveedores organicos
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Mayorista -> Minorista ->

Consumidor final

. Tiendas especializadas
(Avril, Tau, La Moisson,
Shephora) /M A

« Web site Bose— o)
Redes sociales,
Supermercados y
farmacias

Segmento de
clientes

Mujeres residentes de

la provincia de Ontario

que vivan en la ciudad
de Toronto

Edad: 25 a 64 afios
Clase media alta y alta
Personas que estan
dispuestas a pagar un
poco mas por adquirir
productos cosméticos
naturales.

Mercado meta:
329.213

Sref

- Sueldos y salarios

Recursos Clave

+ Costos fijos (infrastructura fisica)
« Costos variables (servicios publicos)

« Insumos y pago a proveedores
» Gastos en tramites para la obtencion de certificaciones de calidad

NV
C0Toa

Recursos Clave G

« Venta de la crema en la presentacion de 400ml,
« Venta del kit de crema de 400ml y crema portable de 50 mi

Figura 3. Lienzo CANVAS
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5.1.2.1. Estrategia de internacionalizacion

Se debe optar por estrategias de concentracion y adaptacion de un producto en
un lugar determinado, de esta manera se tiene mas conocimiento del mercado
elegido para poder adaptar y diferenciar de la mejor manera al producto. Por otro
lado, al concentrarse en un segmento determinado se reducen los costos
logisticos de la exportacion del producto y se pueden usar estos recursos para
la publicidad. Para ello sera necesario aplicar una estrategia de desarrollo de

marketing global.

La exportacion de esta crema corporal natural elaborada con manteca de cacao
ecuatoriano a Canada se efectuara bajo el régimen 40 de “Exportacién
definitiva”, debido a que este producto va destinado para consumo canadiense,
esté se encuentra en el art. 154 del Codigo Organico de la Produccion, Comercio
e Inversiones (COPCI, 2017). Por otro lado, este producto se clasifica bajo la
partida arancelaria 3304.99.90.20 correspondiente a “cremas y lociones de
manos, cara y cuerpo”, la cual paga un 3% de arancel si se presenta el certificado
de origen a la aduana canadiense, ya que se beneficiaria del SGP (Trade
Facilitation Office Canada, 2018). De igual forma, la exportacion de esta crema
se hara bajo el Término Internacional de Comercio CIF, ya que la exportacion
sera via maritima con un tiempo de transito de 15 dias, en este caso el
exportador tiene la obligacion de efectuar el despacho de exportacion, entregar
la mercancia en el lugar convenido, contratar el transporte y seguro hasta su
destino; mientras que, el importador debe efectuar el despacho de importacion,

es decir, la nacionalizacion de la mercancia (INCOTERMS, 2010).

5.2. Mezcla de Marketing
5.2.1. Producto
Se desea brindar al mercado canadiense un producto 100% natural para el
cuidado de la piel, para ello se ha propuesto la creacidén de una crema corporal
elaborada con manteca de cacao ecuatoriano, la cual contiene una alta cantidad

de antioxidantes y ayuda a mantener la piel humectada y nutrida.
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Esta crema que se pretende comercializar en la provincia de Ontario, ofrece a
las personas una forma natural de mantener una piel linda y saludable, debido a
que sus componentes naturales ayudan a prevenir la aparicion de estrias y
reduce la visibilidad de marcas y cicatrices en la piel.

+ La manteca de cacao contiene gran cantidad de antioxidantes que
ayudan a hidratar, humectar y nutrir la piel. Ademas, ayuda a la
regeneracion celular, disminuye la visibilidad de marcas y cicatrices y
previene el aparecimiento de estrias.

« Al ser una crema 100% natural, mantiene la piel saludable gracias a
sus componentes naturales.

« Es una crema sustentable con el medio ambiente y la sociedad.

«La manteca de cacao es extraida del mejor cacao del mundo
proveniente de Ecuador, por lo que contiene ingredientes de calidad.

+ Contiene vitamina E que ayuda a la crema a conservarse por mayor
tiempo.

« Experiencia de compra, al contribuir con el empoderamiento de la
mujer y la reduccion de la huella de carbono.

Atributos

Figura 4. Atributos del producto

Branding
e Marca: KULA, es una palabra quichua, que en el espafiol hace referencia a

la pepa del cacao. Se decidié escoger un nombre que resalte las raices de
donde proviene el producto, para que este mantenga su esencia mas alla de
las fronteras.

e Logo: El diseno del logo esta pensado principalmente en la planta y pepa del
cacao, de donde se obtiene la manteca para la elaboracion de la crema, se
usan colores relacionados al cacao y un toque de dorado para denotar
exclusividad.

e Slogan: “Siente la naturaleza recorrer tu cuerpo”, es el slogan seleccionado
para el producto, el cual debe ser en inglés y francés, debido a que asi lo
exige el reglamento de etiquetado canadiense. A su vez, se busca atraer

personas que hablen alguno de los dos idiomas.

“Feel the nature

travel your body”

“Sentir la nature

voyager votre corps”

Figura 5. Logo
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Por otro lado, el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI),
establece que el costo de registro de la marca es de 208 dodlares y que la
proteccion de la marca tiene una duracion de 10 afios, ademas el registro del
lema comercial “slogan”, también tiene un costo de 208 ddlares; sin embargo,
antes del registro se debe realizar una busqueda fonética para ver si el nombre
de la marca esta disponible, éste tiene un valor de $16. Por otro lado, el registro
de la marca de certificacion tiene un valor de $400, debido a que certifica las
caracteristicas comunes como la calidad, los componentes y origen de los

productos elaborados o distribuidos por personas autorizadas.

Envase

De acuerdo a las entrevistas realizadas a clientes potenciales y a los analisis
estadisticos, se determind que el envase debia tener un color café que
represente al cacao. De igual forma, las personas entrevistadas y encuestadas
prefieren que existan dos presentaciones de producto, una que pueda ser de
400ml y que sea para usar en casa y un envase portable de unos 50 a 100 ml
para poder cargar en el bolso. El consumidor prefiere que el material con el que

esté realizado el envase sea plastico biodegradable.

Figura 6. Envase del producto

Empaque y etiquetado

De acuerdo con la informacion proporcionada por Statistics Canada, el empaque
debe contar con los rétulos exigidos por el reglamento de etiquetado de
productos cosméticos de Canada. Para ello, es necesario que en la parte de
atras el empaque tenga en idioma inglés la resefa, procedencia, historia,
certificaciones, ingredientes y beneficios de la crema. En el lado lateral derecho,

el empaque debe tener la misma etiqueta que la parte trasera, pero en francés.
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La parte de abajo del envase debe contener el codigo de barras, la duracién del
producto y el sello punto verde, que indique que la caja sirve de reciclaje. La
parte interna de la caja debe tener un cédigo QR, que dirija a un website donde

se pueda encontrar informacién del producto.

Figura 7. Disefio de empaque de producto

Figura 8. Etiqueta parte inferior

Benefits:

BENEFITS OF MOTHER NATURE!

Ingredients:

BY BUYING RULA, YOU CONTRIBUTE TO THE PROTECTION
OF THE ENVIRONMENT AND SUPPORT THE WORK OF
ECUADORIAN WOMEN.

O

PSS

FAIRTRADE

Figura 9. Etiquetado parte trasera
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Servicio de soporte:

e Forma de pago: debido a que el producto sera vendido principalmente a un
distribuidor mayorista que se encargara en distribuir el producto en tiendas
especializadas, la forma de pago que se aceptan son: tarjetas de crédito,
transferencias bancarias, carta de crédito documentaria.

e Servicio posventa: a través del website de la empresa se receptara
informacion acerca de la experiencia del cliente con el producto, asi como
inquietudes, quejas o reclamos. También, se pretende usar las redes sociales

para obtener una valoracion y opinion del producto.

5.2.2. Precio

Costo de venta

El costo de elaboracion de una crema corporal natural elaborada con manteca
de cacao ecuatoriana de 400 ml es de $ 3,19 USD, mientras que, el costo de
elaboracion de una crema portable de 100 ml es de $ 0,80 USD. Por lo tanto, el
costo total del producto que se pretende ofrecer al mercado canadiense es de
$3,99 USD, tomando en cuenta los costos de elaboracién que se presentan en

la siguiente tabla.

Tabla 12
Costo de elaboracion del producto

Produccion de una unidad del producto propuesto 500ml

Materia prima directa Cantidad de Unidad C?st?

Insumo x unitario
Manteca de cacao organico 0,03 kilogramos $ 0,41
Manteca de karité 0,006 kilogramos $ 0,09
Cera emulsionante 0,025 kilogramos $ 0,50
Aceite de almendas 0,008 litros $ 0,04
Centella asiatica 0,008 litros $ 0,02
Vitamina E 0,003 litros $ 0,01
Agua destilada 0,3 litros $ 0,75
Aceite escensial de cacao 0,003 litros $ 0,01

Cantidad de Costo

Materia prima indirecta Insumo x Unidad .
unitario
crema

Papel PH 1 unidad $ 0,05
Envase 400 ml 1 unidad $ 0,80
Envase portable 100 ml 1 unidad $ 0,20
Caja carton reciclado 1 unidad $ 1,10

Considerando en analisis de la investigacion cuantitativa realizada

anteriormente, el precio de venta de la crema corporal 100% natural elaborada
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con manteca de cacao ecuatoriano ofrecida al mercado canadiense debe ser de
$ 15,00 CAD, es decir, $11,40 USD. Y el precio de venta establecido para
distribuidores es de $9,12 USD, es decir, $12,00 CAD.

Estrategia de precios

Para determinar el precio del producto se utilizara la estrategia de fijacion de
precios basada en el valor, ya que se analiz6 las necesidades y percepciones de
valor de los clientes potenciales, quienes indicaron que estan dispuestos a pagar
un precio mayor por cremas organicas de buena calidad que les otorgue
beneficios a su piel. Razon por la cual, se desarrollara un producto que entregue
el valor deseado en el precio percibido por los clientes. Por otro lado, también se
utilizara una estrategia de fijacién de precios de productos adicionales, debido a
que el producto principal (crema corporal natural de manteca de cacao), vendra

acompanada de una pequefa crema portable.

