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RESUMEN

El objetivo del presente plan de negocios es determinar la viabilidad de crear
Natural Sumaq Cia. Ltda., empresa que se dedicard a la produccion y
comercializaciéon de productos de belleza a base de la semilla Sacha Inchi

(champu y jabon liquido), desde su planta ubicada en Quito, sector Tababela.

El negocio de productos de belleza y cuidado personal pertenece a la industria
quimica, la cual muestra un crecimiento promedio del 10 % en los Ultimos afos.
Con el andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter, se determind que la amenaza
de nuevos competidores y el poder de negociacion de los clientes son altas, la
rivalidad de los competidores es media; mientras que el poder de negociacion
de los proveedores y la amenaza de sustitutos es bajo. Para esto, se aplicaran
estrategias de penetracion de mercado y de diversificacion concéntrica.

De la investigacion de mercados descriptiva cualitativa (grupo focal y entrevista
a experto) y descriptiva cuantitativa (entrevistas), se determin6 que el 93 % de
encuestados estarian dispuestos a utilizar productos de Sacha Inchi; los
factores que mas influyen en la compra son imagen, marca y precio de los

productos; el 52 % prefieren comprar en el supermercado.

La estrategia de marketing se basa en la promocion, pues al ser una empresa
nueva con productos nuevos, necesita dar a conocerse mediante descuentos y

promociones atractivas.

Natural Sumaq comprende cuatro departamentos: Recursos Humanos,
Finanzas, Operativo y Marketing.

El analisis financiero se proyecta en tres escenarios, a cinco afios, con precios
constantes, con y sin financiamiento. La inversion inicial es de USD 107.549,05
(70 % préstamo del Banco Nacional de Fomento, y 30 % capital propio). En el

escenario esperado el costo de oportunidad con apalancamiento es del 11.55



%. En el primer afio se tiene un margen bruto de USD 217695,97y una utilidad
operativa de USD 30153,18 con un punto de equilibrio de 29993 unidades a un
precio de USD 6,50 con un Valor Actual Neto de USD 11.188,95y una TIR de

15,17%; la inversion se recupera en el tercer afio.

El plan se muestra técnica, comercial y financieramente viable.



ABSTRACT

The purpose of the present business idea is analyze and determine the viability
of the Company “Natural Sumaq Cia. Ltda.” creation, which will be dedicated to
the production and commercialization of beauty products based on Sacha Inchi

seed, first with shampoo and liquid soap.
The Company will be located in Tababela — Quito.

The beauty and personal care business is part of the chemical industry that in
the last years presented an average growth of 10%. Proving that the chemical

industry presents positive ratios.

With the Five Forces of Porter's analysis could determinated that the threats of
new competitors is high, as well as the negotiation power of the clients, but the
competitors’ rivalry is medium, and the negotiation power of the clients, but the
negotiation power of providers and the threat of substitute products is low. The
strategies that will be used are: Market penetration and concentric

diversification.

The Market study was through descriptive qualitative research (focus Group
and an interview) and the descriptive quantitative research (surveys). The
results of the interviews are: 93% of the surveyed population will use the
products with Sacha Inchi seed, also the 18% prefer the product image, brand

and price. 52% prefer buy at supermarkets.

The marketing strategy that will be used is promotion because it is a new
Company and new products and it is necessary introduce and release the brand
through discounts and promotions.

NATURAL SUMAQ comprise three departments are Human Resources and

Finance, Operations and Marketing.

According to financial analysis it was performed having a five-year projection
taking into account the constant prices with and without financing in three

scenarios determine that: The initial investment will be US $ 107.549,05 which



Xi

is divided into 70% ($ 75.284,34) with bank loan to the National Development
Bank and 30% ($ 32.264,72) will be with equity capital partner. In the normal
stage the opportunity cost you have is the 11.55% .In the first year has a gross
income of $ 217695,97 and an operating profit in the same period is $ 49885,77
with a balance of 29993units at a price of $ 6, 50 and a VNA of USD 11.188,95
to and a TIR of 15.17%. The investment is recovered in the third year.
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1. CAPITULO I. ASPECTOS GENERALES

1.1. Aspectos Generales
1.1.1. Antecedentes.

El uso de productos de belleza y cuidado personal muestra un incremento del
10 % anual en los ultimos afios. Actualmente, 98 de cada 100 hogares usan

diariamente cinco productos cosméticos (Pro Cosmeéticos Ecuador, 2013).

Es importante mencionar que la canasta de cuidado e higiene personal esta
conformada por 16 categorias entre las cuales estan los pafiales, dentifricos,
cepillos dentales, papel y toallas higiénicas, jabon, rinse, hojas de afeitar, pero

el que encabeza la lista es el champu. (Lideres, 2013)

La gerente de Marketing de Personal Care de Unilever indica que en la Sierra
se usa mas productos que hidrate y humecte la piel dado el clima, adicional
que en el Ecuador se ha desarrollado la linea capilar representando $98
millones anuales. En Pharmacy’s por ejemplo el 21% de sus ventas son de
productos de cuidado e higiene personal. En el 2011 se repartia de la siguiente
manera la compra de los productos de cuidado e higiene personal. (Lideres,
2012)

M Tiendas
M Farmacias

i Otros negocios

Figura 1. Compra de Productos de Cuidado e Higiene Personal.

Tomado de: Lideres, 2012




La semilla Sacha Inchi o “mani del indio” se cultiva desde América Central
hasta Pert y puede darse en las regiones Costa, Sierra u Oriente, ya que se
adapta a diferentes climas y suelos. Segun estudios realizados en el afio 2006
en Perud, esta planta tiene nutrientes saludables como omega 3, 6 y 9 y
vitaminas Ay E (MAGAP, 2013).

A finales del afio 2013, el Comité de Comercio Exterior (COMEX) registré la
Resolucién 116, para 293 subpartidas, en la cual se solicita la presentacion del
“Certificado de Reconocimiento”, este documento es emitido por el Instituto
Ecuatoriano de Normalizacién (INEN) para liberar los productos de aduana y
que la mercaderia pueda ingresar al pais. Los importadores usaban el
certificado para varias declaraciones aduaneras por un tiempo determinado,
ahora se debe obtener este certificado por cada declaracion aduanera. La
presentacion de este certificado también aplica para champu (3305100000) y
jabén liquido (3401200000) cuyas importaciones disminuyeron en
aproximadamente un 80 % (COMEX, 2013).

En el gobierno del Economista Rafael Correa se vive una etapa de transicion
en la matriz productiva, la cual busca apoyar al plan del buen vivir y lograr

mayor competitividad, a través de cuatro ejes fundamentales (COMEX, 2013):

¢ Diversificar la produccion.
e Dar valor agregado al producto, con materia prima ecuatoriana.
e Producir localmente en lugar de importar.

e Mejorar la oferta exportable.

La empresa Natural Sumaq se centrara en los puntos 2 y 3 ya que se enfocara
en la produccion local del champu y jabon liquido, con el valor agregado de
usar la semilla Sacha Inchi; asi también para disminuir la brecha que existe
entre la demanda y la oferta de estos productos dada la baja en las

importaciones



1.2. Objetivo General

Determinar la factibilidad financiera y de mercado para elaborar y comercializar
productos de belleza elaborados con la planta Sacha Inchi, en la ciudad de
Quito.

1.3. Objetivos Especificos

e Investigar la industria de productos de belleza y cuidado personal en el
Ecuador.

e Desarrollar una investigacion de mercados.

e Formular el plan de marketing para posicionar la empresa.

e Realizar un plan de produccion y comercializacion de productos de
belleza en el mercado ecuatoriano.

e Establecer el equipo gerencial de la posible empresa.

e Construir un estudio financiero para medir la rentabilidad y viabilidad de
producir y comercializar productos de belleza.

1.4. Hipotesis

La elaboracién y comercializacion de champu y jabén liquido a base de Sacha

Inchi en la ciudad de Quito es viable y rentable.



2. CAPITULO Il. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS

En el presente capitulo se muestra la investigacion de la industria y el analisis

de los resultados.

2.1. Identificacién de la Industria

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIIU3, 2009) detalla las
categorias de actividades productivas que se pueden aplicar a nivel nacional e
internacional. De acuerdo al CllU la actividad de la empresa esta ubicada en el

detalle a continuacion.

Fabricacion de sustanciasy
productos guimicos

Iimpia y  pulir,
preparados de tocador

Figura 2. Esquema Cadigo Industrial Internacional Uniforme.
Tomado de Cdadigo Industrial Internacional Uniforme (ClIU3), 2009

La Industria Quimica se puede dividir como industria basica y de
transformacion, en la primera se adquiere sustancias primarias y en la segunda
sustancias mas elaboradas; por esto en el Sistema de Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (CIIU) las ubica en los grupos 201 y 202.

+Fabricacion de sustancias quimicas basicas, de abonos y
Grupo 201 compuestos de nitrégeno y de plasticos y caucho sintético en forma
primaria.

«Fabricacion de otros productos quimicos

Figura 3. Division de la Industria Quimica.
Tomado de: Cdédigo Industrial Internacional Uniforme (CIIU)




La Industria Quimica, se ocupa de la extraccion y procesamiento de las
materias primas, tanto naturales como sintéticas, y de su transformacion en
otras sustancias con caracteristicas diferentes de las que tenian originalmente.
(Salgado, 2013)

La Clasificacidon Central de Productos (CPC) es un registro de bienes y
servicios estandarizados para la obtencion de datos estadisticos; segun esta

clasificacion los productos: champu y jabon liquido pertenecen a (DANE, 2013).

Ver figura 4.
-
. «Otros bienes transportables, excepto
Seccion 3 et T ,
productos metalicos, maquinariay equipos.
.
( . . . .
Divisién 35 *Otros productos quimicos; fibras textiles
manufacturadas.
N
[ ’ . . h
Grupo 353 *Jabdn, preparados paralimpiar, perfumesy
L preparados de tocador )
-
*Jabdny detergentes, perfumesy preparados
Clase 3532 detocador.
( . eJabon, productos y preparacionesorganicos A
Cadigo "
tensoactivos, en barras, panes, trozos o
35321.00 i
. piezas moldeadas. J
Figura 4. Esquema Cédigo Industrial Internacional Uniforme.
Tomado de: Clasificacién Central de Productos (CCP)

2.2. Anélisis de la Industria

2.2.1. Tendencias de la industria.

En el afio 2009 que el INEC hizo una encuesta de Manufactura y Mineria, en la
cual se establecié que en la Industria Quimica el 48% de la produccion es

gracias a la elaboracion de jabones, detergentes y productos de tocador.



Tabla 1. Principales subsectores y ramas en la fabricacién de productos quimicos.

N° de Produccion
empresas Total
Fabricacion de otros productos quimicos
Fab. de jabones y detergentes, preparados para limpiar y 34 48,1
pulir, perfumes y preparados de tocador
Fab. de jabones y detergentes 12 25,8
Fab. de perfumes y preparados de tocador 21 22,2
Fab. de preparados para limpiar y pulir 1 0,1

Tomado de: Encuesta de Munufactura y Mineria — INEC

La fabricacion de sustancias y productos quimicos dentro del sector
manufacturero no petrolero, se encuentra en segundo lugar, después de la
fabricacion de alimentos y bebidas; en 2008 aport6 con el 9,9 % y en el periodo
de enero a septiembre de 2013, con el 9,3%. (Banco Central del Ecuador,
2013).

Tabla 2. PIB de las principales ramas manufactureras no petroleras (en US $ millones).

2008 2013 (ene-sept)

: Valor (%) del total® Valor (%) del total*
Alimentos y bebidas 3.146 384% : 3.454 39,3%
Fabricacion de sustancias y productos quimicos H 726 99% 713 9,3%
Productos textiles, prendas de vestir; cuero y articulos de cuero 556 7.9% ‘i 738 7,6%
Fabricacion de otros productos minerales no metalicos 477 8,0% 592 9,2%
Fabricacion de metales comunes y de productos derivados del metal 434 6,2% : 346 5,6%
Fabricacion de papel y productos de papel 414 6,6% 412 6,0%
Produccién de madera y de productos de madera 411 58% 403 6,4%
Fabricacion de maquinaria y equipo 327 42% 476 4,8%
Fabricacion de equipo de transporte 259 31% i 215 2,5%
Fabricacion de productos del caucho y plastico 257 45% i 347 4,2%
Industrias manufactureras ncp 219 2,7% 328 2,4%
Fabricacién de muebles 202 2,6% 212 2,5%
Elaboracién de tabaco 18 0,2% i 22 0,1%
TOTAL PIB MANUFACTURERO NO PETROLERO i 7447 100,0% : 8.258 100,0%

Tomado de: Tablas de Oferta y Utilizacion - BCE

En Ecuador, en los Ultimos cinco afos, la industria quimica presenta un
crecimiento sostenido del 10 % anual; asi también, 98 de cada 100
ecuatorianos tienen al menos cinco productos cosméticos y de cuidado
personal en su casa, lo que representa el 1,6 % del PIB nacional, USD 1000
millones al afio, y 3500 puestos de trabajo directos y 400 000 indirectos (Pro

cosmeéticos, 2013).



El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) realizé en el afio 2010, la
Encuesta de Condiciones de Vida, a partir de la cual se establecieron 16
grupos que usan productos y servicios similares para el cuidado personal.
Ademas, se determind el gasto promedio mensual de los hogares en estos
rubros en USD 71,37. (Procosméticos, 2013).

En el afilo 2014 la consultora Prognos emitié un informe en el cual se analizé
hasta el 2030 el comportamiento futuro a escala global de todas las industrias,
se concluyé que la Industria Quimica tendr4 el mayor crecimiento en este
periodo. (Cinco Dias, 2015).

En la Figura 5. Se puede visualizar el comportamiento de la industria quimica,
asi como el PIB de la actividad de fabricacibn de sustancias y productos
quimicos, el cual tuvo una variacion positiva del 4,30 % en 2013 y el 5% en el
2014.
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Figura 5. Crecimiento del PIB de la actividad fabricacion de sustancias y productos quimicos.
Tomado de Instituto de Estadistica y Censos, 2013

El Viceministro de Industrias Basicas, Intermedias y Desagregacion

Tecnologica desea desarrollar las Industrias Basicas: Petroquimica,

Siderdrgica, Metalurgia, y la Industria Quimica para poder fortalecer la

produccion nacional. (Pais Productivo, 2013).



2.2.2. Etapa del ciclo de vida de la industria.

En el modelo de ciclos de vida industriales se diferencian cinco etapas:
Embrionaria, Crecimiento, Despliegue, Madurez y Declive; la industria quimica
al momento se encuentra en la etapa de madurez, pues tiene un crecimiento
bajo, el mercado tiene varios competidores, las empresas que se encuentran
en una industria madura se concentran en disminuir sus precios y crear lealtad
de los clientes hacia sus productos. En esta etapa es importante la adaptacion
a los cambios, pues ya no se crean nuevos productos y sélo varian los

existentes. (Guevara, 2014)

Demanda

Embrionaria Crecimiento Madurez Declive

\

Despliegue

Tiempo

Figura 6. Ciclo de vida industrial.

Tomado de: www.thinkandstart.com Guevara, 2014

2.2.3. Estructura de la Industria
2.2.3.1. Actores de la Industria

En la industria quimica se encuentran los productos cosméticos o de belleza.
Las principales empresas productoras y comercializadoras de productos de

belleza y cuidado en el Ecuador, son las que muestra la Tabla 3.



Tabla 3. Ranking de empresas productoras de productos de belleza segln ingresos y utilidad.

:nggi::} Ingresos Utilidad
42 UMNILEVER AMDINA ECUADOR 5. A, 297 879680 43335142
63 SPARTAN DEL ECUADOR PRODUCTOS QUIMICOS 5. A 227,834,858 1,180,048

h S

M3 ONMAINDUSTRIALY COMEROIAL 128375945 30974505
385 JABOMERIAWILSON 5. A 48 650,861 5245334
£95 CALBAC S, A 26,399,834 1,158,961
1558 MERCAMTIL GARZOZI & GARBU 5. A 10,273,698 345508
2355 QUALIPHARM LABORATORIO FARMACEUTICO S, A f,120,382 721,284
2662 DROCARAS INDUSTRIA Y REPRESENTACIONES 5. A 5,212,656 222 223
2817 TEXTIQUIM ClA LTDA, 4,835,519 240,218
3391 ECOBEL ECUATORIAMNA DE COLOR Y BELLEZA S. A 3,880,963 308,788
3426 SABIIER'S 5. A 3,840,007 738,005
3575 DIVERSEY WYANDOTTE DEL ECUADOR 5. A 3,683,627 315,150
366A BLEMASTOR C. A 3,516,314 83,571
3866 CHEMLOK DEL ECUADOR S, A 3,277.432 314,799
4344  FLORASIMTESIS, FRAGANCIAS Y AROMAS ClA LTDA. 2,836,661 317,654

Tomado de la Revista Ekos, 2014

Las empresas Unilever, Spartan, Colgate Palmolive del Ecuador, Jabonera

Wilson y Calbaq son las 5 productoras que lideran el listado.
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Tabla 4. Ranking de empresas comercializadoras de productos de belleza segin ingresos y
utilidad.

”ﬁgf‘gg:} Ingresos Utilidad
72 YANBAL ECUADOR SA. 210,037,330 40,144,117
119 PRODUCTOS AVON (ECUADOR) S.A 140,857,231 21,566,840
145  GRUPO TRANSBEL SA 125713339 0,470,043
181  JOHNSON & JOHNSON DEL ECUADOR S A 100,876,484 33,664,088
652  DIPASO SA 28,395297 1716869
774  CASAMOELLER MARTINEZ CA 23277421 2,656,583

1048 VIRUMEC SA 16213,000 332,448
1289  LANSEY SA 12799521 108722
41324  RECKITT BENCKISER ECUADOR SA 12,428,430 4,019,349
1342  ORIFLAME DEL ECUADOR SA. 12281686  -315,006
1385 UNILIMPIO SA 11801387 1,062,948
1567 EEﬁpErEjECLﬁH%EL TUNGURAHUA, PRODELTA 10215379 108453
1585 t-;.ggm.mmcs RENE CHARDONDELECUBDOR CIA. 10 00 i gg4 631
1686  DIMABRU CIA LTDA. 0390493 711,342
1939  DMUJERES SA DMUJERSA 7867204 1693713
2189  HENKELECUATORIANA S A 6730452 856,800
2331  INDUSTRIADE BELLEZAY SALUDBASSA CIA LTDA 6246984 1,061,847

Tomado de Revista EKOS, 2014

Las empresas Yanbal, Avon, Grupo Transbel y Johnson & Johnson lideran el
listado al tener mejores ingresos y utilidad; la caracteristica principal es la
diversificacion de su cartera de productos, con la que llegan a gran parte del

mercado objetivo.
2.2.3.2. Cadenade Valor de la Industria.