Estrategia de entrada

Para el presente proyecto se pretende usar la estrategia de fijacion de precios
de descremado del mercado, la cual pretende iniciar con un precio elevado para
un producto nuevo, lo que ayuda a maximizar las utilidades a pesar de tener
menores ventas, ya que solo las personas dispuestas a pagar por este precio

adquieren el producto.

Estrategia de ajuste

El precio del producto que se vendera al distribuidor es de $12,00 CAD, el cual
sera ajustado tomando en cuenta la inflacion promedio semestral de Canada del
periodo 2013- 2018 que es del 0,77% (Banco Mundial, 2018).

5.2.3. Plaza

Estrategia de distribucion

Para la distribucion del producto se utilizara la estrategia de distribucion
selectiva, ya que se abastecera el producto a un numero inferior de distribuidores

disponibles en el mercado de Toronto, para darle una mayor exclusividad. Esta
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distribucion es apropiada para los productos que se compran con poca
frecuencia y que son comparados por sus precios y caracteristicas (Lambim,
Gallucci y Sicurello, 2009, p. 377).

Puntos de venta

De acuerdo a las encuestas realizadas, se determind que los lugares donde los
consumidores prefieren adquirir el producto es a través de supermercados
organicos y farmacias. Sin embargo, como las personas estan dispuestas a
pagar un poco mas por un producto organico, el producto se vendera a través
Internet y tiendas especializadas organicas, como: Avril, Marchés Tau, La

Moisson y Rachelle-Béry, conforme a la informacion recopilada de las entrevistas

a expertos y a clientes potenciales.

avril

s
» 'l
L omARcuis d .

A la \MOlSSOﬂ RACH&E BERY

SUPERMARCHE SANTE °'o“ o épiceries sonté

avrs

SUPERMARCHE SANTE

Figura 10. Puntos de venta

Estructura y tipo del canal de distribucion

Distribuidor
Mayorista Distribuidor Consumidor

minorista Final

(intermediario)

Figura 11. Estructura del canal de distribucién

Se pretende utilizar un canal indirecto largo de caracter selectivo, debido a que
participan intermediarios para llegar al consumidor final. Para el presente
proyecto se contactara un distribuidor mayorista que se encuentre en la ciudad
de Toronto, que se encargue de distribuir el producto a las tiendas
especializadas organicas como las ya mencionadas anteriormente, que a su vez
se encargaran de hacer llegar el producto al consumidor final. EI mayorista
encargado de este proceso de distribucion sera la empresa STALCO INC., quien
se encargara de realizar los despachos de importacion, almacenar y distribuir el

producto hacia las tiendas especializadas.
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5.2.4. Promocion

Estrategia promocional

La empresa utilizara estrategias de presion (push) y aspiracion (pull). Con la
estrategia de push la empresa dirigira parte de su esfuerzo de marketing en
iniciativas para los minoristas (Lambin, Gallucciy Sicurello, 2009, pp. 380),
ofreciéndoles descuentos por cantidad con el objetivo de poder brindar muestras
gratuitas en las tiendas y poder abarcar un mayor espacio de exhibicion para los
productos y carteles publicitarios. La estrategia de pull permitira a la empresa
dirigir parte de los esfuerzos de comunicacion en el consumidor final (Lambin y
otros, 2009, p. 381), creando mayor lealtad hacia la marca. Para esta estrategia
se utilizara publicidad a través del website empresarial y las redes sociales de la
empresa, con la finalidad de que la informacién llegue a los usuarios finales

persuadiéndolos a buscar el producto en los lugares de distribucion.

Por otro lado, la empresa pretende utilizar un distribuidor mayorista, por lo que
es importante establecer un contrato donde se especifiquen estrictamente las
responsabilidades existentes entre ambas partes. De igual forma, en el contrato
se debera especificar la relacion existente entre el mayorista y las tiendas

minoristas.

Publicidad
La empresa publicitara su producto de forma digital y fisica, como se menciona

a continuacion:

e Pagina web: en esta pagina las personas podran encontrar mas informacién
acerca del producto y se podra responder cualquier inquietud que tengan. Por
otro lado, habran blogs informativos donde las personas encontraran temas
de interés de salud y belleza, al igual que temas ambientales relacionados
con el producto. Se destinaran 100 dolares mensuales al mantenimiento de

la pagina web.

e Redes sociales: la empresa publicara su producto a través de Facebook e
Instagram, para esto destinara 100 dolares mensuales, con la finalidad de

crear periodicamente contenido acerca del producto y sus promociones. Se
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atenderan cualquier tipo de dudas, quejas y sugerencias de los consumidores

por este medio.

e Influencers: se enviaran 2 veces al ano productos a las 2 personas
canadienses mas influyentes de YouTube y redes sociales, para que prueben
el producto y den su opinion a través de estos medios. Se les pagara $200
para que promocionen el producto a través de su canal, con la finalidad de

llegar al mayor de numero de personas posibles.

Promocién de ventas

Para captar la atencion de los potenciales consumidores del producto es
necesario dar muestras gratuitas para que prueben y conozcan los beneficios de
la crema. Por esta razon, se distribuiran 200 muestras gratuitas en cada tienda
donde sera vendido el producto. Estas muestras gratuitas se distribuiran un mes
antes de fechas festivas, como: el Dia de la Madre, San Valentin, Navidad, Afo
Nuevo. Por lo que, se enviaran un total de 3.200 muestras gratuitas por afio, es

decir, se destinaran 960 ddélares anuales en muestras de producto.

Relaciones publicas

Se promovera la Responsabilidad Social Empresarial, de tal forma que se
generen beneficios tanto para la organizacion como para sus stakeholders. Para
ello la empresa utilizara empaques reciclables y contribuira con 1.000 ddlares
anuales a la limpieza de plastico en los océanos. Se comunicaran todas las
acciones ambientales que realice la empresa a través del blog de la website, con
la finalidad de crear una conciencia ambiental en sus clientes, proveedores y

empleados.

Fuerza ventas

Como ya se menciond anteriormente, el producto utilizara un canal largo e
indirecto de distribucién. Por lo que se requiere un mayorista especializado en

relaciones con los minoristas para la distribucion del producto.
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Se usaran las redes sociales para mantener un contacto cercano con los

clientes. Por medio de estas redes se publicaran y promocionaran los productos.

A su vez recibiran también comentarios por parte de los clientes.

A continuacion, se presenta el presupuesto de marketing anual:

Tabla 13

Presupuesto de marketing afio 1

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.

PRESUPUESTO ANUAL DE MARKETING

. - Valor de Valor de
Presupuesto de estrategia y actividades actividad Estratagia
Estrategia de producto $ 1.677
Busqueda fonética de la marca $ 16,00
Registro de la marca $ 208,00
Registro del lema comercial $ 208,00
Registro de la marca de certificaciéon $ 400,00
Disefio y creacion de la marca y logo $ 45,00
Creacion del Web site $ 800,00
Estrategia de precios $ 3.000,00
Estrategia de precios-de descremado $ -
Estrategia de precios productos adicionales $ 3.000,00
Estrategia de plaza $ 5.000,00
Estrategia de distribucion selectiva $ 5.000,00
Estrategia de promocién $ 6.160,00
Estrategia de PUSH $ 1.000,00
Estrategia de PULL $ 5.160,00
Pagina web $ 1.200,00
Redes sociales $ 1.200,00
Influencers $ 800,00
Muestras gratuitas $ 960,00
Relaciones publicas $ 1.000,00
TOTAL $ 15.837,00

Misién

Somos una empresa enfocada a proporcionar productos 100% organicos que

brinden los beneficios de la madre naturaleza para el cuidado de la piel en el

mercado internacional, orientada a realizar productos sustentables con el medio

ambiente que generen bienestar en las personas y en la sociedad.
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6.2. Visién
Ser reconocida internacionalmente en el afno 2025 por la fabricacion de
productos naturales para el cuidado de la piel, ademas ser una empresa
orientada a la produccién de productos sustentables con el medio ambiente, que
apoya al trabajo de las mujeres ecuatorianas y que se enfoca en proporcionar
un mayor valor agregado para sus colaboradores, procesos, clientes y

proveedores.

6.3. Objetivos de la organizacién

6.3.1. Objetivos a mediano plazo (1 a 3 afos)

- Lograr el reconocimiento de la marca en la ciudad de Toronto para el afio
2021, alcanzando al menos 100.000 seguidores en redes sociales.

- Incrementar la productividad de los empleados hasta alcanzar el 90% a
finales del 2021.

- Incrementar las ventas de la empresa en un 5% anual durante los primeros 3
afnos, por medio de estrategias de marketing.

- Ampliar el portafolio de la empresa por medio de la diversificacion
relacionada, contando con al menos 3 productos para el 2021.

- Aumentar la produccion de cremas corporales organicas un 5,5% anual,

durante sus 3 primeros anos. (2019-2021)

6.3.2. Objetivos a largo plazo (4 a 5 ainos)

- Capitalizar las utilidades a partir del afio 2023 para invertir en maquinaria y
equipos, de modo que la produccion incremente.

- Disminuir las mermas en un 20% hasta el afio 2023, para lograr un mayor
aprovechamiento de las materias primas.

- Aumentar la produccién en un 60% para el afio 2023.

- Incrementar las ventas un 7% a partir del tercer afo, durante los préximos
dos afios siguientes. (2021-2023)

- Lograr tener por lo menos un 5% de la participacion en la industria cosmética

del mercado canadiense para el afio 2023.
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6.4.

A continuacion, se detalla paso a paso los procesos de produccion y logistica

Plan de Operaciones

llevados a cabo por la empresa para la elaboracidn y exportaciéon de una crema

corporal natural de manteca de cacao ecuatoriano al mercado canadiense.

De acuerdo con el analisis del cliente se determiné un mercado meta de 329.213
mujeres, que pertenecen entre las edades de 25 a 64 afos y que estan
dispuestas a adquirir el producto propuesto. Al ser las cremas organicas un
producto nuevo y escaso en Canada, se estima alcanzar un 5% de participacion
en el mercado durante el primer afo.

(329213 x5%)

=1371
1 371 mensuales

Cantidad demandada =

De acuerdo con la formula, para cubrir la demanda que se desea alcanzar se

deben producir 1.371 unidades de producto mensuales.

6.4.1. Cadena de valor
A continuacion, se presenta la cadena de valor de la empresa que detalla las
actividades que generan valor para la empresa y son claves para crear una

ventaja competitiva para el producto terminado.

Infraestructura de la empresa: planificacion y gestion de las actividades de marketing,
produccion y administracion.

Gestion de RRHH: contratacion, seleccion y capacitacion a los colaboradores
administrativos y operarios de maquinaria.

Investigacion y Desarrollo: desarrollo del producto acorde con las necesidades del
mercado canadiense, investigacién de recursos sustentables que contribuyan a la
elaboracion de la crema corporal.

Actividades de Soporte

Compras: adquisicion de maquinaria especializada para la mezcla de crema y compra de
materias primas y cacao a proveedores organicos. Subcontratacion de servicios contables.

L(}gf‘i:::ade Operaciones Log;;ﬁgg e Ma:frgs:;nsg Y |senvicio al cliente
=
B - Busqueda de - Transporte del
.,E: proveedores ||~ P:ggﬁ;?w producto - Gestién
o organicos P terminado comercial = Servicio de
(3 - Recepcion PR hacia el puerto || - Promociones y || post-venta
- S elaboracion de 2 s AA
® materia prima de Guayaquil publicidad del || = Atencion de
-8 - Almacenaje grin::narZIes = Proceso de producto quejas y
% insumos o?ani e exp_odacién = Negociaciones sugerencias
C-4l - Gestion de - Envasado y hacia el con tiendas = Soporte web
inventario de etiquetado mercado especializadas
materia prima canadiense

Figura 12. Cadena de valor




40

Entre las actividades primarias clave que generan valor para la empresa en la
etapa de produccion se encuentran las actividades de logistica de entrada y
operaciones, que son gestionadas por el departamento de produccion, el cual se
encarga de la busqueda de proveedores organicos, el buen manejo de
inventarios y asegura que los procesos de produccion sean realizados bajo
normas de higiene y calidad. En la etapa de comercializacion, el encargado de
llevar a cabo el proceso de exportacion es el departamento de logistica, el cual
debe realizar la logistica de comercio exterior y cumplir con los tiempos de
entrega. Y, por ultimo, pero no menos importante, las actividades de marketing
y ventas, y el servicio al cliente es realizado por el departamento de Marketing y
ventas, quien se encargara de que la publicidad y la promocién de del producto
a nivel internacional se realice de forma eficiente, motivando la compra del
mercado objetivo. Incluso, se encargara de realizar las negociaciones con los

mayoristas.

En cuanto a las actividades de apoyo que generan valor para la empresa, en la
etapa de planificacion y gestién se encuentran las actividades de infraestructura,
gestion de RR.HH., investigacién y desarrollo, y compras las cuales son
gestionadas por la gerencia general y el contador externo, estos son los
encargados de llevar de manera eficiente los procesos administrativos y
financieros, destinan eficientemente el presupuesto de la empresa para
actividades comerciales , y se encargan de comprobar que se cumplan los
objetivos empresariales. También, son los encargados de buscar proveedores

organicos certificados.

6.4.2. Mapa de procesos
En el presente mapa de procesos se muestran todas las labores que se llevan a

cabo en la organizacion para que esta funcione de manera eficiente.
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Figura 13. Mapa de procesos

6.4.3. Flujograma de procesos
El proceso inicia desde la recepcion de la materia prima, la cual se verifica que
se encuentre en buenas condiciones y cuente con la calidad requerida para la
elaboracion de la crema corporal. Posteriormente, se procede a pesarla y
almacenarla en bodega. Para el proceso de fabricacion, se debe esterilizar los
materiales con alcohol y preparar la materia prima y maquinaria a utilizar, de
acuerdo a las cantidades demandadas por el cliente. Primero, se procede a
realizar la fase oleosa, la cual se compone de la manteca de cacao, manteca de
karité, cera emulsionante y aceite de almendras. Luego, se procede a elaborar
la fase acuosa, compuesta por agua destilada. Seguidamente, se procede a
calentar las preparaciones a bafo maria, para luego unir ambas fases
lentamente. Finalmente, se revuelve hasta que la mezcla se enfrie para anadir
los principios activos y medir el PH. Después de elaborar la crema, se procede
a envasar y empaquetar el producto, para ser almacenado. De acuerdo a la
cantidad exigida por el cliente, se procede a embalar y a paletizar la mercancia,
con la finalidad de preparar la carga para el proceso de exportacién hacia

Canada.
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Logistica de exportacion

El proceso comienza desde las bodegas de la empresa KULA, ubicada en la
ciudad de Quito, donde se entrega la carga al transportista encargado de
movilizarla hasta el Puerto de Guayaquil, lo que toma alrededor de 10 horas.
Posteriormente se realizan los tramites de exportacion. Para permitir la libre
circulacion de la mercancia fuera del territorio aduanero ecuatoriano, se
necesita: contar con el RUC, adquirir el TOKEN o firma digital y registrarse como
exportador en el ECUAPASS.

Como se menciond anteriormente en la estrategia de internacionalizacion, para
la exportacién del producto se utilizara la partida 3304.99.90.20 correspondiente
a “Face, hand & body creams & lotions”, la cual pagaria un arancel de 3% si se
presenta el certificado de origen en la embajada de Canada. La exportaciéon se
efectuara bajo el Régimen de Exportacion Definitiva (Régimen 40) y tendra un
tiempo de transito de 15 dias desde el Puerto de Guayaquil al Puerto de Toronto.
Por otro lado, el INCOTERM a usar es CIF (Cost, Insurance and Freight / Costo,
seguro y flete), donde la empresa KULA es la encargada de realizar el despacho
exportacion y contratar el transporte y seguro hasta el puerto de destino, donde
finalmente, la empresa STALCO INC sera la encargada de realizar la
desaduanizacion y distribucion de la mercaderia. La mercancia se entrega en la
fecha acordada por el vendedor y comprador y tiene un tiempo de caducidad de

3 meses.

Con respecto al tipo de carga, para la exportacion de la mercaderia se utilizara
carga general. La mercaderia sera enviada en 2 pallets estandar, los cuales
contendran un total de 20 cajas cada uno, con unidades de carga de (2 x 3) de
4 filas, debido a que se utilizara como embalaje cartones corrugados de 50 cm x
40cm x 45cm. Cada caja contendra 40 unidades de producto y tendra un peso

de 30 kg. En otras palabras, cada pallet contiene 800 unidades de producto.
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Analisis de tiempos, secuencias y numero de personas requeridas

En flujograma de la Figura N° 17 se puede observar las actividades y el tiempo
estimado que lleva elaborar 7.500 ml de crema corporal (15 cremas), lo que toma
alrededor de 74 minutos. Es decir, que elaborar 500 ml de crema toma alrededor
de 4,93 minutos, dando como resultado una produccién diaria de 74 cremas

corporales naturales y 1.603 unidades mensuales.

Para llevar a cabo el proceso de elaboracion y exportacion de la crema corporal
natural elaborada con manteca de cacao ecuatoriano, se requiere al menos 12
personas internas y externas a la empresa, como: gerente general, jefe de
produccion, jefe de marketing, jefe de logistica, operarios, contador, agente de

aduanas y transportistas.

Infraestructura

Para la fabricacion de los productos se arrendara un galpén de 1000m? ubicado
al norte de la ciudad Quito. Se distribuiran correctamente los espacios con la
finalidad de lograr mayor eficiencia para el proceso, para ello se contara con:
area administrativa, area de recepcion de materia prima, area de produccion,

area de almacenamiento y un area de despacho de mercaderia. (Anexo 12)

Maquinaria
A continuacion, se detalla el presupuesto de la maquinaria y equipos a utilizar

para la elaboracién y exportacion de una crema corporal natural.
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Tabla 14
Presupuesto de maquinaria y equipos

Inversion en Propiedad, Planta y Equipo (PPE)

Descripcioén Cantidad Valor
Maquinaria $ 2.280,00
Mezcladora industrial 1 $ 1100,00 $ 1.100,00
Cocina industrial 1 $ 50000 $ 500,00
Béscula de pesaje 1% 120,00 $ 120,00
Meson de acero inoxidable 1% 35000 $ 350,00
Ollas 393 70,00 $ 210,00
Muebles y enseres $ 2.320,00
Escritorios 4 $ 300,00 $ 1.200,00
Sillas 12§ 50,00 $ 600,00
Archivadores 23 60,00 $ 120,00
Juego de sillénes 1 $ 400,00 $ 400,00
Instalaciones $ 800,00
Adecuaciones de espacios 1 $ 80000 $ 800,00
Vehiculos $ 24.000,00
Furgoneta Hyunday H1 2012 1 $24.000,00 $ 24.000,00
Equipos de Oficina $ 1.105,00
Computadoras 4 $ 20000 $ 800,00
Teléfonos 393 15,00 $ 45,00
Copiadora/lmpresora 2 $ 130,00 $ 260,00
Gastos de constitucion $ 1.677,00

6.5. Estructura Organizacional

6.5.1. Estructura legal
Se pretende constituir una Compania de Responsabilidad Limitada, debido a que
este tipo de compaifiia se constituye de 3 a 15 socios, los cuales responden hasta
el monto individual de sus acciones, de acuerdo con lo establecido en el art. 95
de la Ley de Compaifiias (Ley de companias, 2017). El capital minimo necesario
para la constitucion de la compania es de $ 400, el cual debe pagarse al menos
en el 50% del valor nominal de cada participacién. La empresa contara con 3
socios, de los cuales, uno sera el socio mayoritario (50%) y los dos restantes

tendran participaciones iguales del 25% cada uno.