En la cadena de valor se encuentran actividades primarias y de soporte. Segun
Michael Porter (1998, p. 12), la cadena de valor se puede definir como un
modelo tedrico en donde se representan las actividades de la empresa para
crear valor tanto al usuario o cliente final como a la empresa gracias a las

ventajas competitivas que se crean.



11

Infraestructura de la Empresa
Contabilidad, Finanzas, Administracion, Legal

Gestion de Recursos Humanos
Seleccion y contratacion de personal, Capacitacicn, Remuneracion,
Compensaciones, Ambiente de trabajo, Seguro Medico

Desarrolle de Tecnologia
Cambic en métodos y procesos de produccidn, Compra de Sistemas
Informaticos, Mejora en Data Centers, Inversion nuevas tecnologias

Compras
Compra de insumos, consumibles, servicios, equipos, maguinaria

Logistica Interna Operaciones Logistica Externa Markeging / Ventas Post-Venta
Recepcion materia prima Maguinado Procesar pedidos Promocion Atencion cliente
Almacenamiento Elaboracian Distribucion productos Publicidad Garantia productos
Inventarios Empacado Manejo de depositos Fuerza de ventas Instalaciones
Despachos Mantenimiento | Informes Canales Solucion problemas

Figura 7. Cadena de valor de la industria quimica.
Tomado de Carrién, 2007, pag. 131

Las actividades primarias comprenden:

Logistica interna: Abastecimiento de la materia prima, maquinaria e
insumos para la elaboracién de los productos.

Operaciones: Transformacion de la materia prima en producto final.
Logistica externa: Colocaciéon del producto final en el lugar de venta.
Marketing y ventas: Actividades para dar a conocer el producto.
Servicios posventa: Acciones que se realizan después de la venta y

entrega del producto.

Actividades de soporte son aquellas que apoyan a las actividades

primarias:

Infraestructura: Actividades que apoyan la gestion de la empresa:
contabilidad, finanzas.

Gestién de recursos humanos: Accion que sirve para la seleccion,
capacitacion y desarrollo de los trabajadores.

Desarrollo de tecnologia: Innovacion y desarrollo, inversion en
tecnologia.

Compras: Acciones de abastecimiento de insumos, materia prima,

maquinaria.
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2.2.4. Anélisis PEST

2.2.4.1. Factores Politicos

El Ecuador tiene un gobierno de origen democratico, el presidente del pais es
el Economista Rafael Correa, el idioma oficial es el espafiol y la moneda es el
dolar. A diferencia de los anteriores presidentes, el actual mandatario ha podido
acabar su periodo de presidencia de 4 afios, lo que ha dado estabilidad al pais

en cuanto al seguimiento y ejecucion de los proyectos.

Segun la encuesta de CEDATOS a agosto del 2015 la credibilidad del
presidente esta en 47% mientras que al iniciar su mandato estuvo en 64%

como se puede observar en la figura 8.

w
w

Figura 8. Credibilidad de la palabra del presidente.

Tomado de CEDATOS, 2015 agosto

El pais estd fomentando la produccion nacional a través del cambio en la matriz
productiva, de esta manera se busca que las empresas nacionales puedan
competir con las empresas extranjeras. Al ser parte del cambio de la matriz

productiva a través del Ministerio Coordinador de Produccion, Empleo y
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Competitividad se exonerara del pago del anticipo al impuesto a la renta por 5
afios a las empresas que inviertan y produzcan dentro del Ecuador. En el
actual Gobierno se han creado planes como Emprende Ecuador y Cree

Ecuador con el fin de apoyar los emprendimientos. (MCPEC, 2015)

En el ambito de las importaciones con la Resolucion 116 registrada en el
COMEX las importaciones de las 293 subpartidas disminuyeron en
aproximadamente 80%, asi también la materia prima se ha encarecido y los

precios de los productos han aumentado. (COMEX, 2013)

2.2.4.2. Factores econdmicos.
2.2.4.2.1. Inflacion.

La Inflacion es el aumento continuo y general de los precios de servicios,
insumos y bienes. Este indicador se mide mediante el indice de Precios al
Consumidor (IPC) calculado a partir de la canasta de bienes y servicios
promedio de una encuesta de los hogares de los estratos bajos y medios
(Banco Central

Del Ecuador [BCE], 2012).
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Figura 9. Inflacion acumulada a noviembre de cada afio, 2001-2014.

Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015
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La inflacion acumulada a 2014, respecto a 2001, disminuy6 en un 509 %, pero
respecto a 2013 muestra un crecimiento del 42 % que se debe al aumento de
la inflacion acumulada de las divisiones de consumo de bienes y servicios (5.94
%), alojamiento (5.41 %) y educacion (5.23 %) (BCE, 2013).

En promedio, la inflacién acumulada de los dltimos cuatro afios es de 3,85 %.
Al tener este indicador es favorable para la industria ya que los precios de los
bienes y servicios no han subido drasticamente y esta por debajo de la inflacion

de la region.

2.2.4.2.2. Tasa de Interés Activa.

“La tasa de interés es un rendimiento porcentual que los prestatarios pagan a
las instituciones financieras por los créditos obtenidos que se rigen por las
disposiciones del Banco Central de los diferentes paises” (Ortiz, 2001, pag.
127).

Figura 10. Tasa de interés activa.

Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015
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En el mes de mayo del 2015 la tasa de interés activa fue la més alta (8.45 %),
mientras que desde junio de 2013 hasta abril de 2014 se mantuvo en 8,17 %
(Figura 10).

Segun los dltimos datos de 2015, este indicador ha tenido un aumento desde
enero (7,84 %) a mayo (8.45 %). La tasa de interés activa es un indicador
importante para estudiar la factibilidad de financiamiento para una empresa, al
tener una tasa que flucttia mes a mes es mas dificil programar un

financiamiento.
2.2.4.3. Factores Sociales
El desempleo “es el indicador que mide cuantas personas que forman parte de

la poblacién activa no tienen un trabajo; estos pueden ser ciclico, estacional,

estructural y friccional” (Requejo, 2007, pag.55)
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Figura 11. Tasa de desempleo.
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015

El nivel de desempleo en Ecuador en marzo de 2015 fue del 4,84 %, que es
mayor a los anteriores meses tomando en cuenta septiembre, pero inferior al

mismo mes del afio 2014.
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El desempleo a nivel general en el Ecuador afecta positivamente al plan de
negocios ya que al no ser alto esté indice el nivel adquisitivo de la poblacién no
disminuirda, por lo que podra comprar los productos que la empresa Natural

Sumaq producira. Ademas se generara empleo en la ciudad.

2.2.4.4. Factores Tecnoldgicos

En los ultimos afios la competitividad del Ecuador ha sido favorable gracias a
las mejoras en infraestructura, sistema educativo, la innovacion y también la

capacidad tecnoldgica. (Gestion, 2014)

Las empresas del Ecuador han ido adoptando las Tecnologias de la
Informacién y Comunicacién (TIC) y en los negocios es usado el Internet, en el
ranking de Networked Readiness Index (NRI) el pais ha mejorado pasando de
la posicion 116 en el 2011 a la posicion 89 en el 2014. (TIC Observatorio, 2014)

2011 - Posici 2012 - Posici 2013 - Posici 2014 - Posici

M 2011 - Posicién 116
W 2012 - Posicién 120
M 2013 - Posicién 118
W 2014 - Posicién 8%

Figura 12. Ranking NRI.

Tomado de TIC Observatorio, 2014

2.2.4.5. Factores Regulatorios de la Industria Quimica.

Los factores que regulan a las empresas dedicadas a la produccion y

comercializacion de productos quimicos personal son: la normativa ambiental



17

en cuanto a la proteccién del ambiente; asi también permisos y al momento
todos los productos deben regirse a las normas de etiquetado. Para que una
empresa pueda empezar su funcionamiento necesita obtener la Razén Social,
RUC, RUP, permiso de funcionamiento por parte de los Bomberos, registros
sanitarios. Al tener en regla todas las regulaciones, la empresa podra funcionar

sin problema. (Superintendencia de Compaiiias)

En el documento emitido el 10 de febrero del 2014 sobre los Resoluciones de
la Comunidad Andina se indica las Normas de buenas practicas de
manufactura para los productos de aplicacion externa en el cual se toman en

cuenta los siguientes factores:

1. Personal: las empresas deben contar con personal capacitado, con
experiencia y competencias.

2. Organizacion: la estructura de la organizacion debe ser definida de
forma clara y el personal debe conocer sus funciones.

3. Saneamiento e Higiene: los ambientes, equipos, materiales, materia
prima deben estar higienizados y en buenas condiciones.

4. Equipos, accesorios y utensilios: toda maquina debe ser instalada y
usada para el fin que fue creada.

5. Mantenimiento y servicios: las instalaciones de la empresa y su
magquinaria deben mantenerse en condiciones éptimas.

6. Almacenamiento y distribucién: los productos terminados deben ser
guardados apropiadamente para su posterior distribucion.

7. Manejo de insumos: en la empresa se debe establecer procedimientos
para la recepcion y despacho de insumos,

8. Produccion: se debe garantizar la calidad del producto y la seguridad de
Su uso.

9. Garantia de calidad: es toda aquella operacion hecha durante la
fabricacion para el cumplimiento de calidad.

10.Documentacion, archivo y biblioteca: todo debe ser documentado para
evitar posteriores problemas, se debe detallar los involucrados, fecha y

lugar.
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11.Edificaciones e instalaciones: las instalaciones de la empresa deben ser
adecuadas para su uso, se debe controlar la luz, temperatura, humedad,

ventilacidn, entre otras. Ver Anexo 1.
2.2.5. Canales de Distribucién de la Industria Quimica.

La distribucion de la industria quimica de los productos de belleza y cuidado
personal, se realiza a través de venta directa y uso de intermediarios
mayoristas y minoristas para llegar al mercado objetivo con diferentes

estrategias.

Canal Canal Canal Canal
directo detallista distribuidor broker

Productor Productor Productor Productor

v

Broker

Distribuidores Distribuidores

Detallistas Detallistas

v
Consumidor Consumidor Consumidor

Figura 13. Canales de distribucion para productos de belleza y cuidado personal.
Tomado de Casado, Capitulo 5, 2003

Detallistas

Consumidor

l‘l‘l
I‘lql‘l

Como se muestra en la Figura 13, los canales de distribucién para los
productos de belleza: champl y jabdén liquido usualmente es un agente
intermediario que se encarga de entregar el producto final al consumidor. Los
canales de distribucion ideales son: supermercados, farmacias y tiendas.

2.2.6. Las 5 fuerzas de Porter.

“Las 5 fuerzas de Porter es un modelo de cinco indicadores que permiten
analizar la industria”, este modelo fue desarrollado por el profesor Michael

Porter en el aiflo 1979 (Hax, pag. 100).



19

2.2.6.1. Nuevos Participantes.

Por lo general es una de las fuerzas mas altas en el modelo. En el caso de la
industria quimica esta barrera es alta, puesto que se necesitan inversiones
importantes y cumplimiento de varias regulaciones, ademas de tener registros.
Hay que considerar que cuando las barreras de salida de la industria son altas,

esta barrera sube ain mas. (Carrion, 2007, p. 88)

Al momento dentro de la Industria Quimica no se encuentran productos con el
componente Sacha Inchi, este es el diferenciador con los otros productos que
contienen los componentes habituales como avena, girasol, manzanilla, entre

otros.

Las marcas en la mente del consumidor en el Ecuador en el afio 2014 dentro
del sector de belleza, cuidado e higiene personal son Yanbal, Avon, Colgate,
Cyzone, Familia, Esika, L'bel, Pantene, Protex. (Vistazo, 2014) Ver Anexo 2.

En el aino 2014 el Proyecto “Segunda Ronda Kennedy” (2KR), promovido por el
Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca MAGAP, impulsa el
cultivo de Sacha Inchi en la provincia de El Oro, entregando a los agricultores
las semillas, insumos y los materiales, asi como capacitacion (MAGAP, Enero
2014) Al momento en el Ecuador no hay muchos proveedores por lo que el
acceso a la materia prima es restringido, al momento Agronegocios Ecuador

comercializa el aceite de la semilla en lotes grandes.

2.2.6.2. Rivalidad.

La rivalidad es media, pues existe diversidad de competidores que estan
posicionados en la mente del consumidor, con estrategias cada vez mas
agresivas para llegar a ser lideres en el mercado; Natural Sumaq al producir
productos organicos con la semilla Sacha Inchi va a tener una diferenciacion de

otros productos. (Carrion, 2007 p. 87).
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Como se mostré en las Tablas 1 y 2 la competencia tanto en empresas
productoras y comercializadoras es grande ya que las mismas tienen un

musculo financiero fuerte y las marcas son reconocidas en el Ecuador como:

e Colgate
e Unilever
e Yanbal
e Avon

e Jhonson & Jhonson

Al momento no hay una empresa que produzca champu y jabon liquido a base

la semilla Sacha Inchi.
2.2.6.3. Desarrollo Potencial de Productos Sustitutos.

El poder de los productos sustitutos es bajo en la industria quimica, pues ésta
se encuentra en la etapa de madurez y resulta complejo innovar o crear mas

productos de los ya existentes (Ventura, 2009, p. 139).

Para el champu y el jabdén liquido los sustitos son los productos que se
elaboran en casa, gel limpiador, acondicionador, jabén en barra, o cualquier

preparado casero para lavar el cabello y el cuerpo. (Belleza Natural, 2011)

2.2.6.4. Poder de Negociacion de los Proveedores.

La intensidad de la competencia en la industria es mayor si existe gran nimero
de proveedores, cuando los costos de las materias primas e insumos son altos

y cuando la materia prima no es abundante (Ventura, 2009, p.139).

El poder de negociacion con los proveedores es baja ya que el ingrediente
principal de nuestro producto es el Sacha Inchi y puede crecer en algunos
climas y provincias del pais creciendo en abundancia, adicional el MAGAP ha
impulsado proyectos para la produccién de la semilla en Los Bancos, Pedro
Vicente, Puerto Quito, El Oro, Chone, Orellana. (MAGAP, 2014)
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2.2.6.5. Poder de Negociacién de los Compradores.

En todas las industrias el poder de negociacién de los consumidores es alto ya
gue los mismos pueden ser intermediarios o distribuidores. Cuando los clientes
compran mucho en cantidad o volumen, compran en un solo lugar su poder de

negociacion es alto.

Los compradores serian:

e Corporaciéon Favorita

e Supermercado Santa Maria
e Supermercado Magda

¢ Importadora El Rosado

e Fybeca

e Pharmacys

e Sanay Sana

Figura 14. Las cinco fuerzas de Porter.
Tomado de David, Fred, 2003, p. 100
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2.3. LaCompaiiiay el Concepto de Negocio

En el plan de negocios se busca crear una empresa que produzca y
comercialice productos de belleza a base de la semilla Sacha Inchi, en la

ciudad de Quito, con proyeccion a expandirse a nivel nacional e internacional.

2.3.1. Laldea de negocio.

La idea de producir y comercializar champu y jabon liquido hecho a base de la
semilla de Sacha Inchi surge del aumento de la tendencia de los ecuatorianos

de consumir productos de belleza naturales, al momento se encuentra la

Tendencia de consumir productos organicos gracias a las ventajas y beneficios
para la piel y el cabello, que sean fabricados localmente y aprovechar el
cambio de matriz productiva. (Revista Hogar, 2014) Respetando la Resolucién
116 del COMEX y tomando en cuenta que en el mercado ecuatoriano no se ha
explotado la industria quimica de productos de belleza con el valor agregado,
como es el Sacha Inchi, una semilla poco conocida que posee varios

nutrientes y grasas saludables para el cuidado del cabello y cuerpo.



23
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Equipos de oficina Préstamo bancario
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Figura 15. Modelo de Negocio.
Tomado de: Tu Modelo de Negocio, 2013

2.3.2. Estructura legal de la empresa.

La empresa se constituirdA como Compaiiia Limitada, conformada inicialmente
por dos socias que participan con capital cerrado. El nombre o razén social de
la empresa sera “Natural Sumaq” e ira acompanada de las palabras Cia. Ltda.

Los requisitos figuran en el Anexo 3.

2.3.3. Mision, vision y objetivos.
2.3.3.1. Mision

Natural Sumaq Cia. Ltda. Cuida a los clientes con productos competitivos de la
mas alta calidad para su cuidado personal, como champu y jabén liquido.
Enfocada a entregar los mejores productos con materia prima organica del
Sacha Inchi, elemento natural que tiene los mejores beneficios y cuida el medio
ambiente. Ser reconocida por brindar productos de calidad, por ser responsable

socialmente y mantener un crecimiento constante y sostenido, para asegurar la
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rentabilidad a sus propietarios mediante la expansién de operaciones a nivel
nacional e internacional.
2.3.3.2. Vision

En el afio 2020, Natural Sumaq Cia. Ltda. Desea ubicarse como empresa lider
en la produccion y comercializacién de productos de belleza organicos en la
ciudad de Quito.

2.3.3.3. Objetivos

Tabla 5. Objetivos estratégicos.

Plazo

Tipo Corto Mediano Largo

-Crecer en ventas el

1% trimestralmente

en el primer afo -Incrementar el
dado el incremento  volumen de

en laindustria y la ventas en un 15%
proyeccion de ventas a partir del

-Lograr un crecimiento
sostenido del 10% anual.
-Incrementar el volumen

en el capitulo 10. segundo afio :
de ventas a partir del
P -Ingresar al mercado hasta el tercero. ~ o
Econdmico . tercer afio en 20%.
a través de los -Obtener el tercer ,
~ o -Lograr pagar los pasivos
supermercados y afio una utilidad :
. . g para poder pedir nuevos
farmacias mas neta de minimo

créditos y expandir las

importantes de Quito $36.000 operaciones.