Para la constitucion de la empresa se debe reservar el nombre en el portal de la
Superintendencia de Compafias (SUPERCIAS), luego se procede a la
elaboracion de los estatutos y a la apertura de la cuenta de integracion de capital
con el capital minimo de $ 400. Con la reserva del nombre, la apertura de la
cuenta y la minuta de los estatutos se procede a elevar a escritura publica y se

espera a que la SUPERCIAS apruebe el estatuto. Posteriormente, se deben
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obtener los permisos municipales y se inscribe a la compaiia en el Registro
Mercantil, para poder obtener los documentos habilitantes para la apertura del
RUC de la empresa. Como se menciond anteriormente en el analisis de entornos
del presente proyecto, el RUC se lo obtiene en el SRI (Superintendencia de

Compainias, 2014).

Tabla 15
Descripcion general de la empresa

Descripcion de la empresa

Razoén Social KULA Cia. Ltda.
Representante Dayanne Garnica Chiriboga
Legal
i . Elaboracion y comercializacion de productos cosméticos y articulos de
Objeto Social
tocador
R.U.C. "1716582224001

6.5.2. Disefo organizacional
Para el presente proyecto se propone una estructura funcional para la empresa,
de tal forma que se permita aprovechar de manera eficiente la especialidad de
cada division departamental y se logre tener una mejor coordinacién de las
actividades que se realicen. Caso contrario a lo que sucede con la multinacional
Beiersdorf, ya que al ser una empresa que cuenta con mayor numero de
empleados y al manejar una mayor variedad de marcas y productos para el

cuidado de la piel, su estructura es de tipo divisional.

Gerente

General
________ Contador
externo
Jefe de Jefe de Marketing Jefe de
Produccion y ventas Logistica
l - - — — Transportista
5 operarios
de planta _ _ _ _ Agentede
. aduana

Figura 15. Organigrama empresarial

¢ Gerente general: encargado de la administrar de la empresa, y de verificar
que cada departamento trabaje correctamente de manera eficiente. Por otro

lado, el gerente de la empresa es el encargado de buscar proveedores
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organicos para la elaboracién de la crema, al igual que los distribuidores del
producto en el mercado canadiense, en este caso, los supermercados
organicos. El gerente general también es el encargado de reclutar,
seleccionar y capacitar a los colaboradores. Para este cargo, se requiere a
una persona con estudios en Administracion de Empresas, Ingenieria
Comercial o Negocios Internacionales, que tenga una experiencia minima de
3 afios administrando negocios orientados a productos de la belleza o salud,
debe dominar el inglés perfectamente, y tener conocimiento intermedio en
idioma francés, porque asi lo exige el pais destino. Para este perfil se busca
una persona responsable, con habilidades de liderazgo y trabajo en equipo.
Jefe de produccion: persona encargada de dirigir, supervisar y controlar los
procesos productivos de la empresa, en este caso, la elaboracion de una
crema corporal. A su vez, es el encargado de supervisar el inventario de
materia prima y productos terminados. Se busca una persona con titulo en
Ingenieria Industrial, que tenga una experiencia minima de 2 afios y que sea
una persona comprometida, responsable y proactiva.

Jefe de marketing y ventas: persona encargada de administrar y llevar a
cabo actividades de ventas, relaciones publicas, investigaciones de mercado,
analisis del cliente, promocién y publicidad de la empresa. Se requiere una
persona con titulo en Marketing o Neuromarketing, que posea una
experiencia minima de 2 afios en cargos relacionados a esta area, que tenga
un alto nivel de inglés y un nivel intermedio de idioma francés, ademas de
poseer habilidades analiticas, creativas, proactivas y comunicativas.

Jefe de logistica: encargado de llevar a cabo las actividades de logistica y
comercio exterior de la empresa, para ello se requiere una persona con titulo
de tercer nivel en Comercio Exterior o Negocios Internacionales, con
experiencia minima de 2 afios en cargos similares. Se requiere una persona
que trabaje bajo presion, que sea proactiva y organizada. Cabe recalcar que
el jefe de logistica debe subcontratar empresas que se encarguen del
transporte nacional e internacional, ademas de contratar eventualmente un

agente de aduanas que permita facilitar los tramites de exportacion.
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e Contador externo: persona externa encargada de llevar la contabilidad de
la empresa, y de la presentacion de todos los estados financieros. Se desea
una persona que sea graduada en Contabilidad y tenga una experiencia
minima de 2 anos de llevar contabilidad de empresas pertenecientes a la
industria de cosméticos. Se requiere que sea un contador publico autorizado
y que tenga un perfil proactivo, analitico y responsable.

e Operadores: personas encargadas de llevar a cabo el proceso productivo de
la empresa. Para este puesto de trabajo se requiere mujeres que tengan
experiencia con productos de cosmética y hayan estudiado carreras
relacionadas a Ingenieria Quimica o Cosmetologia, que cuenten sean

apasionadas por su trabajo, proactivas y responsables.

7. EVALUACION FINANCIERA

Para la elaboracién del plan financiero del presente proyecto se tomaron en
cuenta las fuentes y politicas financieras del anexo 13. El presente plan
financiero tiene una proyeccion de 5 afos, con la finalidad de determinar la

viabilidad del proyecto.

7.1. Proyeccion de ingresos, costos y gastos

Fuentes de ingresos

Se pretende proveer una crema corporal natural elaborada con manteca de

cacao ecuatoriano al mercado canadiense.

Para la proyeccidon de ingresos, se realizé previamente un estudio de mercado
en el capitulo 5 para determinar el mercado meta. La empresa espera atender al
menos el 5% de este mercado, por lo que se piensa exportar mensualmente un
total de 1.371 unidades (Apartado 6.4). De igual forma, para el incremento de la
cantidad proyectada de ventas, se considera el crecimiento de la industria de
cosmeéticos canadiense, el cual es del 5,5%, como se mencion6 anteriormente
en el capitulo 1 de analisis de los entornos. Por otro lado, se considera un precio
de venta a distribuidor de $ 12.00, el cual incrementara en base a la inflacién

anual promedio de Canada estimada en 1,54%.
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Tabla 16
Ingresos proyectados a 5 afios

Precio $ 12,00 $ 12,18 $ 12,37 $ 1256 $ 12,75
Cantidades anuales 16873 $ 17.851,00 $ 1870600 $ 17.644,00 $ 19.526,00
TOTAL INGRESOS $ 202.476,00 $ 217.500,15 $ 231.416,18 $ 221.628,50 $ 249.033,41

Politicas de cobro, pago y manejo de inventarios

La politica de cobro sera 80% al contado y 20% a crédito de 30 dias, mientras
que el pago a proveedores se realizara el 30% a contado y el 70% a crédito con
plazo de 30 dias. En cuanto a las politicas de inventario, se maneja un inventario
de productos terminados del 10% de las ventas del préximo mes y el inventario

de materia prima sera del 100% de la produccién del mes siguiente.

Estructura de costos

Para determinar la estructura de costos del proyecto, se tomo en cuenta costos
fijos, como los gastos de administracion, servicios basicos y arriendo, al igual
que los costos variables, como la materia prima directa e indirecta utilizada para
la elaboracion del producto (Apartado 5.2.2.), mano de obra directa y los costos

de exportacion y logistica.

Tabla 17
Costos proyectados a 5 afios
ANOS
1 2 3 4 )
Total costos de produccion $ 100.64512 $ 107.286,51 $ 111.06249 $ 114.04413 $ 116.522,30
Unidades Producidas 17018 17860 18711 19233 19364
Costo de produccion unitario  $ 591 $ 6,01 $ 594 $ 593 $ 6,02

Gastos principales

Los principales gastos a los que incurre la empresa, son los gastos
operacionales, administrativos, sueldos, y demas gastos generales detallados en
la tabla 14. Para la proyeccion de gastos se considero la inflacion promedio anual
de Ecuador, de 2,67%.
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Tabla 18
Proyeccion de gastos a 5 afios
ANOS

PERIODO 0 1 2 3 4 5
Gastos suministros de oficina $ - $ 600,00 $ 616,00 $ 63243 $ 64929 $ 666,61
Gastos suministros de fabricacion $ 100,00 $ 120000 $ 1.23200 $ 126485 $ 1.298,58 $ 1.333,21
Seguros de maquinaria $ - $ 54720 $ 54720 $ 54720 $ 547,20 $ 547,20
Mantenimiento y reparaciones $ $ 600,00 $ 616,00 $ 632,43 $ 649,29 $ 666,61
Servicios basicos $ $ 3.000,00 $ 3.080,00 $ 3.162,13 $ 324646 $ 3.333,03
Gasto arriendo $ - $ 8.400,00 $ 862400 $ 8.853,97 $ 9.090,08 $ 9.332,48
Publicidad $ 700,00 $ 416000 $ 427093 $ 438482 $ 450175 $ 4.621,80
Gastos en relaciones publicas $ - $ 1.000,00 $ 1.026,67 $ 1.054,04 $ 1.08215 $ 1.111,01
Capacitacion de operarios $ $ 300,00 $ 308,00 $ 31621 $ 32465 $ 333,30
Gastos para las estrategias de mkt $ - $ 9.500,00 $ 9.500,00 $ 9.500,00 $ 9.500,00 $ 9.500,00
Adcuacién de las instalaciones $ 800,00 $ - $ - $ - $ - $ -
Gasto de constitucion $ 1677,00 $ $ $ - $ - $ -
Gasto TOKEN $ 54,88 § - $ - $ 5488 $ - $ 54,88
Gastos de logistica y exportacion $ - $ 21.120,00 $ 2168320 $ 2226142 $22.855,06 $23.464,52
$ 333188 $ 5042720 $ 5150400 $ 5266439 §53744,51 5 54.964,65

TOTAL GASTOS SUELDOS $ = $ 7362386 $ 80.626,66 $ 82.713,66 $84.856,32 $87.056,11

Inversion activos no corrientes

Se pretende realizar las inversiones detalladas anteriormente (tabla 10) en el
capitulo 6. Ademas, se realiza una inversién en activos intangibles del software

de Microsoft Office 10 Proffessional, el cual esta valorado en $ 200.

Margen de ganancia

Tomando en cuenta el costo de produccién unitario inicial de $ 5.50, se pretende
obtener un margen de ganancia del 54%, ofreciéndole al distribuidor el producto

a un precio de $12.00, como se indico anteriormente.

7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital
Para determinar la inversidén necesaria para emprender el proyecto, se tomaron
en cuenta los gastos pre-operacionales (incluyendo gastos de constitucion), las
inversiones en activos tangible e intangibles y el capital de trabajo. Obteniendo
una inversion inicial de $ 54.596,33, la cual sera financiada en un 50% por los
tres accionistas y el 50% restante por medio de un préstamo bancario. Por otro
lado, el capital de trabajo neto operativo comprende aquellos gastos en los que
la empresa incurre antes del inicio del proyecto y durante su desarrollo, hasta
que el negocio sea capaz de cubrirlos con los flujos propios del negocio. La
estructura de capital se compone del 50% de portacién de los 3 socios y el 50%

restante mediante un préstamo del Banco de Pichincha de $27.298,17.



Tabla 19

Célculo de la inversion inicial y estructura del capital

Inversion Valor
Inversiones PPE $ 29.865,00
Inversiones intangibles $ 800,00
(Gastos pre-operacionales § 333188
Capital de trabajo § 2059945
TOTALINVERSION INICIAL ~ § 54.596,33

7.3.

Porcentaje
55%
1%

6%
38%
100%
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ESTRUCTURA DE CAPITAL

Propio 50% § 27.298,17
Deuda LIP 50% § 27.29817
Razon DIC 1

Proyeccion de estados de resultados, situaciéon financiera,

estado de flujo de efectivo y flujo de caja del proyecto

Estado de resultados

El presente estado permite determinar la situacién econémica de la empresa, es

decir, si la empresa genera pérdidas o ganancias en base a sus ingresos, costos

y gastos proyectados a 5 anos. Se puede evidenciar que desde el primer afo la

empresa mantiene una utilidad positiva de $ 5.957,58, lo que representa un

margen neto del 2,94% sobre las ventas, alcanzando un margen de 8,10% para

el afo 5, gracias a las estrategias de marketing implementadas por la empresa.

Tabla 20

Estado de Resultados Anual

1 2 3 4 5
Ventas $202.476,00 $217.500,15 $231.416,18 $241.550,45 $249.033,41
Costo de productos vendidos $100.645,12 $107.286,51 $111.062,49 $114.044,13 $116.522,30
UTILIDAD BRUTA $101.830,88 $110.213,65 $120.353,69 $127.506,32 $132.511,11
Gastos sueldos $ 35.987,20 S 39.368,83 S 4037664 S 4141132 $ 42.473,60
Gastos generales $ 48.080,00 $ 49.108,80 S 50.219,91 S 51.249,44 $ 52.417,63
Gastos de depreciacion S 541033 S 541033 S 541033 S 5.389,14 S 541933
Gastos de amortizacion S 16000 S 16000 S 16000 S 16000 S 160,00
UAI $ 1219335 S 16.16568 S 24.186,80 S 29.296,42 S 32.040,54
Gastos de intereses S 284813 $§ 233819 $ 176795 S 113026 $§ 417,16
UAIIY PARTICIPACION S 934522 S 13.827,49 S 22.418,86 S 28.166,16 S 31.623,38
15% PARTICIPACION TRABAJADORES S 1.401,78 S 207412 S 336283 S 422492 $ 474351
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 7.943,44 $ 11.753,37 S 19.056,03 S 23.941,23 $ 26.879,87
25% IMPUESTO A LA RENTA S 198586 S 293834 S 476401 S 598531 S 6.719,97

UTILIDAD NETA

Tabla 21
Margenes de utilidades

$ 595758 $ 881503 $ 14.292,02 $ 17.95592 $ 20.159,91

MARGEN BRUTO 50,29% 50,67% 52,01% 52,79% 53,21%
MARGEN OPERACIONAL 6,02% 7,43% 10,45% 12,13% 12,87%
MARGEN NETO 2,94% 4,05% 6,18% 7,43% 8,10%
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Estado de situacion financiera

Por medio de este estado se aprecia la posicion financiera de la empresa, este
estado se arma a partir de los activos, pasivos y del patrimonio de la empresa.
En el presente estado, se observa la forma en la que son financiados los activos
de la empresa por medio de los pasivos y patrimonio. De igual forma, se puede
apreciar en la tabla 18 que las utilidades retenidas al comienzo de la operacion
se encuentran en cero, ya que financiamiento de la empresa se realizé en un
50% de capital propio y un 50% de deuda. Por otro lado, mediante este estado,

se obtiene el crecimiento del capital de trabajo, restando los activos corrientes

de los pasivos corrientes, como se muestra en la tabla 19.

Tabla 22

Estado de Situacién Financiera Anual

Inicial

ANOS

$56.900,64 S 59.501,92 $ 63.778,42 $ 72.969,96 $ 85.088,34 S 95.844,82
Corrientes $26.23564 S 34.63526 S 44.710,09 S 59.699,96 S 77.550,48 S 94.114,30
Efectivo $22.943,77 S 23.380,93 S 32.734,32 $ 47.239,99 $ 64.752,43 S 86.022,96
Cuentas por Cobrar S S 3.460,80 $ 3.721,05 $ 391673 S 4.067,29 S 4.167,99
Inventarios Prod. Terminados S S 852,03 $ 909,83 $ 934,25 §$ 953,69 $ -
Inventarios Materia Prima S 34422 S 725,84 S 768,02 S 795,64 S 813,22 $ 410,25
Inventarios Sum. Fabricacién $ 294765 $ 621565 $ 657685 $ 6.81335 $ 6.963,85 $ 3.513,10
No Corrientes $30.665,00 S 24.866,67 S 19.068,33 S 13.270,00 S 7.537,86 S 1.730,53
Propiedad, Planta y Equipo $29.86500 $ 29.86500 $ 29.865,00 $ 29.865,00 $ 29.910,00 $ 29.910,00
Depreciacion acumulada S - $ 563833 $ 11.276,67 S 16.91500 $ 22.532,14 S 28.179,47
Intangibles S 800,00 S 800,00 $ 800,00 S 800,00 S 800,00 $ 800,00
Amortizacion acumulada S S 160,00 $ 320,00 S 480,00 S 640,00 $ 800,00

PASIVOS $29.602,47 $ 26.246,18 $ 21.707,65 $ 16.607,17 $ 10.769,62 $ 1.366,20
Corrientes S 230431 $ 3.259,86 S 3.543,11 S 3.83466 S 4.02682 S 1.366,20
Cuentas por pagar proveedores $ 2.304,31 $ 243541 $ 257491 S 266567 S 272281 $ -
Sueldos por pagar S S 788,00 $ 788,00 $ 788,00 $ 788,00 $ 788,00
Impuestos por pagar S S 36,45 S 180,20 S 380,99 $ 516,00 $ 578,20
No Corrientes $27.298,17 S 22.986,32 S 18.164,54 S 12.772,52 $ 6.742,81 S -
Deuda a largo plazo $27.298,17 S 22.986,32 $ 18.164,54 S 12.772,52 S 6.742,81 S
PATRIMONIO $27.298,17 33.255,74 42.070,77 56.362,79 74.318,71 94.478,62
Capital $27.298,17 $ 27.298,17 S 27.298,17 $ 27.298,17 S 27.298,17 S 27.298,17
Utilidades retenidas S - S 595758 S 14.772,60 S 29.064,62 S 47.020,55 S 67.180,45

Comprobacion

Tabla 23

Crecimiento Capital de Trabajo

1

$ 3137540 $ 41.166,98 $ 55.865,31

CRECIMIENTO DE CAPITAL DE TRABAJO

2

3

5

$ 7352366 $ 92.748,09
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Estado de flujo de efectivo

En este estado se puede observar determinar la capacidad que tiene la empresa
de generar efectivo para cumplir con sus obligaciones, para ello el capital de
trabajo establecido en la tabla 15 es de vital importancia para mantener los flujos

de efectivo positivos.

Tabla 24
Estado de Flujo de Efectivo

| Mes 1 2 3 4 5
Actividades Operacionales S 4.749,00 S 14.175,17 S 19.897,69 S 23.587,14 S 28.013,34
Utilidad Neta S 5.957,58 S 881503 S 14.292,02 $ 17.955,92 S 20.159,91
Depreciaciones y amortizaciones
+ Depreciacion S 563833 $ 563833 S 563833 $ 5617,14 S 5.647,33
+ Amortizacion S 160,00 S 160,00 S 160,00 S 160,00 S 160,00
-ACxC -S  3.460,80 -$ 260,25 -$ 195,68 -$ 150,56 -$ 100,69
- A lnventario PT -S 852,03 -$ 57,80 -S 24,42 -S 19,44 §$ 953,69
- A Inventario MP -$ 381,63 -$ 42,18 -$ 27,62 -S 17,57 S 402,97
- A Inventario SF -$  3.268,00 -$ 361,20 -$ 236,50 -$ 150,50 $ 3.450,75
+ A CxP PROVEEDORES S 131,10 S 139,50 S 90,76 $ 57,15 -$ 2.722,81
+ A Sueldos por pagar S 788,00 $ - S - S - S -
+ A Impuestos S 36,45 S 143,75 S 200,79 $ 135,01 S 62,20
Actividades de Inversion 0 0 0 -45 0
- Adquisicion PPE y intangibles S - S - S - -$ 45,00 $ -
Actividades de Financiamiento -4311,842964 -4821,780218 -5392,024863 -6029,709114 -6742,808671
+ A Deuda Largo Plazo -S  4.311,84 -S 4.821,78 -$ 5.392,02 -$ 6.029,71 -$ 6.742,81
- Pago de dividendos S - S - S - S - S -
+ A Capital S - $ - $ - $ - $ -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO S 437,16 | S 9.353,39 | $ 14.505,67 | $ 17.512,44 | S 21.270,53

EFECTIVO PRINCIPIO DEL PERIODO $ 22.943,77 | $ 23.380,93 | $ 32.734,32 | $ 47.239,99 | $ 64.752,43
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | $ 23.380,93 | $ 32.734,32 | § 47.239,99 | $ 64.752,43 | $ 86.022,96

Flujo de caja del proyecto

Este flujo de caja permite observar el tiempo en el que se recupera la inversion,
y se obtiene a partir del calculo del flujo de efectivo operativo, gastos de capital
y la variacién del capital de trabajo neto, con la finalidad de identificar los flujos
que seran descontados a la tasa del WACC y que seran valorados por medio de
criterios financieros. A continuacion, se muestra el flujo de caja del proyecto,

donde la inversion se recupera a partir del tercer afio.