-Alcanzar una utilidad -Implementar
neta minima de USD sistema contable
12 000 en el primer

ano.
-Expandir las
-Tener una operaciones a las
participacién de ciudades mas _Diversificar los oroductos
mercado del 5% en importantes del . prodt :
: - -Expandir las operaciones
el primer afio. Ecuador.

a 7 ciudades del Ecuador
-Lograr certificaciones 1SO
-Obtener reconocimientos

Estratégicos -Hacer eventos para -Tener una
demostraciones para participacion de

dar a conocer el mercado del 20 % : : \
a nivel nacional de calidad
producto, durante el  -Vender por
primer semestre. catalogo y en
linea.

Tomado de: David F, Conceptos de Administracion Estratégica, 9na edicién, 2003

2.4. El Producto

Los productos que se produciran y comercializaran son: champu y jabon

liquido, ambos con el ingrediente principal que es la semilla Sacha Inchi.
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2.4.1. Caracteristicas del producto.

Calidad: Los productos se elaboran con insumos naturales de buena calidad,
los cuales ayudaran a mejorar la apariencia y cuidado diario de las personas,
demostrando los atributos y la fiabilidad de los productos a ofertar. Al producir
con la semilla Sacha Inchi se obtiene mejores caracteristicas ya que esta
incluye Vitaminas Ay E, asi como Omega 3, 6 y 9; los nutrientes son mas altos

que las semillas de avena, girasol, soya maiz, entre otras. Ver Anexo 4

Tabla 6. Nutrientes Semillas de Oleaginosas.

Nutriente Semillas de oleaginosas

(%a) Sacha inchi| Sova | Maiz | Mani |Girasol]Algodin| Palma | Oliva
Proteinas 20.00 | 28.00 23.00 ] 24.00 | 32.90
Aceite total | 54 .00 19.00 45.00 | 48.00 | 16.00
Palmitico 3.85 10.50 | 11.00 ) 12.00 | 7.50 | 18.40 | 45.00 [ 13.00
Estedrico 2.54 320 200 220 ] 530 240 | 4001 3.00
Oleico 8.28 22.30 | 28.00 | 43.30 | 29.30 | 18.70 | 40.00 | 71.00
Linoleico 36.80 54.50 | 58.00 | 36.80 | 57.90 | 57.70 | 10.00 ] 10.00
Linoknico 48.61 8301 1.00 0.50 1.00

Tomado de: Ministerio de Agricultura de Peru

Diferenciacién: La ventaja competitiva los productos de belleza y cuidado
personal reside en que estan elaborados con insumos naturales que poseen
nutrientes especiales; otro factor que influira en la diferenciaciéon es el disefio y

presentacion atractiva de los productos.

Tabla 7. Caracteristicas de semilla.
COMPOSICION DE ACIDOS GRASOS %

Palmitico C 16:0 3.65
Estearico C 18:0 2.54
Oleico Omega 9 C 18:1 w9 8.40
Linoleico Omega 6 C 18:2 wi J6.80
Alfa Limoleico Omega 3 C 18:3 wi 48.61
Total Saturados 6.19
Total Insaturados 93.21
ANTIOXIDANTES

Vitamina A 681 ug.
Vitamina E 17 mqg /100gr.

Tomado de: Inkanal, 2013
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Satisfaccion de deseos y necesidades: La apariencia fisica y el cuidado
personal es una necesidad basica, pero al ser productos artesanales, son
apreciados de mejor manera por los consumidores. El Sacha Inchi protege la
piel y el cabello a la vez que los reestructura, su uso esta indicado para pieles
sensibles, secas, deshidratas sin importar las inflamaciones o irritaciones

gracias a la vitamina E. (Inkanal Peru, 2013)

Garantia: La garantia que se ofrece en los productos cosméticos elaborados a
base de Sacha Inchi es la sanitaria, esto es, que se cumplen todos los registros
sanitarios exigidos dentro del pais en lo que compete a este tipo de productos,

aspecto que dara mayor confiablidad en el mercado.

Marca: La marca de los productos es Natural Sumaq, que es ademas, el
nombre de la empresa. La etiqueta va a ser de los colores de la naturaleza:
café, verde, al ser productos organicos. Los envases seran con colores vivos y

sobrios.

Figura 16. Envases de producto.




2.5. Estrategias de Ingreso al Mercado y crecimiento

Tabla 8. Estrategias de ingreso al mercado.

27

Estrategia Corto Plazo

Mediano Plazo

Largo Plazo

Diversificacion Concéntrica

Diversificar los productos a  Introducir en el

otros que estén relacionados mercado jabon para

con la belleza el cuerpo enla
ciudad de Quito

Fabricar
productos de
belleza 'y
cuidado personal
para mujeres y
hombres, como
crema de afeitar,
aceites, entre
otros

Diversificar y
crear diferentes
lineas para cada
necesidad de
todos los
integrantes del
hogar

Tomado de Pérez José, pag. 37

e Diversificacion Concéntrica.

Se utilizara la estrategia de diversificacion concéntrica para introducir nuevos

productos similares a los que ya hay; esta estrategia se realizard a mediano y

largo plazo para ingresar a nuevos mercados con nuevas lineas de producto

(Pérez, 1997, p. 37).

2.6. ANALISIS F.O.D.A

Las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de producir y

comercializar champu y jabon a base de la semilla de Sacha Inchi se exponen

en la Tabla 4.



Tabla 9. Andlisis FODA.
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Fortalezas

F1: Ser la primera empresa que elabore y
comercialice productos de belleza a base
de Sacha Inchi en el palis.

F2: Las propietarias tienen experiencia en
manejo de personal, ventas, negociacion.

Oportunidades

O1: La reduccién de las importaciones por la
resoluciéon 116 del COMEX.

02: Incremento de la demanda de productos
de belleza y cuidado personal en la ciudad de
Quito y el Ecuador. (Lideres, 2012)

03: Apoyo a la produccion nacional, por el
Plan Nacional del Buen Vivir y el cambio de la
matriz productiva.

0O4: La semilla no es conocida en el mercado y
se puede dar a conocer a través de publicidad
O5: Los beneficios de Sacha Inchi son mejores
gue otras plantas que se usan para el mismo
fin.

06: Productos con alto nivel de recompra.

O7: Los insumos para la elaboracion de los
productos de belleza son organicos y poseen
nutrientes especiales.

08: Oferta de productos de belleza y cuidado
personal de primera necesidad.

09: Los productos de belleza se dirigen tanto al
género femenino, como al masculino.

Debilidades

D1: Limitada diversificacion de productos.
D2: Carencia de maquinaria especializada.
D3: Dificultad en la distribucion de los
productos de belleza, por tratarse de un
mercado disperso.

D4: Falta de capital
inversion.

D4: Bajo poder de negociacion con los
canales.

D5: Falta de Know-How

propio para la

Amenazas

Al: Alta competencia de marcas reconocidas
de productos de belleza, cuidado e higiene
personal.

A2:Marca no reconocida en el mercado

A3: El consumidor no conoce sobre el valor
agregado del producto.

A4: Pérdida del poder adquisitivo de los
consumidores.
A5: Ausencia de productos alternativos

dirigidos a personas de niveles econémicos
medio bajo y bajo.

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

F1, A3: Dar a conocer al consumidor
los beneficios de usar productos de
belleza  organicos que poseen
nutrientes especiales, mediante la
utilizacion de las diferentes
herramientas de marketing.

F2; A2: Promocionar la marca, Natural
Sumaq de productos de belleza,
realzando la exclusividad de los

>0V O™

F1; O1: La resolucion 116 acerca de las
importaciones establecidas por el COMEX
aporta al incremento de consumo de este tipo
de productos elaborados con materia prima
nacional.

F1; O3: El apoyo a la produccién nacional por

parte del gobierno nacional permite la
transformacion productiva y la diversificacion
de la produccion nacional, explorando
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técnicas eficientes de distribucion para
llegar a un mayor nimero de clientes
objetivo que conozcan acerca de las
bondades de los productos a ofertar.

L | productos elaborados con este tipo de | diferentes maneras de elaborar productos de
E | insumo natural. belleza, convirtiéndose asi en la primera
Z | F2; A3: Dada la experiencia en ventas | empresa que elabore y comercialice productos
A | es méas facil que el consumidor | a base de Sacha Inchien el pais.
S | conozca del producto con las
estrategias de Marketing.
D1; A4: Incursionar en el mercado con | D1; O1: La restriccion a las importaciones de
pocos productos pero de excelente | productos de belleza impulsara la produccion
calidad, a un precio menor que la | nacional y diversificara la oferta de este tipo de
competencia, para que no afecte la | productos.
D | pérdida de poder adquisitivo. D1, O2: El incremento de la demanda de
E | D1; A2: Difundir la marca de los | productos de belleza y cuidado personal en la
B | productos de belleza a ofertar, para de | ciudad de Quito y en general en el Ecuador, ha
| | esta manera sean preferidos por los | favorecido la oferta y el mercado, mediante un
L | clientes. mayor conocimiento de los deseos vy
| | D2; Al: Especializarse en la eficiencia | necesidades del consumidor, para obtener
D | de procesos de produccion, utilizando | mayor competitividad.
A | maquinaria y talento humano, para | D2; O3: El apoyo del gobierno a la produccion
D | lograr una mejora continua Yy | hacional permite adquirir magquinaria
E | sobresalir entre la competencia. especializada para contribuir al cambio de
S | D3; A3: Desarrollar, métodos Yy | matriz productiva.

D3; O4: Con la ayuda de la mejora tecnolégica
se administrara de mejor manera los canales
de distribucion.

Tomado de: David, F, Conceptos de Administracion Estratégica, 2003




30

3. CAPITULO IIl. INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS

En el presente capitulo se investigan las caracteristicas del mercado y de los

consumidores de productos de belleza y cuidado personal.

3.1. Determinacién de la Oportunidad de Negocio

La determinacion de la oportunidad de negocio es un factor clave en la

consecucion del trabajo de investigacion.

La industria de productos de belleza y cuidado personal en los Ultimos afios se
ha incrementado en un 10 % anual (Procosméticos, 2013). Por otro lado, las
importaciones de los productos champu y jabon liquido ha disminuido con la
Resoluciéon 116 (COMEX 2013).

La semilla Sacha Inchi tiene mejores propiedades para el cuidado y
humectacién de la piel que la soya, la avena, el girasol entre otros; esta planta
se adapta a distintos tipos de clima, se cultiva en Morona Santiago, San Miguel
de los Bancos, en el Canton Palora, en El Oro, Esmeraldas y podria darse en
otras provincias del Ecuador, lo que favorece la busqueda de proveedores de
este elemento (MAGAP, 2013).

3.2. Problemade Gerencia

¢ Es viable la creacion de una empresa que produzca y comercialice productos
de belleza y cuidado personal (champu y jabon liquido) fabricados a base de la
semilla Sacha Inchi, en la ciudad de Quito?

3.3. Problema de Investigacién de Mercado

No se posee informacion acerca del tamafio de mercado ni comportamiento del

consumidor: gustos, deseos, habitos de compra, necesidades. Tampoco se

conocen datos de los competidores: precios, demanda y oferta actual.
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3.4. Objetivos, Preguntas e Hipdtesis

e Objetivo General

Conocer a través de la investigacion de mercado las preferencias, gustos,

necesidades y habitos de compra del mercado objetivo en la ciudad de Quito

Tabla 10. Objetivos, preguntas e hipétesis.

donde se
comercializaran los
productos

seleccionar?

OBJETIVO PREGUNTA HIPOTESIS
Investigar la ciudad y
mercado objetivo en 2 Qué ciudad

El mercado objetivo 6ptimo es
la ciudad de Quito y el
mercado alternativo, Cuenca.

Conaocer el precio que

los compradores estan
dispuestos a pagar por
los productos

¢, Cudl es el precio que
los clientes estan
dispuestos a pagar por
jabon liquido, champu y
blogueador solar?

Champu 500 ml: USD 9,25 o
Jabon liquido: 100 ml USD
6,75

Determinar los canales
de distribucién
adecuados para el
producto.

¢,Cudles son los canales
de distribucion en donde
los clientes compran los
productos de belleza?

Los clientes adquieren los
productos de belleza y cuidado
personal en supermercados
(Supermaxi, Magda, Santa
Maria), en farmacias y tiendas

Establecer las
preferencias de
presentacion,
caracteristicas y
recipientes.

¢Cuales son las
preferencias de
presentacion,
caracteristicas y
recipientes para champa,
jabon liquido y
bloqueador solar?

Los clientes prefieren los
factores de calidad, imagen,
precio y marca. Y recipientes
de plastico.

Diferenciar el factor
diferenciador que le da
ventaja a los productos
de la empresa.

¢, Qué ventaja presentan
nuestros productos en
comparacion con los de
la competencia?

La principal ventaja es que
contienen Sacha Inchi, que
semilla inexplorada y con
mayores niveles de vitamina
gue otros componentes.

Conocer quién hace las
compras de los
productos de belleza en
el hogar

¢, Qué persona hace las
compras de los
productos de belleza
cuidado y de belleza en
el hogar?

En los hogares compuestos
por padres e hijos, la persona
gue hace las compras es
principalmente la madre,
seguido de las personas que
usan los productos. En casos
en donde sélo vive una
persona, es ésta quien hace
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principales marcas de la
competencia

OBJETIVO PREGUNTA HIPOTESIS
las compras.
Las marcas que estan
posicionadas son: Champu:
Determinar las ¢ Cual es el Pantene, Head & Shoulder,

posicionamiento de la
competencia?

Sedal; Jabon Liquido: Protex,
Dove, Lux, Palmolive;
Protector Solar: Sundown,
SunCare, Umbrella Eucerin

Determinar el medio de
informacion por el que
desean conocer los
productos.

¢Por qué medios desea
conocer los productos?

La mayoria de las personas
desean conocer los productos
por medio de las redes
sociales o Internet y
demostraciones.

Determinar las
principales
caracteristicas que los
clientes buscan en los
productos

¢Para la compra de los
productos qué
caracteristica le importa
mas?

A los clientes les importa
principalmente la calidad, el
precio y el aroma

Determinar la frecuencia
de compra

¢, Con qué frecuencia
compra champd, jabon
liquido y protector solar?

De 1 a 15 dias un frasco de
200 ml, de 15 a 30 dias de 250
ml, de 30 a 60 dias el de 750
ml y de 60 dias o mas la
preferencia esta de 1 000 ml.

3.5.

Disefio de la Investigacion de Mercado

Para la presente investigacion de mercados se aplicara:

¢ Investigacion descriptiva cuantitativa (encuestas)

¢ Investigacion descriptiva cualitativa (Grupos de enfoque y entrevista con

experto).
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3.5.1. Investigacion descriptiva cualitativa.

Segun Javier Rivas (afo, p 463), la investigacion cualitativa estudia aspectos
profundos del individuo en cuanto a gustos, preferencias, necesidades, entre
otros.

3.5.1.1. Entrevista con Expertos.

“Accede a informacién de un individuo o un colectivo a través de preguntas que
hace el entrevistador y que el entrevistado debe contestar” (Rivas, 2010 p.
464).

Metodologia.

Previa cita, se realiz6 una entrevista, al Ingeniero Quimico Matteo Radice,
profesor en la Universidad Estatal Amazodnica, quien pertenece al programa
Prometeo de la Secretaria de Educacién Superior, Ciencia, Tecnoldgica e
Innovacion (SENESCYT), es asesor voluntario de la Agenda de
Transformacion Productiva de la Amazonia (ATPA), trabaja en el desarrollo de
cosmeéticos y cremas humectantes a base de las plantas de las comunidades
cercanas al Puyo. La entrevista tuvo una duracion de 30 minutos y fue grabada.

Ver Anexo 5.

Resultados. Ver Anexo 6.

e El Sacha Inchi es una semilla que posee una serie de nutrientes
beneficiosos para la salud de la piel en el caso cosmético al ser rico en
Vitamina A y E, y también puede ingerirse como alimento, porque es
rico en omega 3,6, 9.

e Es una semilla que no se ha explotado en el Ecuador y representa una
oportunidad para emprendedores, ya que no es conocida y su cultivo

esta fomentandose por parte del gobierno ecuatoriano.
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Actualmente los productos de belleza y cuidado personal contienen
plantas naturales, y esta semilla aportaria a fabricar productos naturales
gue todavia no han sido explotados.

El consumidor ecuatoriano cada vez se preocupa mas por su bienestar e
imagen, por lo que busca productos de calidad que cuiden e hidraten su
piel y cabello.

Se quiere fomentar la produccion de productos cosméticos a base de
lipidos que tienen plantas de la Amazonia ecuatoriana, para que sean
comercializados por emprendedores ecuatorianos.

Los criterios de responsabilidad social estan entrando muy fuerte en el
mercado de productos cosméticos. Los conceptos de responsabilidad
social de empresa, producto organico, producto amigable con el
ambiente, reflejan un producto incluyente con los productores y las
comunidades, que protege la biodiversidad. Estos conceptos estan
tomando mucha fuerza en el mundo. En el afio 2014, en Nueva York, se
suscribio el convenio “Sustainable Cosmetics Summit”, el cual destaca
temas de produccién responsable y relne a importantes marcas
productoras de cosméticos y proveedoras de materias primas para tratar
sobre la sostenibilidad, biodiversidad y responsabilidad social de la

empresa alrededor del mundo.

Conclusiones.

Natural Sumaq usara productos biodegradables para alinearse con el
concepto de responsabilidad social y ser amigables con el ambiente.

Los productos que producird y comercializara la empresa son
beneficiosos para el cuidado personal.

La empresa mantendra un stock permanente, asi se evitara problemas
de desabastecimiento aprovechando la facilidad e incentivos para

producir la semilla Sacha Inchi.
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e Se debe aprovechar que el mercado ha tenido un crecimiento constante
y que cada vez se usan mas aceites vegetales y de semillas para la
fabricacion de productos de belleza y cuidado personal.

¢ Es una oportunidad de negocio, ya que no existe produccién de champu
y jabén a base de Sacha Inchi, debido principalmente al

desconocimiento de las bondades de esta semilla.

3.5.1.2. Grupos Focales.

Es una entrevista que se hace a grupos de ocho a doce personas para obtener
informacion mediante preguntas, conversaciones grupales. “Es una de las
metodologias mas usadas ya que los participantes se abren a una

conversacion grupal” (Rivas, 2010 p. 464).

Metodologia.

La moderadora es la encargada (Stefanie Urresta) de guiar al grupo y de hacer
las preguntas previamente formuladas. Se invitaron a ocho personas de ambos
sexos, de edades entre los 22 y 45 afios. El tiempo de la sesion fue de una
hora, y se grabo en video.