Tabla 25
Flujo de caja del proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
0 1 p) 3 a4 5
-$53.608,77 $ 20.787,66 $ 25.667,53 S 35.687,75 S 41.838,96 $ 45.229,61
-$53.608,77 -$ 32.821,11 -$ 7.153,58 S 28.534,17 $ 70.373,13 $115.602,74
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7.4. Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa
de descuento, y criterios de valoracién

Flujo de caja del inversionista
El presente flujo de caja al igual que el flujo de caja del proyecto indica el periodo

en el que se recupera la inversion, ademas muestra el desembolso que generan
los socios sin requerir un préstamo bancario. Estos flujos son descontados a la
tasa del CAPM. Por como se puede observar en la grafica siguiente, los
inversionistas recuperan la inversion a partir del segundo afno de operacion.

Tabla 26
Flujo de caja del proyecto y flujo de caja del inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA
0 1 2 3 4 5
-$26.310,61 S 12.595,24 $ 17.659,97 S 27.886,90 S 34.269,27 $ 37.918,42
-$26.31061 -$ 13.71536 $ 3.944,61 S 31.831,50 $ 66.100,77 $ 104.019,19

Calculo de la tasa de descuento
Para obtener la valoracién financiera del presente plan financiero, se realizaron

los respectivos calculos para obtener las tasas de descuento CAPM y WACC,

tomando en cuenta los siguientes datos:

Tabla 27
Célculo tasas de descuento
Tasa libre de riesgo 1,87%
Rendimiento del Mercado 8,33% WACC 12,85%
Beta Despalancada 1,01 CAPM 18,53%
Beta Apalancada 1,29
Tasa de Impuestos 25%
Participacion Trabajadores 15%
Escudo Fiscal 36,25%
Riesgo pais 5,94%
Razén Deuda/Capital 1,00
Costo Deuda Actual 11,23%

Como se pudo observar en la tabla N 22, se obtiene un WACC 13,04% y un
CAPM de 18,53%.

Criterios de valoracién financiera del proyecto
Una vez obtenidos los flujos de caja y las tasas de descuento, se procede a

obtener los criterios de valoracién financiera, por medio del calculo del Valor
Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), indice de Rentabilidad (IR) y
el periodo de recuperacion (PR). A continuacion, se presentan los criterios de

valoracion obtenidos para el proyecto.



55

Tabla 28
Valoracién financiera

Evaluacidn del Flujo del Proyecto Evaluacidn del Flujo del Inversionista
VAN S 60.323,44 VAN S 47.197,43
IR S 2,13 IR S 2,79
TIR 46,17% TIR 69,14%
PR 3,70 PR 2,80

De acuerdo a los criterios de valoracion descritos en la tabla anterior, se puede
concluir que al obtener un VAN positivo de $60.323,44 y una TIR de 46,17% que
es mayor a la tasa de descuento WACC de 13,04%, el proyecto resulta viable
financieramente, por lo que es atractivo invertir en él. Con respecto a la
valoracién financiera del inversionista, se observa un VAN positivo de
$47.197,43 y una TIR de 69,14% mayor a la tasa de descuento CAPM de
18,53%, por lo que se puede afirmar que es rentable para los inversionistas
destinar sus recursos financieros a la inversion inicial, por lo que es

recomendable invertir en el proyecto.

7.5. Indices financieros
De acuerdo a la informacion establecida en la tabla 25, se procede a analizar los

indicadores financieros mas relevantes para el proyecto.

Liquidez

Los indices de razon circulante y de prueba acida de la empresa muestran que
la empresa tiene la capacidad necesaria de cubrir sus obligaciones a corto plazo
con sus activos, es decir, que la empresa puede cubrir dichas obligaciones
solamente con sus saldos en efectivo. Por otro lado, los indices de la empresa
son mucho mayores a los de la industria, por lo que se afirma que la empresa

tiene exceso de liquidez, por lo que se deberia invertir en activos no corrientes.

Endeudamiento

Como se puede observar en la tabla, los indicadores de endeudamiento de la
industria son mayores a los de la empresa. En el caso del indice de
endeudamiento del activo, se obtiene un valor promedio de 0.23 para la

empresa, mientras que para la industria es del 0.6277, lo que indica que la
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empresa tiene autonomia financiera, es decir, que no depende demasiado de los
acreedores. Sin embargo, esto podria ser un riesgo, ya que se esta
descapitalizando. Por otro lado, al ser el apalancamiento financiero mayor a 1,
es una ventaja para la empresa adquirir préstamos, ya que gracias a ellos su

rentabilidad es mayor.

Actividad

En lo que respecta al periodo de cuentas por cobrar, la empresa tiene un
promedio de 6,18 dias, mientras que su periodo de cuentas por pagar es de 8,77
dias. Esto indica que la empresa maneja de manera eficiente sus cobros y pagos,
ya que el tiempo de cobranza es menor al de pago, por lo que puede pagar a

sus proveedores.

Rentabilidad

La empresa tiene una rentabilidad inicial sobre las ventas del 2,94% durante el

primer afno, la cual va incrementando por el incremento de sus ventas,
alcanzando un margen neto de 8% en el afio 5, lo que indica que por cada unidad
vendida se genera un 8% de utilidad para la empresa. Por otro lado, los activos
invertidos de la empresa generan una utilidad entre el 10% al 15% durante sus
5 afos de operacién. Finalmente, la empresa logra alcanzar un ROE de 21%
para el afo 5, lo que indica que se genera $0,21 de utilidad por cada délar

invertido.

Tabla 29
Indicadores financieros

Indicadores Financieros Industria
Razones de liquidez
Razon circulante (veces) 10,62 12,62 15,57 19,26 68,89 1,4982
Prueba acida (veces) 8,23 10,29 13,34 17,09 66,02 1,0482
Razones de endeudamiento
Razoén de deuda/capital (veces) 0,79 0,52 0,29 0,14 0,01 1,0507
Endeudamiento del activo 0,44 0,34 0,23 0,13 0,01 0,6277
Apalancamiento 1,79 152 129 1,14 1,01 2,0507
Apalancamiento financiero 2,33 1,77 1,40 1,19 1,03 1,9237
Cobertura del efectivo (veces) 5,18 8,23 15,74 29,69 88,80
Razones de actividad
Periodo de cuentas por cobrar (dias) 6,24 6,24 6,18 6,15 6,11 98,69
Periodo de cuentas por pagar (dias) 8,83 8,76 8,76 8,71 331,25
Periodo de inventario (dias) 3,09 3,10 3,07 3,05
Ciclo operativo (dias) 9,33 9,34 9,25 9,20 6,11

Razones de rentabilidad

Rentabilidad neta de las ventas (margen neto) (%) 2,94% 4% 6% 7% 8% 0,04%
ROA (%) 10% 14% 20% 21% 21%

ROE (%) 18% 21% 25% 24% 21%
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8. CONCLUSIONES GENERALES

o El proyecto tiene un VAN positivo, por lo que resulta viable invertir en el
proyecto, ya que el proyecto tiene la liquidez suficiente para ser ejecutado.
Sin embargo, se requiere una alta inversion inicial, para los gastos de
exportacion y publicidad.

o En base a los resultados obtenidos del analisis del cliente, se obtuvo que
existe una alta aceptacion hacia el producto propuesto, ya que el 100%
de las mujeres encuestadas mostraron estar dispuestas a adquirir una
crema corporal natural elaborada con manteca de cacao ecuatoriano que
brinde beneficios para su piel. Por otro lado, se evidencié que tienen
mayor preferencia de compra hacia productos que cuentan con
certificaciones organicas.

o Através de la mezcla de marketing, se busca cautivar al mercado objetivo
con la presentacion, disefio y beneficios del producto. Por otro lado, al ser
un producto nuevo en este mercado, es importante manejar muestras de
producto y una alta publicidad a través de redes sociales, website e
influencers canadienses. Cabe destacar, que el mejor medio para ser
distribuido el producto es a través de tiendas especializadas, por lo que el
producto tendra un precio de 15 CAD y estara dirigido a la clase media y
media alta, dandole mayor exclusividad.

e A pesar que no existen acuerdos bilaterales entre Ecuador y Canada en
temas de comercio internacional, la partida arancelaria 3304.99.20,
correspondiente a “Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado
de la piel, incl. las preparaciones anti solares y las bronceadoras” puede
entrar al mercado canadiense con un arancel reducido del 3% gracias al
Sistema Generalizado de Preferencias (SGP).

e En base al analisis de entornos, se determiné que existe una alta
tendencia hacia el consumo de productos cosmeéticos organicos en
Canada, por lo que se debe aprovechar esta oportunidad para ingresar al
mercado con un producto altamente diferenciado, ya que existe una gran

variedad de productos sustitutos existentes en esta industria.
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Acuerdos comerciales y Reglas de Origen

Paso 212

Lista de los acuerdos comerciales y preferencias unilaterales otorgadas por Canadé y las reglas de origen (RdO) y certificados correspondientes.