Inicialmente se realizdé una presentacién profesional para explicar el producto:
sus ventajas y caracteristicas, asi como una comparaciéon de los beneficios
frente a otros productos; las preguntas tienen relacién al uso de productos de

belleza (champd, jabdn liquido) y las preferencias del consumidor.

Los invitados que participaron en el grupo focal, son:

. Samantha Salazar (23 afos)
. Dolores Del Castillo (22 afios)
. Roberto Viteri (29 afios)

. Carlos Capelo (30 afios)
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. Bryan Urresta (22 afios)
. Deisy Rosero (45 afos)
. Marcela Rosero (45 afos)
. Xavier Yanez (31 afos)

Ver Anexo 7.

Resultados.

e Los participantes usan champu todos los dias.

e Los participantes usan jabon liquido para lavar su rostro y manos.

e Las caracteristicas que mas toman en cuenta para comprar estos
productos son: calidad, precio, aroma Yy facilidad de adquisicion.

e Los participantes prefieren comprar en el supermercado como
Supermaxi, Magda, Megamaxi, en lugar de las farmacias.

e Los participantes desean conocer acerca del producto mediante redes
sociales y demostraciones.

e Todos los participantes desearian probar el champu y jabon liquido a

base de la semilla Sacha Inchi.
Conclusiones.

e Los productos comercializados por Natural Sumaq seran
comercializados sin problema al ser parte de la canasta bésica de
cuidado personal.

e El indice de compra sera alto al ser productos de alta rotacion, ya que
todos los integrantes del hogar los usan.

e Se debe negociar con los supermercados para ingresar el producto a
sus perchas.

e Se deben hacer eventos para la demostracion de los productos y
promociones, segun el volumen de compra, asi como de la fidelidad de
los clientes.

e Los aromas de champu y jabén deben ser variados.
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3.5.2. Investigacién descriptiva cuantitativa.

Mercado Objetivo.

Son mujeres y hombres de clase media y media alta de la ciudad de Quito,
comprendidos entre los 20 y 54 afios de edad, que les interesa el cuidado, la
salud y el bienestar de su piel y cabello.

Se tomd en cuenta este grupo porque se ajusta al nicho de mercado atractivo
para el negocio, al que se pueden ofrecer los productos de belleza con un

ingrediente diferenciador, hechos en Ecuador con materia prima nacional.

Segmentacion del Mercado.

Es necesario conocer el perfil de los clientes a los cuales se dirigiran los

productos, para aplicar efectivamente la produccién y comercializacion.

En el ultimo Censo realizado en Ecuador, en 2010, la poblacion fue de
14 483 499; segun el INEC (2010) actualmente hay 15.5 millones de

habitantes.

e Segmentacion Geografica

Tabla 11. Habitantes de Quito, por canton y parroquias.

CANTON PARROQUIA HABITANTES

QuITO URBANO RURAL Total
ALANGASI - 24.251 24.251
AMAGUARNA - 31.106 31.106
ATAHUALPA - 1.901 1.901
(HABASPAMBA)
CALACALI S 3.895 3.895
CALDERON - 152.242 152.242
(CARAPUNGO)
CHAVEZPAMBA - 801 801
CHECA (CHILPA) - 8.980 8.980
CONOCOTO - 82.072 82.072
CUMBAYA - 31.463 31.463
EL QUINCHE = 16.056 16.056
GUALEA - 2.025 2.025
GUANGOPOLO = 3.059 3.059
GUAYLLABAMBA - 16.213 16.213
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LA MERCED - 8.394 8.394
LLANO CHICO - 10.673 10.673
LLOA - 1.494 1.494
NANEGAL - 2.636 2.636
NANEGALITO > 3.026 3.026
NAYON - 15.635 15.635
NONO - 1.732 1.732
PACTO - 4.798 4.798
PERUCHO = 789 789
PIFO - 16.645 16.645
PINTAG - 17.930 17.930
POMASQUI - 28.910 28.910
PUELLARO = 5.488 5.488
PUEMBO - 13.593 13.593
QuiTo 1.607.734 11.412 1.619.146
SAN ANTONIO - 32.357 32.357
SAN JOSE DE MINAS > 7.243 7.243
TABABELA - 2.823 2.823
TUMBACO > 49.944 49.944
YARUQUI - 17.854 17.854
ZAMBIZA - 4.017 4.017
Total 1.607.734 631.457 2.239.191

Tomado: INEC, 2012

Los productos se comercializaran en Quito, entre las personas de 20 a 54 afios

de edad, por lo que se consideran los datos poblacionales de este segmento.

Tabla 12. Rangos de edades segmento consumidores.

RANGOS DE EDADES
De 20 a De 25 a De 30 a De 35 a De 40 a
AREA
24 afios | 29 anos | 34 anos | 39 afos | 54 anos
URBANQO (156 575 153789 132 683 113.534 | 263.063
RURAL 58.450 55 875 49 665 44 781 101035
TOTAL 215.025 209.664 | 1822.348 158.315 364.098

Tomado de INEC, 2012

Tabla 13. Segmentacion de mercados.
SEGMENTACION DE MERCADO

Segmentacién Geografica
Habitantes en el Ecuador
Pichincha

Quito

Segmentacién Demografica

15,5 millones
2'701.767 hab por km cuadrado
1'607.734

Personas entre 20 a 54 afios en Quito.

Edad (1'129.450)

Ocupacion Estudiantes, profesionales, amas de casa,
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oficinistas, empleados privados y publicos

Género Masculino y femenino
Raza Indiferente

Religion Indiferente

Nacionalidad Ecuatorianos y extranjeros

Segmentacién Pictografica

Personas de clase media y media alta de
Estrato Social la ciudad de Quito (20% de la poblacién)
Tomado de INEC, 2012

En este método se analizan los datos recogidos en las encuestas.

3.5.2.1. Encuestas.

“Es un método de fuente primara y se puede obtener informacion recogida por
la misma persona y los datos y resultados se pueden analizar a nivel
estadistico” (Rivas, 2010 p. 474).

Metodologia.

Se aplicé una encuesta a 384 personas, los datos obtenidos fueron tabulados
en el programa Excel.Ver Anexo 8. Modelo de encuesta.

Caélculo de la muestra.

El céalculo del tamafio de la muestra se determind mediante la siguiente

formula:

_ Z2S2N
~ e2(N —1) + 7282

n
(Ecuacion 1.)

En donde:

n = Tamafo de la muestra.

N = Tamafio de la poblacién. 2'083.119
S?= Varianza. 0.25

Z = Constante nivel de confianza. 1.96
e = Nivel de error. 5%

Aplicando la férmula el tamafio de la muestra es:

3 1,962 * 0,25 * 2.083.119
~0,052(2.083.119 — 1) 4+ 1,962 % 0,25

n
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B 3,84 * 0,25 * 2.083.119
©0,0025(2.083.119) + 3,84 * 0,25

n

1.999.794,20

" =5207.80+096
~1.999.794,20

"= 7520876

n= 384 Encuestas

Resultados.

A continuacion se presentan los resultados de la tabulacion de las 384

encuestas:

Figura 17. Uso del champd.
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m NORMAL

m SECO

m GRASO

m CAIDA

m TINTURADO
= OTRO

Figura 18. Tipo de Champu (segun tipo de cabello).

12%

11%

Figura 19. Marca mas usada de Champu.

H PANTENE

EDOVE

i HERBAL ESSENCES

@ HEAD & SHOULDERS
M SEDAL

ETIO NACHO

M SYOSS

i JOHNSON &JOHNSON
4 OTRO
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m 1-15(200ML)

m 15-30(200ML)

= 30-60(200ML)

m 60- ADELANTE(200ML)
® 1-15(250ML)

= 15-30(250ML)

W 30-60(250ML)

W 60- ADELANTE(250ML)
m 1-15(400ML)

Figura 20. Frecuencia de compra de champu segun tamafio.

H FRASCO PLASTICO

H FUNDA

EOTRO

Figura 21. Presentacion del champa.
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Figura 22. Uso de jabon liquido.

HSI ENO

Figura 23. Tipo de jabon.

H GRASA
E NORMAL
O SECA

H MIXTA
EOTRO
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H PROTEX

H CLINIQUE

M DETTOL

E JABON MIEL
i PALMOLIVE
i DOVE

M JELLY

M LUX

i OTRO

Figura 24. Marcas de jabon usadas.

2% H 1-15(100ML)

H 15-30(100ML)

i 30-60(100ML)

H 60- ADELANTE(100ML)

H 1-15(200ML)

i 15-30(200ML)
i 30-60(200ML)

i 60- ADELANTE(200ML)

Figura 25. Frecuencia de compra de jabon liquido segan tamafio.
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0%

H FRASCO PLASTICO

H FUNDA

 OTRO

Figura 26. Presentacion de jabon liquido preferida.

0%

H IMAGEN MARCA
H DISENO EMPAQUE
H AROMA

H COMPOSICION
 CALIDAD PRODUCTO
i ACCSESIBILIDAD

i PRECIO

i OTRO

Figura 27. Factores de compra de champu y jabén liquido.
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1%

B SUPERMERCADO

E TIENDA DE BARRIO
[ CENTRO NATURISTA
H FARMACIA

EOTRO

Figura 28. Lugar de compra de champu, jabén liquido.

H MAMA

H USTED

i EMPLEADA
EOTRO

Figura 29. Persona que compra el champdu, jabon liquido.
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N

ENO

Figura 30. Disposicién a usar los productos con Sacha Inchi.

1%

H PAGINA WEB

B REDES SOCIALES

i VALLAS PUBLICITARIAS
H DEMOSTRACIONES

i OTRO

Figura 31. Medios preferidos para conocer de los productos.
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M 6,00-9,00
H9,5-12,5
113,00-16,00
M 16,5-20,00

Figura 32. Precio que estarian dispuestos a pagar por el champu.

3% 1%

4,00-7,00
7,50-10,50
k4 11,00-14,00

H ninguno

Figura 33. Precio que estarian dispuestos a pagar por el jabén liquido.
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Conclusiones.

e Es viable emprender el plan en la ciudad de Quito, ya que las encuestas
indican que las personas utilizan diariamente productos de cuidado
personal y que el 93 % estarian dispuestas a usarlos si contienen la
semilla del Sacha Inchi.

e La forma de ingresar los productos al mercado sera mediante
demostraciones, redes sociales y la creacion de una pagina web para
gue los clientes puedan conocer el producto y sus beneficios; no por los
medios convencionales.

e Los precios de los productos deben ser competitivos ya que se detectd
sensibilidad al precio por parte de los consumidores.

e La cadena de distribucién que se debe usar son los supermercados y
las farmacias, pues son los preferidos por los clientes.

e Como envase, la gente prefiere el frasco de plastico en vez de funda.

e Existe competencia fuerte en los dos productos con marcas que estan
posicionadas en la mente del consumidor, pero la ventaja de los

productos es que contienen la semilla Sacha Inchi.

3.6. Tamafo de Mercado

Segun el INEC (2010), el tamafio de mercado en la ciudad de Quito con
estrato medio y medio alto, entre 20 y 54 afios de edad, es de: 1129 450. Se
tiene un total de 520.780 hogares ubicados en la ciudad de Quito, que
representan el universo poblacional al que se dirigen los productos. Los
520.780 multiplicados por el porcentaje de aceptacion de los productos de
belleza a base de Sacha Inchi es del 93%, con lo que se obtiene un resultado
de 484.325 hogares quitefios que estan dispuestos a adquirir los productos de
belleza a base de Sacha Inchi.

La tasa de crecimiento de la ciudad de Quito en los ultimos diez afios es del 22
%, porcentaje que se toma en cuenta para el calculo de la demanda (INEC,
2010).
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3.7. LaCompetenciay sus Ventajas

En el Ecuador hay varias empresas que fabrican y que importan productos de
belleza para el cuidado e higiene personal y que sus clientes son distribuidores
de producto como lo son supermercados y farmacias, enfocados en

consumidores de clase media alta.

En las tablas 10 y 11 se muestran la matriz de precios de venta al publico a

través de supermercados y farmacias.

e Champu

Tabla 14. Precio de venta al publico de Champu.

MARCA CANTIDAD SUPERMERCADO FARMACIA
Pantene 400 ml $ 5,96 $7,86
Dove 400 ml $5,79 $6,73
Herbal Essences 300 ml $6,20 $ 6,65
Head & Shoulders 400 ml $ 6,59 $8,51
Sedal 350 ml S 4,41 $5,34
Tio Nacho 415 ml $ 6,50 $ 6,95
Syoss 500 ml $6,34 $7,30
Johnson & Johnson 400 ml $5,50 $6,19
L'oreal 400 ml $6,29 $ 6,89
Konzil 375 ml $ 4,99 $5,52
Ego 400 ml $6,34 $6,60

Tomado de: Lista de precios Santa Maria y Fybeca

e Jabédn

Tabla 15. Precio de venta al publico de Jabén.

MARCA CANTIDAD | SUPERMERCADO | FARMACIA
Protex 221 ml $3,77 S 4,54
Clinique 200 ml -

Dettol 220 ml -

Jabén de Miel 250 ml $ 3,20 S 3,64
Palmolive 221 ml S 3,49 S 4,56
Dove 250 ml $4,20 S4,43
Ninacuro 400 ml $ 3,79 $4,71
Lux 250 ml $2,99 S 3,19
Proactive 250 ml S 3,40 $ 3,75

Tomado de: Lista de precios Santa Maria y Fybeca
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A continuacion se describe los antecedentes de las principales empresas

productoras y comercializadoras en el mercado ecuatoriano:

“Unilever Andina Ecuador S.A.”

Esta empresa esta presente en mas de 150 paises, en el afio 2007 se agrupan
9 paises de la Regidén Andina y Centroameérica para dar paso a la consolidacion
de Unilever Middle Americas. Comercializa productos para la limpieza de la
piel, desodorantes y anti — transpirantes, las marcas de Unilever son: Dove,
Rexona, Sedal, Lux, entre otras. (Unilever, 2015)

“Colgate Palmolive del Ecuador Sociedad Anénima Industrial y

Comercial”

William Colgate empezd esta empresa en 1806, tiene mas de 200 en el
mercado mundial y es conocida por sus productos en cuidado bucal, personal y
del hogar. Las marcas que ofrece son: Colgate, Palmolive, Protex, Lady Speed
Stick, Suavitel, entre otras. (Colgate, 2015)

“Procter & Gamble”

P&G nace en el afio 1837 gracias a William Procter y James Gamble, al
momento cuenta con presencia en 80 paises y su portafolio consta de
productos de belleza y cuidado personal, del hogar y de las mascotas, salud y
bienestar, para bebé y familia; las marcas representativas son: Head&Shulders,
Herbal Essences, Koleston, Pantene, Wella, entre otras. (Procter & Gamble,
2015)

En el mercado hay una variada gama de empresas que ofrecen productos
similares a los que se pretenden ofertar y productos complementarios a los
nuestros como lo son los acondicionadores, tratamiento para el cuidado de
cabello en lo que respecta al cuidado del cabello; con respecto al Jabén existen
en forma de barra 0 a su vez liquido o en crema, pero el presente plan de

negocios se centra en la calidad y beneficios de los respectivos productos yen
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gue aportan a la salud y apariencia de los consumidores. La mayor ventaja de
la competencia es que tienen la experiencia ya el capital, y sus marcas estan

posicionadas en la mente del consumidor.

3.8. Participacion de Mercados y Ventajas de la Industria

La demanda de productos de belleza y cuidado personal con ingredientes
organicos esta en auge.

Una vez proyectadas la oferta y la demanda se procede a establecer la
participacion de la empresa dentro del mercado, es decir, la demanda potencial
por satisfacer o porcentaje de clientes potenciales que la empresa esta
dispuesta a abastecer con la oferta de productos de belleza naturales a base

de la semilla Sacha Inchi.

3.9. Evaluacion del Mercado durante la Implementacion

Una vez realizada la promocién y lanzamiento de la linea de productos Natural
Sumaq mediante demostraciones, también se dara a conocer a través de una
campafa en las redes sociales como: Facebook, twitter, entre otras y por una
pagina web; se procedera a evaluar la informacion investigada en el estudio de
mercado, para determinar el nivel de efectividad del mismo; asi, si el caso lo
requiere, se podran tomar decisiones correctivas que direccionen el
cumplimento de los objetivos, mision y vision de la empresa, tales como cambio
en las estrategias para dar a conocer el producto y a quién irian dirigidas las
mismas; en el caso de que las estrategias de Marketing no funcionaran se

deberia hacer una nueva investigacion de mercado.

3.10. Oportunidad de Negocio

En el Ecuador, el crecimiento de la industria quimica, asi como de la actividad
de produccion y comercializacion de productos de cuidado personal y de
belleza ha sido positivo y constante, equivalente al 10 % anual. Mas del 90 %

de la poblacion usa estos productos (champu y jabon liquido) y el mercado
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potencial es de 1°129.450 personas, que tienen de 20 a 54 afos en la ciudad
de Quito de un estrato medio y medio alto; el 94% de las personas
encuestadas estan interesadas en el champu y jabon liquido a base de Sacha
Inchi. (Lideres, 2013)

La semilla de Sacha Inchi, al tener vitamina A y vitamina E y ser rico en omega
3, 6y 9, es mejor y mas beneficiosa que otras semillas como la soya, la avena,
el mani y el girasol, que son usadas para este tipo de productos. La mayor
oportunidad de negocio se presenta en la region Sierra, debido a que por el
clima, la piel necesita productos mas hidratantes y humectantes. Al no ser una
semilla conocida y usada comunmente en el Ecuador, se puede aprovechar
para ser la primera empresa en el pais que produzca productos con este
elemento. (MAGAP, 2013)

Al tratarse de un producto hecho en Ecuador y con materia prima nacional, se
aporta a la matriz productiva, a través de productos competitivos y con alto

valor agregado.

A finales de 2013, el COMEX emiti6 la Resoluciéon 116 que pone una barrera
de entrada a productos importados, entre los que se encuentran el champu vy el
jabén liquido, lo que produjo una disminucién en las importaciones y por ende
en la oferta; con Natural Sumaq se busca cerrar la brecha entre la oferta y la
demanda.
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4. CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

El plan de marketing permite desarrollar estrategias, politicas y herramientas de

posicionamiento de los productos a ofertar en el mercado.
4.1. Estrategia General de Marketing.

Se aplicara la estrategia de diferenciacion desarrollada por Michael Porter, en
la cual se indica que es producto tendra un diferenciador en la calidad,
satisfaccion del cliente y mercado; con esta estrategia se busca la preferencia
de los consumidores. (Crece Negocios, 2013). La caracteristica diferenciadora
al introducir champu y jabén liquido elaborados con Sacha Inchi son los
nutrientes que aporta al cuidado del cabello y de la piel que son mayores a
otras oleaginosas, al ser una semilla natural con vitamina A y E se puede usar

en la piel o cuero cabelludo irritado. (Inkanal Pera, 2013)
4.2. Politica de Precios.

“El precio de un bien es cuanto dinero una persona pagaria por un bien o
servicio; para poder fijar un precio se toman en cuenta: los costos de
produccion o elaboracién, la utilidad y los precios de la competencia” (Casado,
2003, p. 248).

Los precios de la linea de productos de belleza Natural Sumaq se fijaran
tomando en cuenta el costo incurrido en la elaboracion de los productos, el
poder adquisitivo de los clientes potenciales y la competitividad de las marcas
gue ofertan productos similares.

Tabla 16. Politica de precios.

Producto ‘ Precio USD
Champl $8.00
Jabon Liquido $ 4.50
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En el capitulo 3 de Investigacibn de Mercado se formuldé a las persona
encuestas la pregunta sobre el precio que estarian dispuestos a pagar por un
champu de 350 ml y el 53% de los encuestados pagarian entre $6.00 y $9.00;
para el jabon de 200 ml el 78% estaria dispuesto a pagar entre $4.00 y $7.00.

4.3. TAacticas de Ventas

La venta de la linea de productos de belleza Natural Sumagq al principio se hara
de forma indirecta mediante distribuidores: supermercados y farmacias; para
las negociaciones con los distribuidores se contratara personal que hagan
visitas tres veces por semana y a través de una pagina web en donde los
clientes podran conocer acerca de los productos y sus beneficios, asi también
para que puedan compartir sus experiencias al usar el champu y el jabon
liqguido a base de Sacha Inchi. Para la negociacién con los distribuidores,
supermercados y farmacias se contratardn dos ejecutivos de cuenta con el

siguiente perfil:

e Edad minima de 23 afios.

e Experiencia minima de dos afios.

e De preferencia, que hayan realizado cursos de negociacién vy
presentaciones profesionales.

e Estudios terminados o en los Ultimos semestres.

e Facilidad de palabra.

La remuneracion tendra dos componentes:

e Sueldo fijo.

e Comision por ventas.

Tabla 17. Politica de comisiones.
No Cumple Cumple Sobre Cumple

0% 5% 8%
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4.4. Producto

El champu y el jabon liquido son productos basicos de belleza y cuidado
personal que se empezaran a producir y comercializar, a partir de la semilla
Sacha Inchi o “mani del indio”, como materia prima, elemento que posee
nutrientes saludables como el omega 3, 6 y 9, asi como vitamina A y vitamina
E, que permiten que el cabello y el rostro se hidraten, revitalicen y humecten.

Entre los nutrientes que tiene esta semilla se encuentran los que muestran:

Tabla 18. Nutrientes.

%

Proteina y sus aminodcidos Sacha

Inchi
Proteina (%) 27
Esenciales
Histidina 26
Isoleucina 50
Leucina 64
Lisina 43
Metionina 12
Cisteina 25
Metionina y cisteina 37
Fenilalanina 24
Tirosina 55
Fenilalanina y tirosina 79
Teronina 43
Triptéfano 29
Valina 40
No esenciales
Alanina 36
Arginina 55
Asparagina 111
Glutamina 133
Glicina 118
Bolina 48
Serina 64
TEAA 411
TAA 976

Tomado de: Manco, E. Ministerio de Agricultura de Peru, Cultivo de Sacha Inchi, 2006
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Los productos que se fabricaran y comercializaran, presentan las siguientes

caracteristicas:

Calidad: Los productos se elaboraran con insumos naturales de la mejor
calidad que ayudaran a mejorar la apariencia y cuidado personal de las
personas, demostrando sus beneficios y fiabilidad.

Diferenciacién: La ventaja competitiva los productos de belleza y
cuidado personal radica en que estan elaborados con insumos naturales
que poseen nutrientes especiales; otro factor que influira en la
diferenciacion es el disefio y presentacion atractiva.

Empaque llamativo: Presentacion atractiva de los productos de belleza
para cautivar la atencién del cliente potencial.

Satisfaccion de deseos y necesidades: La apariencia fisica y el cuidado
personal es una necesidad basica, pero ademas, este tipo de productos
poseen suplementos adicionales elaborados de manera artesanal, lo
que resulta atractivo para los consumidores.

Garantia: La garantia de los productos cosméticos elaborados a base de
Sacha Inchi es sanitaria, a través del cumplimiento de todos los registros
sanitarios exigidos en el pais en lo que compete a este tipo de
productos; esto dara mayor confiablidad de los productos en el mercado.
Marca: La marca de los productos es Natural Sumaqg, que corresponde
al nombre de la empresa.

Logotipo: El logotipo tiene colores café, verde y tomate, que son los
colores representativos de la marca, en donde también se puede
visualizar la semilla Sacha Inchi en una mano que interpreta la

proteccion y el cuidado.
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Figura 34. Logotipo.

4.5. Politica de Servicio al Cliente y Garantia.

Los clientes son el motor de la empresa, por lo que cualquier duda o inquietud
sera atendida inmediatamente mediante atencién telefonica, via correo y a
través de chat online que se encuentra en la pagina web; en caso de que los
productos tuvieran alguna falla, se rembolsara la totalidad del dinero que el
cliente entregd y se hara una investigacién para no tener otras fallas a futuro.
Adicional, se cubriran los gastos en los que el cliente tuviera que incurrir como

consecuencia de esta falla.

Los productos que se produciran y comercializaran sera con los mas altos

estandares de calidad, entregar a tiempo y completo.

El personal de la empresa sera capacitado en atencién al cliente para que
pueda brindar asesoria y ayuda; también se dara un taller sobre cdmo manejar

el stress y que las tareas no se vean afectadas.
4.6. Promocién y Publicidad
La promocion y publicidad ayuda a dar a conocer los productos. Las funciones

de la promocién son informar y motivar; los objetivos de promocién estan estar

ligados a:
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Incrementar la recompra y las compras multiples.

Motivar la compra y uso de los productos. (Russell, 2005)

Publicidad: “Son los anuncios pagados por patrocinadores que
normalmente se los hace a través de los medios de comunicacion”
(Russell, 2005 p. 37).

Segun los resultados de la investigacion de mercados, se desea conocer los

productos mediante redes sociales e Internet, por lo que la publicidad de

Natural Sumaqg se hara a través de paginas como Facebook, Twitter, Sénico,

entre otros. Se creara, ademas, un blog en donde se mostraran los diferentes

productos ofertados, asi como los beneficios, consejos para el cuidado del

cabellos y de la piel, también experiencias de los consumidores. Para

promocionar a la empresa y los productos no se hard publicidad mediante los

medios de comunicacion masiva, pues son costosos y no se enfocan

precisamente en el mercado meta.

Relaciones publicas: En la relacion publica eficaz se debe comunicar
una historia; las mejores son las noticias. Natural Sumaqg hara relacién
publica a través de un evento de lanzamiento del producto al cual se
invitar4 tanto a mujeres como hombres. Dicho evento tendrd un tema en
especial e incluird una cata de vinos durante la cual se explicaran los
productos y sus beneficios, de tal modo que los invitados pasen un
momento ameno, en un ambiente neutral. También se patrocinaran
eventos con fines sociales, pues es una forma de crear y mantener una
buena imagen de la empresa y sus trabajadores; cada afio se publicara
en el sitio web el reporte de actividades y la memoria anual, con el
objeto de que los publicos (clientes, proveedores, trabajadores y
comunidad) conozcan a la empresa y se sientan identificados con ella.
(Segun Russell, 2005 p. 33)
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Tabla 19. Demostraciones.

Fecha Hora Salon Detalle Cant. Precio Dias |Subtotal
19:00 -

Por Confirmar | 22:00 | Por Confirmar | Martinis v canapés 70| 3% 8,93 3| % 1.875,00
Renta de Salan 1| § 550,00 3| % 1.550,00
Subtotal £ 3.525,00
IVA /VTA 12% g 423,00
Servicios /Services 10% % 352,50
SALDO FINAL 5 4.300,50

e Promocion de ventas
“Sirve para compras inmediatas y para incrementar las ventas por periodos

cortos a través de cupones, precios especiales, sorteos” (Russell, 2005 p. 36)

En la empresa se usara la promocién de ventas a través de precios especiales
cuando lleven un kit, que consiste en champu y jabén liquido; también habra
descuentos por volumen y muestras gratis para que los clientes puedan

comprobar la calidad y beneficios de los productos y se animen a comprarlos.

Se mantendra un sistema bajo el cual los clientes que compren directamente
acumulen puntos y ganen premios cuando los canjeen; los premios
dependeran de la cantidad de puntos acumulados y tendran una validez de seis
meses. Entre los clientes que al final del afio fiscal tengan un minimo de

facturacion, se sorteara un viaje para dos personas a destinos internacionales.

El primer afio el viaje seria a Panamé por 3 noches en una habitacion doble

con un plan Todo Incluido

649
660 USD

Figura 35. Precio Viaje Panama por persona.
Tomado de: SolCaribe 2015
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4.7. Distribucién

Natural Sumag tendré el siguiente canal de distribucion:

e Intermediario a corto plazo: Es un canal de distribucion indirecto. Los
intermediarios seran los supermercados (Supermaxi, Magda, Santa
Maria), farmacias (Fybeca, Pharmacy’s, Sana y Sana) y tiendas

naturistas.

(J Consumidor
Final

6’ Intermediario:
Supermercados

Farmacias

aProveedor Tiendas

Naturistas

Figura 36. Canales de distribucion.

Este canal de distribucién es directo al consumidor final; a largo plazo se
realizara a través de la venta en sitio, pedidos online y vendedores. La

ubicacion de las instalaciones sera en Tababela.

4.8. PROYECCION DE VENTAS

Tabla 20. Proyeccién de ventas de Champu.

Aii Champu
no Ingresos Totales Cantidad Anual
1 209.208,32 37.401
2 313.061,66 39133
3 327.556,42 40.945
4 34272228 42.840
5 358.590,32 44 824




Tabla 21. Proyeccién de ventas de Jabon.

Jabon Liquido

Afio .
Ingresos Totales Cantidad Anual
1 161.632,95 35.918
2 169.116,55 37.581
3 176.946,65 39.3M1
4 185.139,28 41,142
5 193.711,23 43.047




63

5. CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

El plan de operaciones determina en forma especifica las actividades y
procesos necesarios a seguir para la fabricacion de la linea de productos de
belleza, analizando la ubicacion estratégica y distribucion desde las

instalaciones de Natural Sumaq Cia. Ltda.

5.1. Estrategia de Operaciones

Para la produccion del champu y el jabon liquido a base de la semilla Sacha
Inchi se debe cumplir con las deposiciones técnicas, de calidad y legales para

asegurar la entrega de un producto que satisfaga al consumidor.

Para el proceso de elaboracion de los 2 productos, se debera comprar la
materia prima a Agronegocios Ecuador que vende el aceite de la semilla Sacha
Inchi, una vez producido el champu y el jabén serdn embotellados en frascos
de plastico de 350 ml y 200 ml respectivamente para su respectivo sellado y
etiquetado. Para dar a conocer el producto se usaran las redes sociales, pagina
web y un evento de lanzamiento en la ciudad de Quito en donde se hard una
demostracion del producto. En el plan de marketing gracias a las encuestas se
pudo concluir que las personas prefieren una demostracién del producto.

Para financiar la empresa y sus operaciones se usara capital propio de las

socias y adicional un préstamo bancario.

5.2. Ciclo de Operaciones

Los procesos que involucra el negocio, son:

5.2.1. Escoger alos proveedores.

Escoger y negociar con los proveedores es parte de las funciones del

administrador, quien debe contactar a los responsables de cada proveedor,
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indicar la cantidad que se requiere, negociar el precio y las condiciones de
pago (crédito), validar el stock y la entrega. Este proceso no debe durar mas de
medio dia. El proveedor que nos entregard el aceite de la semilla es
Agronegocios ademas del proveedor para envases sera la empresa
LOSCOCOS CIA LTDA.

5.2.2. Seleccién y compra de la materia prima.

El gerente comercial debe informar por escrito a operaciones, la cantidad de
producto a fabricar para que la persona encargada solicite a los proveedores la
cantidad de materia prima necesaria para cubrir el requerimiento. El tiempo que

toma esta gestion es de dos horas.

5.2.3. Recepcion de insumos y examen de calidad.

Una vez comprada la materia prima a través de una orden de compra formal
enviada al proveedor, el pedido lo recibe la persona encargada de operaciones
y el gerente comercial para verificar que todo lo solicitado esté completo, tanto
en cantidad como en caracteristicas y tiempo ofrecido y el tiende entrega. Se
comprueba que la materia prima esté en éptimas condiciones y se toma un

registro fotografico.

Si la entrega no estd correcta, deberd devolverse para que el proveedor
reenvie los productos; si esto ocurre por tres veces, debe cambiarse de

proveedor. Esta actividad dura tres horas.

5.2.4. Produccion del champu y jabén liquido.

Para la elaboracion de los productos de belleza Natural Sumaq no sera
necesario la estraccion del aceite de la semilla ya que contamos con un
proveedor que nos suministre el mismo; por lo tanto se va a proceder de la

siguiente manera:
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Proceso de Produccion de los Productos de Belleza a Base de Sacha

Inchi

Se procede a la recepcion de la materia prima y los envases; se pesan los

insumos y se los clasifica segun el producto que se va a elaborar.

Elaboracion de Champu (Failor, C. 2001, pg 66)

e En un recipiente plastico se vierten nueve litros de agua purificada.

e Con guantes de plastico, se ponen los componentes o materia prima
necesaria para la elaboracion del champud, mezclando con una cuchara
de madera hasta que la mezcla quede homogénea.

e Se agrega el aceite Sacha Inchi.

e Se agita hasta que quede el espesor deseado, para la saponificacion.

Elaboracién de Jabdn Liquido (Failor, C. 2001, pg 28)

En un recipiente de acero inoxidable se vierte el agua purificada y el

jaboén neutro rallado.

e Se lleva a bafio maria, revolviendo constantemente con una cuchara de
madera, hasta que quede diluido.

e Se retira del fuego.

e Se agrega el aceite de Sacha Inchi, el colorante y las esencias.

e Se mezcla.

e Se deja enfriar.

e Se conserva en un lugar fresco hasta que sea envasado.

Tanto para el champu como para el jabdén se utiliza una maquina que envasa y
sella los contenedores. Finalmente, se proceden a empacar, etiquetar y
codificar los productos de belleza naturales a base de Sacha Inchi, y se
empacan en cajas para la distribucion, inspeccionando que exista un correcto

almacenamiento. Ver Anexos 9y 10.
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5.2.5. Almacenamiento de los productos finales.

Una vez que los productos estén envasados, sellados, etiquetados y
empacados se procede a almacenarlos en las bodegas de la empresa en cajas
de dos colores diferentes para facil reconocimiento: el champu estard en cajas
verdes y el jabon liquido en cajas color naranja, colores representativos de la

marca.

5.2.6. Despacho.

Cuando los productos estan en bodega, se comunica a los clientes de manera
escrita y verbal, que el pedido esta listo para el despacho y entrega; asi, se
mantiene comunicacion con cliente y se evitan retrasos en la entrega, puesto

que algunos clientes primero coordinan la recepcion de productos.

5.2.7. Tiempo de produccién.

Para medir el tiempo real que invierte la empresa en las operaciones se
consideran dos fases: la primera desde el envio de la orden de compra al
proveedor hasta que llega la materia prima, y la segunda, desde que se elabora

el champu y el jabon con el aceite del Sacha Inchi hasta empacar los frascos.

Tabla 22. Proceso fase 1.

Proceso
Envio de orden de compra 1
Recepcion de insumos 1
1

Examen de calidad.
TOTAL 3
Tabla 23. Proceso fase 2.
Proceso Tiempo
(en horas)
Produccién del champu y jabén liquido 2

TOTAL 2
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5.2.8. Flujograma de operaciones.

De acuerdo con los procedimientos expuestos, el flujograma se grafica segun se muestra en la Figura 37
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Figura 37. Flujograma de procesos.
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5.3. Requerimientos de Maquinaria y Herramientas

La maquinaria y herramientas que se necesitan para producir los productos de
belleza y cuidado personal naturales se detallan en la Tabla 21 y en el Anexo

11.

Tabla 24. Requerimiento de maquinaria y herramientas.

Maquinaria

Astimec Cantidad Costo Unitario Costo Total
Mezcladora 1 5 5.500 5 5.500
Maquina Dosificadora 1 55.300 $5.300

Impresora térmica con sensor 5 1833.96 5 1833.96
TOTAL EQUIPOS MAQUINARIA 5 $10.800,00 § 10.800,00

Equipos de Computacidn y software Cantidad Costo Unitario Costo Total

Binaria Sistemas

Computadora de escritorio

Computador portable

Impresora HP multifuncién F4280

Sistema Integrado de administracidn y contabilidac
Licencia anual de aplicaciones Office 365 Hogar
Licencia anual de aplicacign ACCESS 2016

$506,24 | 53.037,44
S 830 5 2.490,00
% 106,40 5 106,40
$700,00 | 51.400,00
79.59 79.99
139.99 139.99
$1.500,00 @ 5 1.500,00

e = e e w e

Disefio y desarrollo de la pagina web.

TOTAL EQUIPOS DE COMP. 15 $3.642,64 $8.533,84
MUEBLECOM
Modulares y equipos de oficina Cantidad Costo Unitario Costo Total
Escritorio 10 5 160,00 5 1.600,00
Sillas Giratorias g 5 85,00 5 680,00
Sillas 2 5 45,00 5 90,00
Teléfono Inalambrice INTELBRAS (TS3533) 2 599,00 5 198,00
Tel&fono Inalambrico INTELBRAS (T53522) 1 5 62,60 562,60
&

Muebles y enseres
MUEBLECOM Cantidad Costo Unitaric Costo Total

IMesa de centro 1 5 80,00 5 80,00

Mesas pequefias 4 545,00 5 180,00
Juego de muebles 1 5 650,00 5 650,00
Bancas metalicas & 5 85,00 5 510,00
Sillas & 5 45,00 5 360,00
Estanterias de vidrio 3 515,00 5 45,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 23 $ 920,00 $1.825,00
Sistema para mdsica ambiente 1 5 250,00 5 250,00
Radios 3 5 60,00 5 180,00
Telefono 2 5 63,00 5 126,00
TOTAL EQUIPOS ELECTRICOS &
Equipo de cocina Cantidad Costo Unitario Costo Total
Tetera 1 552,00 552,00
Microondas 1 $133,00 $133,00
Juego 24 piezas cubiertos 2 59,50 519,00
Vajilla 20 piezas 1 531,00 531,00

TOTAL ACTIVOS FIIOS $16.412,74 S 24.580,44

Tomado de Cotizaciones. Anexos
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5.4. Instalaciones y Mejoras

Las instalaciones de Natural Sumaq Cia. Ltda. Incluyen el area administrativa,
operativa o produccién y ventas, con una extensién de 800 m?, 600 m?y 200

m? correspondiente.