Pals socio: Ecuador

Fuente de datos: ITC (MAcMap)

Nueva blsqueda

Modificar blsqueda

F

Wi [1]»n

Descripcion del acuerdo comercial @

No hay registros para mostrar,

Tamafio de la pagina: 50 ~ Péagina 1 de 1, elementos 0a 0 de 0.

Reglas de origen (%] Certificados/Formularios &

Nueva blsqueda

Modificar blsqueda

Anexo 1. Acuerdos comerciales y reglas de Origen entre Ecuador y Canada

PIB Real, tasa de creciento del PIB y de la Industria

(afio base 2017)
$80.000.000 20,00%
$70.000.000 15,00%
$60.000.000 )
$50.000.000 10,00%
$40.000.000 5,00%
$30.000.000 0,00%
$20.000.000 )
$10.000.000 500%
; -4000%
! 2007 2008 2009 2010 2011 012 2013 2014 2015 2016 T
=P $51.007.777 $54.250408 $54.557.732 $56.481055 $60.925.064 $64362433 $67546.126 §70.105362 70174677 $69.314.066 $70.985691
—Crecimiento del PIB 636%  05T% | 35%  T8T%  G64%  495%  378%  010%  A28%  237T%
—Crecimiento de la rama 1578%  -169% | 532%  B03%  64%%  439% | 356%  238%  611%  D18%
Anexo 2. PIB y tasa de crecimiento del PIB y de la industria
VAN no petrolero (afio base 2007)
$70.000.000,00 10,00%
$60.000.000,00 8,00%
$50.000.000,00 -
$40.000.00000
400%
$30.000.000,00
$20.00000000 00 2004
§10.000.000,00 0,00%
§0,00

mm\/AB No petrolero (miles de dolares de 2007)

—TASA DE VARIACION

2,00%

2007 2008 2008 2010 201 2012 2013 2014 2015 2016 017
$41.759.629 $44.703.118 $45.522.029 $47.596.618 $51.507.763 §54.602.990 $57.800.337 $60.503.777 §61.237.760 $60.407.935 $61.668.088
3.59% 7.05% 1,83% 456% 8.21% 6,01% 6,04% 450% 121% | 136%  209%

Anexo 3. VAB no petrolero en el Ecuador



Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Ecuador i
Producto: 330499 Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, incl. las preparaciones ...

Unidad : miles Délar Americano

[ Datos IED} [Datos arancelarios } [ Normas voluntarias]

Tabla Gréfico Mapa Empresas
Descargar : 25| W] &) \ = Perlodo (nimero de columnas) : P | 5 por pagina ¥ lineas por pagina : | Por defecto (26 por pagina)
12
Valor exportada en Valor exportada en
2017

Munda 439 204 262 555 250

Pery 30 a5 41 a7 49
Colombia 143 112 137 340 35
Panama 0 0 13 17 35
México 1 0 1 12 33
Cuba 6 18 7 29 30
Bolivia, Estado Plurinacional de 3 o0 20 16 17
[ |Estados Unidos de América 14 16 20 9 14
F |Guatemala 0 0 0 0 10
= Nicaragua 0 0 0 10
Taipei Chino 28 8 19 14 El
Canada 0 0 0 6

Anexo 4. Lista de los mercados importadores para la partida 3304.99 exportada

por Ecuador

Lista de los importadores para el producto seleccionado
Producto: 330499 Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, incl. las preparaciones ...

Unidad : Délar Americano miles

Tabla

Empresas

Licitaciones pdblicas] [ Datos IED] [Norms voluntarias

Descargar @ = ‘ B Perlodo (nimero de columnas) : W5 por pagina ¥ lineas por pagina : | Por defecto (25 por pdgina)
12345678910
valor importada en valor importadaen  valor Importada en 2017
2015 2016 v
Mundo 25.466.438 27.877.200 27.576.098 30.528.638 35.362.375
China § 1.123.503 1.923.142 2.719.144 3.578.144 5.089.513
Hong Kong, China § 2.153.229 2.376.758 2,648,863 3.217.501 3.674.848
Estados Unidos de América { 1.881.023 2.251.509 2.236.021 2.533.5T0 2.787.981
Alemania i 1.444.188 1.498.678 1.367.548 1.402.456 1.633.611
Singapur § 1.163.248 1.170.437 1.093.624 1.312.389 1.593.703
Reino Unido § 1.427.249 1.499.020 1.452.940 1.380.596 1.565.265
Francia j 793.354 908.322 B869.122 978.883 1.060.010
Canada { 764,914 793.789 B806.396 865.964 972,450
Anexo 5. Lista de los mercados importadores del producto de la partida
928
Godigo Régimen :rﬁg:l: Ao jriT::llenle
del Descripcion del producto g P aplicado i
it arancelaric  (como (converticio) ad valorem
P reportada) total
Beauty or makeup preparations and preparations for the care of the skin (other than
medicaments), including sunscreen or suntan preparations; manicure or pedicure MEN
33049910 preparauons_: Other : Othe_r : Preparations for Ihg apphca!mn E!.'Id mamtenan.ce of Hitiia 0% 0% 0%
ostomy appliances or of briefs, underpants, panties, napkins (diapers), napkin (diaper) (Applied)
liners and similar sanitary articles for incontinence, designed to be worn by persons, Ap
excluding those of a kind for babies
Beauty or makeup preparations and preparations for the care of the skin (other than MFN
33049980 medicaments), including sunscreen or suntan preparations; manicure or pedicure duties 6.50% 6.50% 6.50%
preparations : Other : Other : Other (Applied)

IR |T| »| M|  Tamafio de la pagina: 50

Pégina 1 de 1, elementos 1a 2 de 2.

Anexo 6. Aranceles cobrados por Canada para la partida 3304.99 exportada

por Ecuador



Importaciones

Evolucion de importaciones de productos de belleza en Canada
(2013-2017)

HS 330499 - Preparaciones de belleza, maquillaje v
para el cuidado de la piel, incl. Las preparaciones
antisolares y bronceadoras

HS 330491 - Polvos y maquillaje, compactos o no

HS 330430 - Preparaciones/maquillaje para pies
(pedicure) y manos (manicure)

HS 330420 - Maquillaje para ojos

HS 330410 - Maquillaje para labios
=2017 m2016 =2015 m2014 =2013

Anexo 7.- Pro Ecuador: Evolucion de las importaciones de productos de belleza

de Canada

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Canada i
Producto: 330499 Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, incl. las preparaci isolares y las b doras (exc. di

preparaciones para el maquillaje de los labios o de los ojos, preparaciones para manicuras o pedicuros y polvos, incl. los compactos)

Unidad : miles Ddiar Americano - -
Tabla Grafico Mapa Empresas [Dams IED} [Datos aranca\anos] [Normas voluntarias

| = Perlodo (numero de columnas) : w3 por pagina 3 ¥ lineas por pagina : | 100 por pgina

Valor importada en 2016 Valor Importada en 2017 ¥
Mundo B08.396 855.964 972.450
Estados Unidos de América 500.146 534.534 592.021
Francia 124.987 124.269 134.750
ltalia 16.687 20179 33.817
Reino Unido 24.829 26.743 28.400
Corea, Repablica de 16.978 21.928 27.603
China 14.080 18.327 24612
B |Aemania_ L 12.815] 13.760 20.083

Anexo 8.- Principales paises proveedores para Canada del producto 3304.99
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Link:https://docs.google.com/forms/d/1sMLV6uQUCa2L z6f94w5tMdN91_z6yKfxet711v1ItjM/edit?usp=sharing
Anexo 9. Encuesta mercado potencial
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Link Excel (Pestafa: Codificacion y correlacién): https://udlaec-
my.sharepoint.com/:x:/g/personal/dayanne garnica udla _edu_ ec/EctspQ7WzOlGodmsv6A9-
yoBRZOVyoDVgBcZTmxWGxIScw?e=QPc2BC

Anexo 10. Correlacion entre variables de la encuesta

8. Which kind of would you like to find in a body cream?
23. What is your age? - Moisture anld soften Regenelmor, healing and Total
the skin anti-stretch marks
18-24 30% 10% 40%
25-34 10% 10%
35-44 30% 30%
45-54 20% 20%
Total 30% 60% 10% 100%
8. Which kind of would you like to find in a body cream?
Moisture and soften | Regenerator, healing and
23. What is your age? 100% natural the skin anti-stretch marks
18-24 012 0,24 0,04
25-34 0,03 0,06 0,01
35-44 0,08 0,18 0,03
4554 0,06 0,12 0,02
Pregunta de investigacion ¢Existe relacion entre la edad y los beneficios que buscan en una crema?
HO: La edad v los beneficios que buscan en una crema son independientes
H1: La edad y los beneficios que buscan en una crema estan relacionados
Estadistico de prueba: 1,63
N¢ grados de libertad: 6
Nivel de confianza (Alfa): 0.05
Regién de rechazo: 12,59 Se rechaza hO si se cumple que el estadistico de prueba es mayor que |a region de rechazo
£16,25512,597 FALSO

| comoesmamyorlaHipétesisnulaseRECHAZA
Link Excel (Pestafia: Tablas de contingencia): https://udlaec-

my.sharepoint.com/:x:/g/personal/dayanne _garnica_udla_edu_ec/EctspQ7WzOlGodmsv6A9-
yoBRZOVyoDVgBcZTmxWGxIScw?e=QPc2BC

Anexo 11. Tabla de contingencia de la variable relacionada
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Anexo 12. Infraestructura y diseno de planta

Inflacién anual promedio de Ecuador (2013-2018) 2,67%
Inflacion anual promedio de Canada 2018 2,20%
Mercado objetivo 329213
Ventas a contado 80%
Ventas a crédito 20%
Periodo de cuentas por cobrar 30
Compras a contado 30%
Compras a crédito 70%
Periodo de cuentas por pagar 30
Inventario de productos terminados (de las ventas del 10%
siguiente mes) °
Inventario materia prima (de la produccion del 100%