Tabla 25. Presupuesto de adecuacion instalaciones.

PRESUPUESTO ADECUACION INSTALACIONES

Obtenido con: Arg. Ernesto Reinoso Finale Arquitectura Integral

Descripcién y caracteristicas Total
Materiales (cerdmica, cemento, bloques, vidrio) S 6.730,00
Instalacion: mano de obra y direccién arguitectonica S 3.000,00

TOTAL PRESUPUESTO ADECUACION
INSTALACIONES $9.730,00

5.5. Localizacion Geografica y Requerimientos de Espacio Fisico

Para determinar la ubicacion especifica de Natural Sumagq se realiza un analisis
minucioso de macro y micro localizacion, a traves de métodos cualitativos y
cuantitativos que permitiran llegar a los clientes potenciales de los productos de
belleza naturales a base de Sacha Inchi.

[B) (7
PROCESD DE ALMACENAMIENTD
LLENADN) DE EWYAZES DE L MEZLLA
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Figura 38. Distribucion fisica de las instalaciones.
Tomado de Urresta, F., 2014
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5.5.1. Macro localizacién.

El presente plan de negocios esta diseflado para la elaboracién y
comercializacion de productos de cuidado personal y belleza a base de Sacha
Inchi, y se dirige a clientes potenciales ubicados en la ciudad de Quito, por lo

cual la compafiia estard ubicada en la provincia de Pichicha, ciudad de Quito.

Sucumbios

Los Bancos

Santo Domingo
de los
Tsachilas

Cotopaxi

Figura 39. Ubicacion de la ciudad de Quito.

Tomado de Gobierno Provincial de Pichincha, 2014

5.5.2. Micro localizacién.

Para determinar la localizacion especifica en donde la compafila empezara a
operar, se ha realizado el respectivo analisis de los principales pardmetros que

influyen en su instalacién, mediante la técnica de la ponderacion.

Zonas de posible Ubicacion:

a. Turubamba
b ltulcachi
c. Calacali
d Tababela



Ponderacion.

Tabla 26. Puntuacion.

NIVEL VALOR
10
MUY BUENO 5
8
BUENO
7
6
REGULAR c
4
MALO
3
. 2
PESIMO
1
Tabla 27. Matriz de puntuacion.
o LUGARES
N FACTORES Turubamba | ltulcachi | Calacali | Tababela
GEOGRAFICOS
1.1 | Disponibilidad de lugares 10 10 10 10
Servicios basicos (luz, agua,
1.2 |lineas telefdnicas) 10 7 3 10
1.3 |Vias de acceso 9 9 9 9
1.4 | Transporte 10 10 10 10
Subtotal 39 36 32 39
COMERCIALES
2.1 | Ubicacion estratégica 7 8 g 10
2.2 | Seguridad 10 7 8 g
2.3 |Flujo de personas 7 a8 g 9
Disponibilidad de mano de
2.4 |obra 10 10 10 10
Subtotal 34 33 34 37
SOCIALES
3.1 |Interés de la comunidad 9 9 9 9
Mejoramiento de la calidad de
3.2 |vida 3 ] g 8
Creacion de fuentes de
3.3 |Empleo 10 10 10 10

El Sector de Tababela se considera como el

71

mas idoéneo para instalar la

compafia de productos de belleza, ya que cuenta con condiciones optimas

para realizar dicha actividad, denomindndose Zona iQ/ZEDE y Parque
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Tecnoldgico de Quito (PTQ), zona en donde se dara prioridad a empresas de la
industria quimica, a la que pertenece la empresa que se pretende desarrollar.

5.6. Capacidad de Almacenamiento y Manejo de Inventarios

Natural Sumaq tendra una produccion durante los dias laborables de la
semana. La empresa no tiene interés en mantener un stock en sus bodegas
ya que trabajara bajo pedido de los clientes; sin embargo, por seguridad se

tendra un 5 % de la produccién en stock.

Para revisar inventarios fuera del sistema, se haran conteos fisicos un dia a la

semana.



6. CAPITULO VI. EQUIPO GERENCIAL
6.1. Estructura Organizacional

La estructura de Natural Sumaq Cia. Ltda. es la siguiente

6.1.1. Organigrama.

La estructura de la compafiia se conforma de los siguientes departamentos:
e Gerencia Administrativa y Financiera
e Gerencia operativa

e Gerencia de marketing y ventas.
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Gerente
General

Gerente Gerente de

Gerente

Administrativo Operativo

y Financiero

Marketing y
Ventas

. Analista . Asesor Asesor
Analista fi . Operario de . .
Administrativo inanciero y Planta Comercial y Comercial y

Contable Distribuidor Distribuidor

Figura 40. Organigrama.

6.2. Personal Administrativo Clave y sus Responsabilidades

A continuacibn se presentan los cargos y responsabilidades de

colaboradores de Natural Sumag Cia. Ltda.

los
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6.2.1. Descripcion de funciones.

Tabla 28. Descripcién de funciones.
CARGO PERFIL RESPONSABILIDAD

1.- Representante legal de la empresa.
Profesional en | 2.- Ejecutar planes de mejora anual para el
Administracién |crecimiento de la empresa.

de Empresas |3.-Tomar decisiones para la expansion del
mercado.

1.- Realizar los procesos de seleccion de
personal.

2.- Realizar presupuesto anual en conjunto
Profesional en |con los Gerentes de Operaciones y Marketing.
GERENTE Administracion | 3.- Manejar nomina, beneficios de ley y
ADMINISTRATIVO | de Empresas o | beneficios internos.

Y FINANCIERO Recursos 4.-Coordinar pagos de salarios, beneficios e
Humanos IESS con é&rea financiera.

5.- Aprobar los estados financieros de la
empresa

6.- Entregar reportes al Gerente General.

GERENTE
GENERAL

1.- Realizar presupuesto anual conjuntamente
con el Gerente Financiero.

Profesional en | 2.- Planificar la ampliacion del mercado.
Mercadotecnia. | 3.- Coordinar las funciones de las personas
que tiene a cargo.

4.- Entregar reporte a Gerente General

GERENTE DE
MARKETING Y
VENTAS

1.- Realizar presupuesto anual conjuntamente
con el Gerente Financiero.

2.- Planificar, evaluar y controlar los procesos
Profesional en | de produccion.

Quimica o 3.- Coordinar las actividades de los

Industrial colaboradores. 4.-
Implementar los procesos de los nuevos
productos que son ingresados en el mercado.
5.- Entregar reportes a Gerente General

GERENTE
OPERATIVO

6.2.2. Equipo de trabajo

e Juan Pablo Duran: Gerente general. Ingeniero en finanzas y auditoria.
Encargado de ejecutar la mejora de procesos y creacion de productos
en anteriores empresas. Es una persona proactiva, sabe liderar y
trabajar en equipo.

e Stefanie Urresta: Gerente de marketing y ventas. Ingeniera en negocios
internacionales. Ha trabajado en el area de ventas y analisis de
mercado. Es una persona positiva, le gusta trabajar en equipo y sabe

liderar gente.
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Maria Belén Endara: Gerente de recursos humanos y financiero.
Ingeniera en negocios internacionales. Encargada de presupuestos y
contratar personal. Es una persona dedicada, proactiva, le gusta trabajar
en equipo y sabe manejar personal.

Omar Villacis Gerente de operaciones. Ingeniero industrial. Ha
trabajado en procesos de produccion de industrias quimicas y

evaluacion de los procesos para mejoras.

Compensacion a Administradores y Socios

La compensacién anual para los colaboradores por sobre-cumplimiento de las

metas y del presupuesto de ventas proyectadas sera del 5 % del excedente

generado, sin distincion del cargo. Anualmente se entregara un bono al

colaborador que se haya desempefiado exitosamente; esta evaluacién sera

realizada por todo el personal.

6.4. Politicas de Empleo y Beneficios

Para la contratacion del personal se tendran las siguientes politicas de

reclutamiento:

e Definir el perfil, aptitudes que deberia tener cada persona en su

respectivo cargo.

e Analizar las hojas de vida de los postulantes.

e Seleccionar los mejores perfiles para someterlos a pruebas para la

seleccion final del colaborador

El personal contard con contratos correctamente legalizados y avalados en el

Ministerio de Relaciones Laborales. Ademas, todos los empleados estaran

afiliados al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.
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Los colaboradores deberan cumplir con sus obligaciones durante el horario
establecido, por lo que no existird pago de horas extras. Como beneficio

adicional, a los colaboradores se les concedera un seguro de salud.

La politica de incentivos que se dard para que los empleados puedan crecer
profesionalmente, implica que el colaborador debe estar en su cargo como
minimo un afo, ser apto y cumplir el perfil del cargo al que desea aplicar.
Ademas, se debe brindar capacitaciones para las diferentes areas, con el fin de
ser méas efectivos tanto en los procesos como en el conocimiento del mercado

y tener un crecimiento personal.

6.5. Derechos y Obligaciones de los Socios

De acuerdo con el art. 114 de la Ley de Compaidias (2015), los socios tienen

derecho a:

A intervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones y
deliberaciones de la compafiia, personalmente o por medio de
representante o mandatario constituido en la forma que se determine
en el contrato (...)

A percibir los beneficios que le correspondan, a prorrata de la
participacion social pagada, siempre que en el contrato social no se
hubiere dispuesto otra cosa en cuanto a la distribucién de las
ganancias (...)

A no ser obligados al aumento de su participacién social.

A solicitar a la junta general la revocacion de la designacién de

administradores o gerentes (...).

De acuerdo con el art. 115 de la ley de Compaiiias (2015), las obligaciones de

los socios son:

Pagar a la compafiia la participacion suscrita (...).
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Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique injerencia en la
administracion.

Cumplir las prestaciones accesorias Yy las aportaciones
suplementarias previstas en el contrato social (...).

Responder ante la compafiia y terceros, si fueren excluidos, por las

pérdidas que sufrieren por la falta de capital suscrito (...).
Ver Anexo 12.

6.6. Equipo de Asesores y Servicios
Se dispondra de un equipo de asesoramiento legal externo que sera el apoyo

tanto en la fase de conformacion de la compafia, asi como durante el

desarrollo de las actividades. Ver anexo

Tabla 29. Equipo de asesores.

Descripcion Costo Unit. Cantidad Costo Total

Asesoria Juridica $ 560,00 1 $ 560,00
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7. CAPITULO VII. CRONOGRAMA GENERAL

Este capitulo describe todas las actividades necesarias para poner el negocio
en practica, al igual que identifica los posibles imprevistos que pueden

presentarse durante este proceso.

7.1. Actividades Necesarias para poner el Negocio en Marcha

En la Tabla 26 se enlistan 16 actividades a realizarse desde la formulacion del

plan de negocios hasta el Inicio de las actividades de la compaiiia.

Tabla 30. Actividades.

Elaboracion del Plan de Negocio
Aprobacion del Plan de Megocio
Constitucion y Registro de la Compania
Nombramiento Presidente, Gerente General e
Inscripcion en el Registro Mercantil

5 Apertura RUC
Obtencidn del crédito bancario para la Inversidn

o inicial y Capital de Trabajo
Arrendamiento de instalaciones
Adecuacion de Conexiones Eléctricas e Hidrailucas
5 Megociacion con Proveedores y Compra de Activos
Fijos y Capital de Trabajo
10 Adecuacion de Bodega, Fabrica y Oficinas
11 Permiso de Bomberos
12 Permiso Sanitario
13 Patente Municipal
Proceso de Reclutamiento y Contratacion del
14 Personal
15 Induccion y Capacitacion del personal
16 Inicio de Actividades

7.2. Diagrama de Gantt

El Diagrama de Gantt permite determinar los tiempos de duracién para la

realizacién de cada actividad, mostrandose en la Tabla 31 y 32.
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Tabla 31. Tiempos para realizacion de actividades.

1 Elaboracion del Plan de Negocio 307 28/07/2014 | 31/05/2015
2 Aprobacion del Plan de Negocio 178 01/06/2015 | 26/11/2015
3 Constitucion y Registro de la Compariia 75 27/11 2015 | 10/02/2016
Nombramiento Presidente, Gerente General e
4 o } } 15 11/02/2016 | 26/02/2016
Inscripcion en el Registro Mercantil
5 Apertura RUC 1 28/02/2016 | 28/02/2016
Obtencidn del crédito bancario para la Inversidn
i) o . . 15 29/02/2016 | 15/03/2016
inicial y Capital de Trabajo
7 Arrendamiento de instalaciones 1 16/03/2016 | 16/03/2016
Adecuacicn de Conexiones Eléctricas e
8 . 3 17/03/2016 | 01/04/2016
Hidrailucas
MNegociacidn con Proveedores y Compra de
3 g . N ) Y _p 20 02/04/2016 | 22/04/2016
Activos Fijos y Capital de Trabajo
10 Adecuacion de Bodega, Fabrica y Oficinas a0 23/04/2016 | 02/06/2016
11 Permiso de Bomberos 5 03/06/2016 | 08/06/2016
12 Permiso Sanitario 5 09/06/2016 | 14/06/2016
13 Patente Municipal 2 15/06/2016 | 17/06/2016

Proceso de Reclutamiento y Contratacion del

14 15 18/06/2016 | 03/07/2016
Personal

15 Induccion y Capacitacion del personal 15 n4/07/2016| 19/07/016

16 Inicio de Actividades 1 20/07/2016 | 20/07/2016

7.3. Riesgos E Imprevistos

Debido a que existen algunas actividades que no dependen de la empresa,
tales como: permiso de funcionamiento, aprobacién del préstamo,
adecuaciones del lugar, entre otras, se torna necesario tomar ciertas medidas
de prevencién como buscar asesoramiento para que los tramites se realicen de
forma efectiva, pues los retrasos afectarian el inicio de operatividad de la

empresa.

La empresa Natural Sumaq Cia. Ltda. Tendria inconvenientes en el caso de
qgue la semilla Sacha Inchi no sea entregada a tiempo por factores como paro
de transportes o algun inconveniente en el trayecto. Ademas la empresa
Natural Suma podria tener inconvenientes con los proveedores en el caso que
el contrato no se encuentre claramente definido con respecto a la calidad y
unidades de insumos comprados/vendidos; también se tendria riesgo si los
proveedores de insumos no permiten dar seguimiento a los procesos para

poder ir mejorando y reduciendo costos, tiempo y poder tener mayor calidad y
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poder calificar para las respectivas certificaciones. Por lo que se haria una

constante busqueda de proveedores en zonas aledafas a la fabrica.

Ademas la empresa Natural Sumaq se veria afectada por la reduccién de
precios de los productos de la competencia. Se elaboraria campafas

demostrando el valor agregado de los productos.

Tabla 32. Diagrama de Gantt.

-

Elaboracion del Plan de Negocio e e e e e e e e ) | | ‘ ‘ |
Aprobacion del Plan de Negocio I
Constitucion y Registro de la Compafiia ]
Nombramiento Presidente, Gerente General e l
Inscripcion en el Registro Mercantil
Apertura RUC |
Obtencion del crédito bancario para la Inversion l
inicial y Capital de Trabajo
Arrendamiento de instalaciones ]
Adecuacién de Conexiones Eléctricas e I
Hidrailucas

Y

wn

-

Negociacién con Proveedores y Compra de
Activos Fijos y Capital de Trabajo I
10{Adecuacion de Bodega, Fabrica y Oficinas -
11)|Permiso de Bomberos |
12|Permiso Sanitario 1
13|Patente Municipal |
Proceso de Reclutamiento y Contratacion del I
Personal

|
15{Induccion y Capacitacion del personal |
Inicio de Actividades | I

=
=
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8. CAPITULO VIII. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

En este capitulo se relacionan los supuestos con los que se realizara el plan de

negocios y los riesgos que se podrian presentar en su ejecucion.

8.1 Supuestos y Criterios Utilizados

8.1.1. Supuestos utilizados.

La planificacién del negocio no toma en cuenta el factor de la inflacién, por
tanto, se utilizan precios constantes a lo largo del tiempo, proyectados a cinco
afios. Se trabajan tres escenarios: optimista, normal y pesimista, con y sin

financiamiento.

e Ventas: La proyeccion de ventas se realizard a cinco afios en los
escenarios mencionados anteriormente. Para los escenarios Optimista y
Pesimista se utilizarA dos puntos (picos y simas) histéricos de la
Industria y para el escenario Normal se utilizara el promedio ponderado
y asi poder ver la cantidad en unidades que se debe fabricar.

e Depreciacién: Se utilizara el método de linea recta.

e Amortizacién préstamo: El préstamo se realizara al Banco Nacional de
Fomento, por USD 75284,33 a una tasa de interés del 11.20 %, a un
plazo de cinco afos.

e Costo de oportunidad: El costo de oportunidad para los escenarios con
apalancamiento es de 12.88% y sin apalancamiento 15.46%.

Ver Anexo 13



8.1.2. Criterios Utilizados

Tabla 33. Criterios utilizados.
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Variable Criterio

Se realizard venta a empresas
especializadas en distribucion y ademas se
vendera al consumidor final

Canal de
distribucion

MNimero de
personas para
iniciar servicio
Obtencién de
permisos

10 personas con las que la compafiia
empieza a operar

Asesoria sobre la obtencidn de permisos

Arriendo de planta en zona de Tababela
para realizar las respectivas
modificaciones

Beneficios de ley e incentivos,
compensacion salarial justa y contrato
legalizado

Establecimiento
geografico

Compensaciones
laborales

8.2 Riesgos y Problemas Principales

Disminucion del nivel de aceptacién de los productos Natural Sumaq
por parte del mercado objetivo. En este caso se realizaran campafias
masivas y fuertes que destaquen el valor agregado de los productos
para generar estabilidad en el mercado y fidelidad de los consumidores.
Incremento del nivel de aceptacion de los productos Natural Sumaq por
parte del consumidor. Se aumentara la capacidad de produccion en
planta.

Incremento de los precios de la materia prima. En este caso, se optaria
por la cotizacién de proformas y la busqueda de la mejor opcion de
proveedores, poniendo en riesgo el beneficio para la empresa.

Los proveedores incumplan con el contrato o no se pueda realizar

negociaciones con ellos a largo plazo.
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9. CAPITULO IX. PLAN FINANCIERO

En este capitulo se evalGa la viabilidad del plan, con base en la proyeccion

financiera de la creacion de Natural Sumaq.

9.1. Inversioén Inicial

La inversion Inicial contiene: Activos Fijos (USD 24580.44), Gastos
Amortizables (USD 2060) y un capital de trabajo que representa sueldos,
servicios basicos gastos de publicidad, promocién gastos administrativos (USD
80908.65). Ver Anexo 14.

9.2. Fuentes De Ingresos

La fuente de ingresos de Natural Sumaq son productos de cuidado personal.

Los productos que se comercializaran son:

Tabla 34. Ingresos por ventas de Champd.

Champa
Ingresos Totales Cantidad Anual
1 209.208,32 37.401
2 313.061,66 39133
3 327.556,42 40.945
4 342.722,28 42,840
5 358.590,32 44,824

Tabla 35. Ingresos por ventas de Jabon.

Jabon Liguido

Ingresos Totales Cantidad Anual
1 161.632,95 35,918
2 169.116,55 37.581
3 176.946,65 39.321
4 185.139,28 41.142
5 193.711,23 43.047

Ver Anexo 15.
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9.3. Gastos y Costos Fijos

9.3.1. Costos fijos.

Los costos fijos establecidos para el desarrollo del plan de negocios son:

noémina, gastos administrativos, servicios basicos, varios. Ver Anexo 16.

9.3.2. Costos variables.

Los costos variables van de acuerdo al volumen de produccion de champu y

jabdény a las respectivas presentaciones que se producira. Ver Anexo 17.

9.3.3 Gastos

Son tres tipos de gastos, administrativos de ventas (promocioén y publicidad), y
financiero (gasto interés), este ultimo dependera de la decision de inversion
apalancada y no apalancada. Ver Anexo 18.

9.4. Margen Bruto y Operativo

El margen bruto en el primer afio es de USD 169344.07 el margen operativo en
el mismo periodo es de USD 38834.96 con apalancamiento. \Ver Anexo 19.

9.5. Estado de Resultados

La proyeccion del Estado de Resultados (Ingreso por ventas versus los costos
y gastos del negocio) se muestra a cinco afos, en tres diferentes escenarios
con y sin financiamiento. Ver Anexo 20.

9.6. Balance General

El balance general proyectado muestra la situacion general de Natural Sumagq

a cinco afios. Las condiciones esperadas para el primer afio de operaciones
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son: Activos USD 107549.05; Pasivos USD 75284.34 y Patrimonio USD
32264.72 Ver Anexo 21.

9.7. Flujo de Efectivo Proyectado

El flujo de efectivo de Natural Sumaq se realiz6 con proyeccién a cinco afios y

en tres escenarios con y sin financiamiento. Ver Anexo 22.
9.8. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio de Natural Sumaq se realiza mediante la venta de los

productos que se comercializaran.

El punto de equilibrio se alcanza al vender 29993 unidades anuales a un precio
promedio de USD 6.50, se iguala a los costos totales del primer afio que son
USD 161360.20, lo cual determina que se deberian vender 84 unidades diarias.
Ver Anexo 23.

9.9. Control de Costos Importantes

Se tiene sensibilidad a cambios en costos y en cantidades de venta. Ver
Anexo 24.

9.9.1. Indices Financieros

¢ Rentabilidad
Margen de Utilidad= Utilidad Neta / Ventas (Ecuacion 2.)

Tabla 36. Margen de utilidad.

RUBRO
Utilidad Neta
Ventas 460.841,27
MARGEN DE UTILIDAD 0,043

Tomado de: Evaluacién Financiera de Proyectos, 2013
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Por cada dolar obtenido por la venta de los productos de belleza quedan USD
0,043 de utilidad neta.

e Retorno sobre Activos (ROA)
ROA-= Utilidad Neta / Total Activos (Ecuacion 3.)

Tabla 37. Retorno sobre activos.

RUBRO ANO1
Utilidad Neta 19.991,56
Total Activos 107.549,05
RETORNO SOBRE ACTIVOS 0,19

Tomado de: E valuacién Financiera de Proyectos, 2013

Por cada dolar invertido en activos, retorna USD 0,19 de utilidad.
e Retorno sobre el Patrimonio (ROE)

ROE= Utilidad Neta / Patrimonio (Ecuacion 4.)

Tabla 38. Retorno sobre patrimonio.

RUBRO
Utilidad Neta 19.991,56
Patrimonio 32.264,72
RETORMNO SOBRE EL PATRIMONIO 0,62

Tomado de: Evaluacién Financiera de Proyectos, 2013
El retorno sobre el patrimonio es de 0.62 en el primer afio.

9.10. Valoracion

En los tres escenarios: optimista, pesimista y normal, con y sin financiamiento,
el Valor Actual Neto es positivo. Ademas, las Tasas Internas de Retorno son

positivas, lo que demuestra la viabilidad del proyecto.



Tabla 39. Valor Actual Neto con apalancamiento y sin apalancamiento.

NATURAL SUMAQ
VALOR PRESENTE NETO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Valorado USD
Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Tasa de descuento 11,55% 15,46%
Pesimista 1.398.94 60.249 43
Mormal 11.188 .95 63.623 66
Optimista 24 65893 80.143 .25

Tomado de: Evaluacion Financiera de Proyectos, 2013

Tabla 40. Valor Actual Neto con apalancamiento y sin apalancamiento.

NATURAL SUMAQ
TASA INTERNA DE RETORNO DEL PLAN DE NEGOCIOS
Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Pesimista 12.02% 36.,56%
Mormal 15,17% 39,01%
Optimista 19,24% 42,25%

Tomado de: Evaluacién Financiera de Proyectos, 2013

87
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10. CAPITULO X: PROPUESTA DE NEGOCIO

En el presente capitulo se analiza como esta conformado el financiamiento del
negocio, la capitalizacion, uso de los fondos y el retorno para los inversionistas

de Natural Sumag.
10.1. Financiamiento Deseado

La inversion que se requiere es de USD 107 614,60 que se compone de la
siguiente manera: 22.86 % activos fijos, 1.92 % gastos amortizables y 75 %

capital de trabajo.
10.2. Estructura de Capital y Deuda Buscada

El capital propio estara conformado por aportaciones de socios en partes
iguales en un 30 % del total de la inversién, y la diferencia del 70 %, sera
financiada a través de crédito con el Banco de Fomento a cinco afos, con un
interés del 11,20 %.

Tabla 41. Composicion inversién.

RUBRO PORCENTA.E VALOR TOTAL
Apn!'tacmnes de 30% 39 264 72
S0CIos

Fréstamo Bancario
TOTAL
INVERSION

107549,05

Tomado de: Evaluacién Financiera de Proyectos, 2013



Tabla 42. Estructura de la deuda.

TABLA DE AMOBRTIZACION

INSTIT. FINANCIERA Banco de Fomento

MONTOEN USD 75184

TASA DE INTERES 11,20%

PLAZO S 5|afios

GRACIA & 0|ados

LMONEDA DOLARES

AMORTIZACION CADA & 30|dias

Nimero de periodos 5 60|para amortizar capital

SALDO INTERES FRINCIFAL DIVIDENDO
1] (.00
1 63.385.03 78333 11.899,29 19.732,58
2 50,082, 46 6.897 44 14 479,54 19.732,58
3 35.211.06 4.861.20 14.871,39 13.732,59
4 18.585,83 3.107.39 16.625,21 19.732,59
5 0,00 1.146.74 18.585,85 19.732,58
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Tomado de: Evaluacién Financiera de Proyectos, 2013

10.3. Uso de Fondos

La inversidn total esté financiada de dos formas, a través de capital propio y un
préstamo bancario; ambos rubros suman un monto de USD 107.549.05que se

distribuye de la siguiente manera

Tabla 43. Uso de fondos.

DETALLE VALOR

ACTIVOS FIJOS 24.580,44
GASTOS AMORTIZABLES 2.060,00
CAPITAL DE TRABAJO 80.908.65

INVERSION TOTAL 107.549.05



10.3.1 Activo fijos

Tabla 44. Activos fijos.

Maquinaria

Astimec Cantidad  Costo Unitario Costo Total

Mezcladora 1 5 5.500 5 5.500

Magquina Dosificadora 1 $ 5.300 5 5.300

Impresora tErmica con Sensor 1 5 1833.96 5 1833.96
TOTAL EQUIPOS MAQUINARIA 3 $10.800,00 S 10.800,00

Equipos de Computacidn y software Cantidad Costo Unitaric Costo Total

Binaria Si

$506,24 | $3.037,44

5830 5 2.490,00

$ 106,40 5 106,40

5 700,00 5 1.400,00
79.93 79.93
139.99 139.99

$1.500,00  $1.500,00

Computadora de escritorio

Computador portable

Impresora HP multifuncién F4280

Sisterna Integrado de administracion y contabilidac
Licencia anual de aplicaciones Office 365 Hogar
Licencia anual de aplicacidn ACCESS 2016

S G N 0 G 2

Disefio y desarrollo de la pagina web.

TOTAL EQUIPOS DE COMP. 15 $3.642,64 $8.533,84
MUEBLECOM
Modulares y equipos de oficina Cantidad Costo Unitaric Costo Total
Escritorio 10 5 160,00 5 1.600,00
5illas Giratorias B 5 85,00 5 680,00
Sillas 1 % 45,00 5 90,00
Teléfono Inalambrico INTELBRAS (T$3533) 2 599,00 5 198,00
Teléfono Inalambrico INTELBRAS (T$3522) 1 5 62,60 5 62,60
TOT. MODUL. Y EQ. DE OFICINA 6

Muebles y enseres

MUEBLECOM Cantidad Costo Unitario Costo Total
Mesa de centro 1 5 80,00 $ 80,00

Mesas pequefias 4 545,00 5 180,00
Juego de muebles 1 5 650,00 5 650,00
Bancas metalicas [ 5 85,00 5 510,00
Sillas B 545,00 5 360,00
Estanterias de vidrio 3 515,00 & 45,00

TOTAL MUEBLES ¥ ENSERES 2 $ 920,00 $ 1.825,00
Equipos eléctricos Cantidad Costo Unitaric Costo Total
Sistema para misica ambiente 1 5 250,00 5 250,00
Radios 3 % 60,00 5 180,00
Teléfono 2 5 63,00 $ 126,00

TOTAL EQUIPOS ELECTRICOS 6 $ 373,00 $ 556,00
Equipo de cocina Cantidad Costo Unitario Costo Total

Tetera 1 552,00 552,00
Microondas 1 5 133,00 5 133,00
Juego 24 piezas cubiertos 2 59,50 518,00
Vajilla 20 piezas 1 531,00 531,00

TOTAL EQUIPOS DE COCINA 5 § 225,50 $ 235.00

Tomado de: Evaluacién Financiera de Proyectos, 2013

10.3.2. Gastos Amortizables

Tabla 45. Gastos amortizables.

GASTOS AMORTIZABLES

Elaboracidn del Plan de Negocios v Estudios Preliminares  § 1.500,00
Constitucidn de |la Empresa 5 560,00
AMORTIZABLES $ 2.060,00

T

GAST

Tomado de: Evaluaciéon Financiera de Proyectos, 2013



10.3.3. Capital de trabajo.

Tabla 46. Capital de trabajo.

VALOR
DETALLE CANTIDAD | MEDIDA UNITARIO VALOR TOTAL

IMPLEMENTOS 937,50
Ollas de 12 liros 3fun 6936 203,88
Cacerola 3fun S1.68 155.04
Juego de Jarras de medidas Hun 30.00 120,00
Cucharones Slun 5,66 28.30
Cuchara REDONDA GRANDE ZJun 2,71 542
[Paletas de Madera Slun 3,00 15.00
[Espatulas Hun 200 8.00
|Pecipientes de acero inovidable de 5 cuartos un 783 15,68
|Pecipientes de acero inovidable de 8 cuartos un 13,60 2720
Baldes plasticos de 201, un 20,00 240.00
Cuchillos un 200 20,00
Embudos grandes un 3.00 12.00
Embudos peguefios un 150 6.00
Alcoholimetros ur 25.00 75.00

A 11.590.10
Aceite de Sachalnchi i B25| % 133125
Cloruro de Sodio g s0o0f s 528,00
Aoualestiads i 004[ % 1496
Teanpon N-T0 o 429 & 46074
ComperlandK-0 a T333|¢ 68778
Hichido de Sodio 10" i T00.00] ¢ 1835,00
Euperlan PE 771 < 13,33 ET5.80
Colorare goras 0.0 14,20
Esencia I 3.33 2357
CeitelHE R [ TO00| ¢ Zzzenn
Eroridon | 43.900,00] goras [ R
Gas B354 tangue ar EHE 31,80

MATERIALES DE OFICINA 250,00
Ezferas =CE] .00 1z.00
Partaminas caja 20,00 20,00
Conectores cain T0.00 T0.00
Fiesmas de Papel paguete 400 F2.00
Clps s 025 100
Grapas 2 caia 100 200
Perforadora Slun 500 25.00
Grapadora Slun 4.00 20.00
Saca grapas 5l 1,00 .00
Paorta clips Slun 1.00 5.00
Minas caja .00 400
Cuaderna de Anataciones Zlun .00 200
Totas adhesivas 0| paquete 00 0,00
Tieras E 00 500
Bonadoes can 250 250
Borador de Fizans un 2.00 200
arcadores de Tiza Liguida csia 70,00 70,00
Fundas paraCds paguets 500 500
Cds 2| paguete 10.00 20,00
[Capetas L 035 .50
Archivadores 15} un 3.00 45.00
Resaltadores ETE) 5.00 5,00
Dispenzador de Papel Higignico Zlun 10.00 20,00
Dispensadar de Jabdn liquido Zun 10,00 Z0.00
Papel Higignico Hun 3.00 2,00
Jabén Liguide Zlun 500 0.00
Toala 2[un 500 0.00
Frastilas WL, lun 100 4.00
Tesinfectante aslén 500 .00
Trapeador un 200 200
Escoba un 1.50 1.50
Recogedar de Basura un 1.00 1.00
Franels mt 3.00 3,00
Cepillo de bafio un 1.00 Z,00
Basurera Bafio un 5.00 10,00
Fundas de Basura paquete .00 700

SERVICIOS BASICOS 840,00

Luz Eléctrica 37,00
Figua Potable 500,00
Teléfono a0.00
Internet 75,00

ARRIENDO

TRANSPORTE ¥ ESTIBAJE
SUELDOS Y SALARIOS

Gerente General 053,50 8.238.00
Gerente Administrativo y Financiers L6T5.40 5.713.60
Gerente Dperativa L6T5.40 5.713.60
Gerente Marketing y Werias a0 571,60
Anslista Administrative 106,75 427,00
Analista Financiers y Contable L10E.7S 427,00
Operario L10E.7S 427,00
Asezor comercial [Distribuidar) 1.024 20 £.193.60

PUBLICIDAD
MANTENIMIENTO DE LA MAGQUINARIA

INDUMENTARIA PERSONAL OPERATIVO Y ¥
IMandiles 3 1734 5362

Mascaiillas hace mask (S0 unidades) Zlun 041 0.8z
Garros (100 unidades) Hun 8,00 §.00
7|

Guantes caja X 100 unidades Ln 0,93 5251
TAL 80.908.65

Tomado de: Evaluacién Financiera de Proyectos, 2013
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10.4. Retorno para el Inversionista

En el plan financiero se determin6 el CPPC (tasa de rendimiento medio), que
da como resultado una rentabilidad minima para los inversionistas; el plan de
negocios debe obtener un 11.55% de rentabilidad, con un Valor Actual Neto de
USD 11188.95 y una Tasa Interna de Retorno de 15.17% afianzando su
factibilidad y rentabilidad. En el capitulo siguiente se analiza el costo beneficio y
el periodo de recuperacion de la inversion, factores claves para las decisiones

de inversion.
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11.CAPITULO XI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Este capitulo contiene las conclusiones y recomendaciones obtenidas luego de

la realizacion del plan de negocios.
11.1. Conclusiones.

e Laindustria de productos quimicos crece anualmente en un 10 %, lo que
representa una oportunidad para ganar mercado en el pais. Esta
industria tiene grandes competidores, por lo que se requieren precios
competitivos para llegar al mercado objetivo.

e Natural Sumaq tiene como principal objetivo el posicionar la marca en la
mente del consumidor y tener una participacion en el mercado rentable.

e Los productos de Natural Sumaq son organicos y amigables con el
medio ambiente.

e El canal de distribucion que mas se utiliza es mediante empresas
distribuidoras, debido al impacto que tienen los productos que se
encuentran en las perchas y los consumidores pueden adquirir.

e Los clientes de Natural Sumaqg seran las empresas encargadas de
distribuir productos de cuidado personal como:

= Supermercados
» Farmacias

e Los productos elaborados por Natural Sumaq son comprados por la
mayoria de consumidores potenciales al ser bienes de primera
necesidad; el 100 % de los consumidores potenciales compran champu,
el 85 % compran jabén liquido.

e Los posibles clientes compraran de manera continua el jabén y el
champu ya que son productos de alta rotacién.

e La publicidad se realizara mediante redes sociales y demostraciones en
las distribuidoras.

e Los proveedores con las que Natural Sumagq realizara contratos deben

ser seleccionados correctamente para asegurar que los insumos no
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dafian el medio ambiente y/o son naturales. Ademas, deben tener la
provision mensual.

Natura Sumaq planea contar con tres departamentos: Recursos
Humanos y Financiero, Operativo y de Marketing, las personas
encargadas de éstos tienen experiencia en manejo de personal y en los
cargos que van a ocupar.

La inversion inicial de USD 107.549,05 sera financiada en el 70 %
mediante préstamo del Banco Nacional de Fomento y el 30 % restante,
mediante capital de los socios de la empresa.

Tanto el Valor Actual Neto como la Tasa Interna de Retorno de NATURA
SUMAQ determina que al tercer afio se recupera la inversion.