. . (]
siguiente mes)
Costo del crédito PYMES 11,83%
Estructura de capital (Recursos propios) 50%
Estructura de capital (Recursos financiados) 50%
Beta apalancado de la industria de cosméticos 1,12
Beta desapalancado de la industria de cosméticos 1,01
Riesgo pais (febrero 2019) 5,94%
Impuesto a la renta 33,70%
Tasa de impuestos 25,00%
Tasa libre de riesgo 1,87%
Rendimiento del mercado 2,87%

Anexo 13. Politicas y fuentes financieras.

dias

dias

8,33%

INEC y Banco Mundial

Banco Mundial

Estudio de mercado

Politica empresarial

Politica empresarial

Politica empresarial

Politica empresarial

Politica empresarial

Politica empresarial

Politica empresarial

Politica empresarial

Banco Central del
Ecuadr

Politica empresarial

Politica empresarial

Damodaran

Damodaran

EMBI

SRI

SRI

Yahoo Finance Bonos
del tesoro a 5 afios

Yahoo Finance S&P 500




Nombre Carmen Borja / Ana Maria
entrevistado | Carpio

Lugar Por chat de WhatsApp
entrevista

Hora 6:30 pm

entrevista

Edad 37 afos

Ocupacion Empresaria
Experiencia | 15 anos

Lugar de Duena de Natu Cosmetic
trabajo
Perfil Ha trabajado en:
profesional | e Revista Ecuador Terra
Incognita
e Grupo Editorial Norma
Ecuador

e Ministerios de
Relaciones Exteriores

e Roots

Estudios en:

e Pontifica Universidad
Catolica del Ecuador

e Universidad de Sevilla

Nombre Carmen Intriago

entrevistado

Lugar Spa Carmen Intriago

entrevista

Hora 6:30 pm

entrevista

Duracién 11 minutos y 30 segundos

Edad 51 afios

Ocupacioén Estiticista y cosmetodloga
cosmeatra

Experiencia | 20 afnos de experiencia en el
cuidado de la piel

Lugar de Spa Carmen Intriago
trabajo
Perfil e Cosmetologia en Fazu

profesional |« Maestrade
cosmetologia en junta
de defensa del artesano

e Instituto Internacional de
cosmeatria

e Ha hecho cursos de
cosmetologia y
aparatologia en Brasil y
Espana

Anexo 14. Fichas de expertos entrevistados



Mennlannie Garnica <dmennlannie2009@amail coms= vie.,, 12 abr. 22:25 ﬁ -
para linaabril1997 =

Hela Lina,
Mi nombre es Dayanne, amiga de Andrés Bonilla, primero quiero agradecerte por ayudarme con esta entrevista.

Te voy a dar una pequeia introduccion para que entiendas las preguntas. mi tesis se basa en la exportacion de una crema corporal natural hecha con manteca de
cacao ecuatoriano hacia Canada.

Me ayudas bastante respondiende acerca de como te gustaria que fuera el producto (envase y empaque), que tipo de promociones te gustaria tener o donde te
gustaria comprarlo.

Paor ejemplo, puedes decir que te gustaria que |a crema tenga un tamafio de 250 ml, porque es mas practico. O crees que el empaque deberia ser café por el color
del cacao. O si te gustaria que tenga un empaque biodegradable.

Si pudieras responder de forma amplia las siguientes preguntas por favor, te lo agradeceria mucho.

1. ¢Cree usted que |la venta de esta crema corporal natural tenga acogida por los ciudadanos residentes en Canada?

2. ¢Cree usted que es importante que el producto cuente con cerfiticaciones que abale que es un producte organico de calidad?

3. ;Cual cree que es la presentacion y tamaro ideal que se debe manejar para el producio? ;Qué colores y que forma le gustaria que tenga el
envase de la crema?

4. ;Qué precio estaria dispuesto a pagar por la crema?

5. ¢Dadnde le gustaria adquirir el producto?

6. ¢Qué tipo de promociones cree que serian buenas para hacer conocer el producto “crema corporal natural™?

Saludos,
Dayanne

L.A. A <linaabril1997@gmail.com=> vie, 12 abr. 23:23 127 -

parami ¥

4

Hola Mennlannie,

Mucho gusto ayudarte con tu tesis, esta bien interesante. Primero quiero decirte disculpas por que ne practico escribiendo mucho el espanol. (O si no, que te de
una buena risa haha). Vioy a tratar de responder estas preguntas a lo mas que pueda. Si esque tienes mas preguntas, no dude en contactarme oftra vez.

1. ¢Cree usted que la venta de esta crema corporal natural tenga acogida por los ciudadanos residentes en Canada?
Yo creo que si. Canada es un pais multicultural, y es muy acogedor por los productos de otros paises. Ecuader es un pais que esta ganando mas reconozencia aqui en
Canada entonces cosas de Ecuador van a ser populares con |os residentes de Canada

2. }Cree usted que es importante gue el producto cuente con cerfiticaciones que abale que es un producto organico de calidad?

Sil En paises como Canada y Estados Unidos, estamos pasando por un cambio national donde todas las cosas se estan volviendo organicas. Las cosas organicas,
especialmente las cremas, estan al favor de la naturaleza, haciendola lo menos dano posible, el uso de menos ingredientes como parabens es mejor para la piel. Sila
crema es de manteca de cacao y es echa de lo mas organico posible, se va a vender en multitudes.

3. ¢Cual cree que es la presentacion y tamafio ideal que se debe manejar para el producto? ;Qué colores y que forma le gustaria que tenga el
envase de la crema?

Personalmente, a mi me gusta las cremas portables, entonces yo creo que un tamano de 150-250 ml es ideal para buenas ventas. La gente tambien puede tener una
opcion de compras una crema mas grande para que se quede en la casa [puede ser tamano 500 ml).

A mi me gustaria ver un envase de crema de la forma de una hoja de cacae, es portable y pequenc. Tambien, me gusta la idea de que sea color del cacao para que
ensene que es de verdad de cacao.

4. ;Qué precio estaria dispuesto a pagar por la crema?
Por esta crema, organica, yo pagaria hasta 550 CAN. si los ingredientes son minimos, y es mas hecho de solo de manteca de cacao, no hay problema de pagar un poco
mas por una buena cualidad de creama. Despues de todo, esta crema sera aplicada en mi cuerpo y uno tiene que cuidar que se aplica en su cuerpo.

5. ¢Donde le gustaria adquirir el producto?
El producto tiene que estar disponible en las farmacias, y en lugares grandes como Walmart, Target, y Costco. (Lo mas exposicion a lugares grandes
comoe esos coge mas atencion de mas gente).

6. ¢ Qué tipo de promociones cree que serian buenas para hacer conocer el producto “crema corporal natural"?

Para vender esta crema, deve haber mucha promocion en en internet de los chicos. Por ejemplo, si esta crema es para los joves, tener una pajina de
instagram va a yudar mucho a vender este producte. Tambien, exposision en Facebook, y Twitter va a ayudar. Yo recomendaria que recogan a un
grupo de personas con muchos sequidores en instagram para que ayuden con |a exposision.

Maria Ximena Villalba Arevalo <maria.ximena-93@hotmail.com> lun., 15 abr. 15:43 ¥ -
para mi -

1. Pienso gue si, ya que los Canadienses aprecian mucho los productos naturales y organicos.

2. Es importante que Los productos tengan certificacion ya que de esa manera se puede aprobar que el producto es
100% organico, pero muy pocas personas saben de certificaciones de productos. Muchas veces el producto se vende
mas por la apariencia que por la certificacion. Un ejemplo claro puede ser Victoria secret, en mi opinion es un producto
gue se vende mas por la apariencia gue por el contenido.

3. Al principio deberia ser pequeno, hasta que el producto tenga buena acogida. El producte deberia tener una
etiqueta gue llame la atencion al consumidor, me gustaria que sea un embase colorido de cristal con un disemo unico,
reutilizable con la combinacion de colores pasteles.

4. Si es un producto que llame la atencion al ojo del consumidor con un olor esquicito, original pagaria hasta 25 CAD.
5. Tiendas naturales, shoppers, spas, sephora, lugares concurrentes.

6. Al principio dar productos de prueba gratis hasta dar a conocer al cliente la funcionalidad del contenido, luego
puede ser promociones de 2x1, o si compra un producto cualquiera dar el 50% de descuento en la crema natural.

Anexo 15. Entrevista a clientes potenciales: Lina Abril y Maria Ximena Villalba.



LABORATORIOS DE COSMETICOS

Descripcion

Son establecimientos autorizados para fabricar o elaborar, envasar y acondicionar productos cosmeticos en general. Requieren para su funcionamiento la
direccion técnica y responsabilidad de un profesional Quimico Farmaceutico o Bioguimico Farmacéutico; la certificacion en Buenas Practicas de
Manufactura es voluntaria.

Requisitos para obtencion del permiso de funcionamiento

1. Numero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
2. Categorizacion otorgada por el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP).

Tipos de establecimientos

Categoria: 5.1.1 Empresa Costo: $283.68
Categoria: 5.1.2 Mediana empresa Costo: $189.12
Categoria: 5.1.3 Pequefia empresa Costo: $141.84
Categoria: 5.1.4 Microempresa Costo: $0.00

Anexo 16. Permiso de funcionamiento
Simulador de créditos

Quiero empezar de nuevo Imprimir Solicitar Producto

Condiciones y costo total del crédito

Fecha: 24/06/2019 Producta:  Credito Comercial Pymes
Plazo {meses) 60 Frecuenciade page:  Mensual
Tasainterés nominal:  1L.23% Tipodetasa: Rejustable
Tipo de sistema de amortizacion:  Franceés Tasa contribucion Solca: 0,5 %

Valor bienfvehiculo:  N/A

Anexo 17. Tasa de crédito Banco Pichincha

Anexo 18. Materia prima a utilizar