En el Estado de Resultados, balances y flujo de caja se demuestra la
factibilidad del proyecto, pues las utilidades se generan desde el primer
afio y van creciendo a lo largo del tiempo, ademas crecen las ventas y

se reducen costos por eficiencia.

11.2. Recomendaciones

Se recomienda poner en marcha el presente plan de negocios.

Dar importancia a la tendencia de la industria, con base en indicadores
como la participacion porcentual en el PIB total.

Invertir en investigacion y tecnologia dentro de la empresa, para innovar
y crear nuevos productos.

Hacer una buena seleccion de proveedores de materia prima e insumos;
verificar la seriedad y cumplimiento a través de referencias.

Tener la seguridad de que los proveedores cumplen con su
responsabilidad social y normas de seguridad.

Hacer promocion y publicidad, para dar a conocer la marca, destacando
las ventajas y beneficios que los posibles clientes pueden disfrutar si
eligen el producto. Ser sinceros en la publicidad que se maneja.
Realizar una adecuada investigacion de mercado, tomando en cuenta
todos los aspectos como gustos, preferencias, habitos, precios,

promociones, presentaciones, entre otros. Estas investigaciones se las
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debe hacer regularmente, ya que lo Unico constante en el mercado es el
cambio.

Para contratar a los colaboradores se debe tener claros el perfil y las
funciones de los aspirantes, para que se escoja correctamente.

Se deben cumplir todos los procedimientos y regulaciones.

El equipo de trabajo deberd conocer la mision, vision, obijetivos,
estrategias de la empresa para estar alineados. Se debe capacitar a los
colaboradores constantemente.

Toda reunion, entrega, pedido, entre otros, debera estar documentado y
con la firma de las partes, para que no hayan inconvenientes.

Realizar reuniones perioddicas con los altos mandos, asi como con el
area comercial y un representante de cada area, para mantenerse

informados sobre el progreso de las metas.
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ANEXOS



Anexo 1
Decision 516. Armonizacién de Legislaciones en materia de productos
Cosmeéticos.

NORMAS DE BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA PARA LA
INDUSTRIA DEL COSMETICO EN LA COMUNIDAD ANDINA

[.PERSONAL

Cada empresa debe tener personal con los conocimientos, experiencia,
competencia y motivacion que su puesto requiere.

1. El personal debe tener la educacion, capacitacion y experiencia o combinacion
de éstas, que le permitan el buen desempefio de las tareas asignadas.

2. Es necesario que el personal responsable o de gestién esté contratado a
tiempo completo o por el tiempo en que la empresa se encuentre produciendo.
3. Es esencial identificar las necesidades de capacitacion del personal,
cualquiera sea su nivel dentro de la jerarquia de la empresa, y disefiar planes
adecuados para alcanzar los propdsitos de la capacitacion.

4. Los cursos de entrenamiento pueden ser realizados por la misma empresa o
por empresas externas especializadas, de acuerdo a sus recursos.

5. Tomando en cuenta el conocimiento técnico y la experiencia de una seccién
de personal determinada, se deben redactar e implantar cursos de capacitacién
adaptados a sus trabajos y responsabilidades. En consecuencia, es fundamental
que el personal clave y el de fabricacion reciba una capacitacion completa en
cuanto a los métodos y nivel de competencia requeridos para llevar a cabo
diferentes operacion es (pesada, mezclado, mantenimiento, practicas de higiene
industrial, fabricacion, verificacidon, entre otras).

6. El programa de capacitacion debe ser objeto de revisiones y seguimientos
periédicos.

7. Todo el personal debe saber leer y escribir el idioma castellano

II. ORGANIZACION

La estructura organizacional debe estar claramente definida, a los efectos de
comprender la organizacion y el funcionamiento de la compafia. Cada empleado
debe conocer su responsabilidad y encontrar un lugar definido en la estructura.
La empresa debe poder contar con recursos adecuados y apropiados en cuanto
a personal, instalaciones, equipos y maquinarias.

1. El responsable de control de calidad sera independiente en sus competencias
del responsable de produccion.



2. Las empresas cosméticas deberan tener una organizacion adecuada, la cual
debera ser demostrada a través de organigramas generales, donde se
contemple estructura jerarquica.

3. Toda empresa dedicada a la manufactura de productos cosmeéticos debe
contar con los servicios de un director técnico, quien sera un profesional idoneo
para el desempefio de sus funciones. Las legislaciones nacionales podran definir
profesiones especificas para el desempefio de este cargo.

[ll. SANEAMIENTO E HIGIENE

La empresa debera mantener los ambientes, equipos, maquinas e instrumentos,
asi como materias primas, componentes, a granel y productos terminados, en
buenas condiciones de higiene. El personal debe respetar practicas de higiene y
seguir las instrucciones de la empresa sobre codmo trabajar.

1. Todo el personal, antes de ser contratado y durante el tiempo de empleo, debe
someterse a examenes médicos, para garantizar un apropiado estado de salud
que no ponga en riesgo de contaminacion los productos en ninguna fase del
proceso.

2. Cualquier afeccion en la piel sera causal de separacién temporal del trabajador
del area de produccion.

3. Debe evitarse el contacto directo de las manos del operario con materias
primas y productos intermedios o a granel, durante las operaciones de
fabricacion o envasado.

4. La organizacién de la produccién debe prevenir riesgos de agua estancada,
polvo en la atmdsfera, presencia de insectos u otros animales.

5. Los equipos de llenado y empaque deben ser limpiados y desinfectados de
acuerdo a su disefio y uso.

6. Los productos de limpieza deben estar claramente identificados, para que
nunca entren en contacto con los cosméticos.

7. Toda empresa dedicada a la elaboracién de productos cosméticos, debera
contar con los elementos necesarios para la administracion de primeros auxilios
al personal que los necesite.

8. La empresa tendra en funcionamiento un programa de limpieza; se verificara
periédicamente el cumplimiento del mismo y se llevara un registro con las
observaciones a que haya lugar.

9. La empresa aplicara un programa de fumigacion y eliminacion de roedores,
llevando un registro de su cumplimiento. En dichos programas deberan quedar
claramente expresadas las medidas a tomar que prevengan la contaminacion de
equipos, instalaciones, materias primas, materiales, productos intermedios,
productos en proceso y productos terminados.



IV. EQUIPOS, ACCESORIOS Y UTENSILIOS

La maquinaria de la produccién debe ser disefiada, instalada y mantenida de
acuerdo a sus propositos, sin poner en riesgo la calidad del producto. Asimismo,
debera ubicarse teniendo en cuenta los desplazamientos y ser limpiada de
acuerdo a procesos definidos.

1. Las maquinarias y equipos se instalaran en ambientes lo suficientemente
amplios, que permitan el flujo del personal y materiales y que minimicen las
posibilidades de confusion y contaminacion.

2. El material de los equipos, accesorios y utensilios no debe ser reactivo,
adicionante, ni absorbente, con las materias primas o con cualquier otro producto
utilizado en la fabricacion que se ponga en su contacto. Dicho material debe
reunir caracteristicas sanitarias tales como ser inalterable, de paredes lisas, que
no presenten fisuras o rugosidades capaces de albergar restos que generen
contaminaciones microbianas o de otro tipo.

3. Toda maquinaria o equipo que lo requiera debe someterse a programas de
mantenimiento y verificacién periddica a los efectos que éstos sirvan realmente
a los propositos para los que estan destinados.

4. Para los equipos de pesada e instrumentos de medicion se debe realizar una
calibracion periédica.

5. Los equipos deben ser sanitizados periédicamente poniendo especial énfasis
en la limpieza de llaves de paso, bombas, codos de tuberias, empalmes y demas,
para evitar que sean focos de concentracion de materias contaminables por flora
microbiana o restos de producciones anteriores.

6. Los informes de limpieza, mantenimiento y utilizacion de los equipos, fechados
y firmados por los responsables, formaran parte de la documentacion del lote
elaborado.

7. En los casos en que el equipo origine ruido o calor excesivos, se tomaran las
precauciones necesarias para la proteccién de los operarios.

V. MANTENIMIENTO Y SERVICIOS

Las maquinas e instalaciones deben mantenerse en buenas condiciones de
operacion, de acuerdo a programas preestablecidos por departamentos
competentes de la empresa o bien por cumplimiento de un contrato de
mantenimiento. Debe existir un registro de todas las operaciones de
mantenimiento llevadas a cabo en los equipos.

1. Las fuentes de los distintos tipos de agua deben ser mantenidas en
condiciones apropiadas para que provean la calidad requerida, segun el destino
de cada una de ellas (desmineralizada, ablandada, purificada, estéril u otra).



2. Los equipos de produccion de agua deben garantizar su calidad y la
conformidad del producto terminado. Debe poder procederse a sistemas de
desinfeccion, de conformidad a sistemas bien definidos.

3. Las tuberias deben construirse de manera de evitar la corrosién, riesgos de
contaminacion y estancamiento.

4. Los materiales deben ser elegidos de manera que la calidad del agua no se
vea afectada. Asimismo, deben poder identificarse las tuberias de agua caliente,
fria, desmineralizada y vapor. La calidad quimica y microbiologica debe ser
monitoreada regularmente de acuerdo a procedimientos escritos, y cualquier
anomalia debe ser seguida de una accién correctiva.

5. El aire comprimido de produccion central o no, debe ser utilizado bajo
permanente vigilancia para evitar contaminacion con particulas materiales o
microbianas, mas alla de los niveles aceptados.

6. Los filtros de aire deben estar bajo control en su limpieza y en su eficiencia,
segun las especificaciones de cada area en patrticular.

7. Deben existir también instrucciones escritas referidas a la atencion de los
distintos servicios: electricidad, agua, vapor, gas, aire comprimido, vacio,
calefaccion y otros.

8. Deben existir programas de prevencion de incendios y lucha contra el fuego,
propios de la empresa o de acuerdo a la legislacién vigente en el pais.

9. La empresa debera contar con programas para el tratamiento de efluentes,
cuando corresponda, propios o de acuerdo a la legislacion de su pais.

10. La empresa debera mantener programas de emergencia debidos a escapes
téxicos o por cualquier otra circunstancia, propios de la empresa o exigidos por
la reglamentacion legal de cada pais.

VI. ALMACENAMIENTO Y DISTRIBUCION

Los materiales, asi como también el producto terminado, deben ser guardados
en condiciones apropiadas a su naturaleza, de manera de garantizar una
eficiente identificacion del lote, asi como una correcta rotacion.

1. Debe existir un sistema confiable que evite el uso del material rechazado, asi
como del material que aun no ha sido controlado.

2. Para el caso de almacenamiento de graneles, deben establecerse
procedimientos especificos.

3. Deben existir procedimientos para el despacho de manera de asegurar que la
calidad del producto no se vea alterada.

4. Antes de colocar el producto en el mercado debe asegurarse que cumple los
estandares previamente fijados.

5. La confiabilidad del almacenamiento y la distribucién depende del método
utilizado. EI método depende, a su vez, de la naturaleza del producto, el sistema
de calidad de la empresay el tipo de produccion.



VIl. MANEJO DE INSUMOS

La recepcion de materiales para la produccion debe seguir procedimientos
establecidos, cada despacho debe ser registrado y verificado su conformidad.
Deben establecerse procedimientos internos sobre la identificacion, transporte
de materias primas y material de empaque.

1. Los registros deben contener informacion que permitan la identificacion del
producto. Entre los datos que deben consignarse figuran los siguientes:

a) Nombre comercial en el remito y en los contenedores.

b) Nombre dado al producto en la firma misma (por ejemplo, un cddigo), si este
nombre es diferente del dado por el proveedor.

c) Fecha de recepcion.

d) Nombre del proveedor y niumero del lote.

e) Cantidad total y nimero de contenedores recibidos.

2. El muestreo debe ser efectuado por personal competente, asegurando que el
mismo sea representativo del lote enviado.

3. En la pesada, las materias primas y otros insumos deben ser identificados y
cuantificados acorde con la formula del producto a elaborar.

4. Debe pesarse en recipientes limpios, balanzas verificadas documentalmente,
validadas y acordes al peso a determinar, o directamente, en la cuba de
elaboracion.

5. Tanto en el muestreo como en la pesada deben tomarse las precauciones
para evitar la contaminacién cruzada y reposicionarse todos los contenedores de
materia prima, para evitar cualquier riesgo o alteracion de las mismas.

6. La compra o abastecimiento es una actividad esencial en el sistema de
calidad, consiste en manejar recursos que vienen desde fuera de la empresa y
gue son claves para la manufactura. Se refiere a:

a) Compra de materias primas y componentes, asi como de la maquinaria para
la manufactura.

b) Contratos parciales o totales de manufactura, por ejemplo, con una empresa
especializada en el tema

7. Es esencial que las especificaciones de calidad sean establecidas en estrecha
colaboracion con los departamentos involucrados.

8. Las responsabilidades para las actividades principales deben ser claramente
definidas, por ejemplo:

a) Establecimiento de especificaciones de materias primas, componentes, entre
otros.

b) Aprobacién a terceros y proveedores para asegurar la calidad.

c) Establecimiento de condiciones en la relacion proveedor-consumidor
(asistencias, auditorias).



d) Tener en cuenta los controles realizados por el proveedor o un tercero
vinculado.

e) Establecimiento de clausulas contractuales sobre temas diversos como: la
forma de llevar a cabo las inspecciones, criterio de aceptacion o rechazo,
acciones a tomar en caso de no conformidad o por modificaciones, entre otros.
f) Otros requerimientos como precio, tiempos de entrega, o servicio post-venta,
si fuera necesario.

9. Los documentos de compras deben contener datos describiendo claramente
el producto, ademas debe definirse en un procedimiento, las responsabilidades
concernientes a la confeccion de la orden de compra, el tipo de informacion o de
requisitos a ser mencionados.

10. Las empresas podran mantener, adicionalmente, todos sus datos en forma
de registro electronico o en medio magnético.

11. Los responsables de control de calidad conservaran una contra muestra del
insumo, hasta la consumicion total del mismo en el proceso.

VIII.PRODUCCION

En cada etapa de la produccion deben concebirse y llevarse efectivamente a
cabo, medidas dirigidas a garantizar la seguridad de uso del producto. En todo
momento deberia poder identificarse la pieza de un equipo, un instrumento, una
materia prima, un material de empaque, un producto de limpieza o un
documento. Cualquier sustancia diferente a una materia prima o producto a
granel no debe ni puede ser reunido con los items anteriormente citados, con el
fin de evitar la contaminacion. Las empresas podran efectuar las operaciones de
produccioén en su propia planta o acudir a terceros.

1. Las instrucciones relativas a la elaboracién deben estar disponibles al
comienzo del proceso.

2. Antes de comenzar una nueva elaboracion debe controlarse que la maquinaria
se encuentre limpia y en buenas condiciones de operacién. Por otro lado, no
deben existir elementos pertenecientes a procesos anteriores.

3. Cada producto a ser manufacturado debe ser identificado de manera que en
cada etapa del proceso, cada operador pueda encontrar la referencia para llevar
a cabo los controles necesarios.

4. Es esencial la posesion de una férmula Unica con un modo operativo para una
cantidad y maquina especifica asociada al mismo.

5. Es importante precisar datos y condiciones de:

a) Maquinaria necesaria para manufacturar,

b) Férmula Unica.

c) Tamaiio de lote.

d) Listado de materias primas intervinientes con niamero de lote y cantidad
pesada.



e) Modo operativo detallado: secuencias de agregado, temperatura, velocidades
de agitacion, tiempos, proceso de transferencia, entre otros.

6. En las operaciones de llenado y empaque:

a) La preparacion: consiste en identificar los materiales de empaque y el granel.
b) Llenado y empaque: antes de comenzar debe controlarse la correcta limpieza
de los equipos, asi como la ausencia de materiales correspondientes al llenado
y empaque anterior. Debe verificarse, ademas, que las instrucciones del
empaque, muestreo y controles estén disponibles antes de comenzar la
operacion.

7. Los productos a ser empaquetados deben estar claramente etiquetados sobre
la linea, para asegurar su identificacion.

8. No podran efectuarse fabricaciones de cosméticos de diferente naturaleza
(solidos, semi-solidos, liquidos, etc.) en areas comunes en forma simultanea, con
los mismos equipos. La naturaleza de las operaciones a efectuar en la planta,
depende de los tipos de cosméticos que se elaboren, algunos de los cuales
presentan requerimientos especificos.

9. Toda elaboracion de lote/partida se inicia con una orden de produccion que es
copia fiel de la “férmula maestra” vigente y cuyos términos son de estricto
cumplimiento. Si eventualmente debe introducirse alguna modificacion (materias
primas, cantidades, técnicas, entre otros), la misma debe ser previamente
aprobada por la direccién técnica, y debe quedar consignada en la orden de
produccion respectiva, con la justificacion correspondiente y firma de los mismos
responsables.

VIII. Produccién y Analisis por Contrato

Sea cual fuere el tipo de contrato, bien sea para el control de calidad, la
fabricacion total o parcial de un producto a granel, el llenado y empacado parcial
o total de un producto, todas las operaciones de contratacion se deben definir
adecuadamente, a fin de obtener un producto de calidad conforme a los
estandares. Para tal efecto, se debe hacer un convenio entre el contratante y el
contratista para establecer la responsabilidad de cada una de las partes.

1. Es responsabilidad del contratante, evaluar la capacidad del contratista para
llevar a cabo las operaciones adecuadas y asegurarse de que disponga, de los
medios en su compafia (personal, instalaciones, maquinaria, aseguramiento de
la calidad, entre otros). Si este es el caso, el contratante debe dar al contratista
toda la informacion requerida, por ejemplo a través de un contrato escrito con
detalles de las respectivas responsabilidades en las etapas pertinentes de la
fabricacion o el control de calidad.

2. El contratista debe respetar las condiciones y los términos formales
preestablecidos. Debe prestar atencién especial a los requerimientos técnicos



que se han acordado. Debe facilitar todas las revisiones y auditorias que pueda
requerir el contratante.

IX. 1 GARANTIA DE CALIDAD

Operaciones de Control de Calidad. Por operaciones de control de calidad se
entienden todas aquellas operaciones que se realizan durante la fabricacion con
miras al monitoreo del cumplimiento con la calidad.

1. Es responsabilidad del personal de laboratorio el control de los bienes que se
reciben, tanto como el control de los productos terminados.

2. Es responsabilidad del personal de fabricacion, el control en el proceso.

3. Tanto los laboratorios como el personal de fabricacién, deben disponer de la
siguiente informacion:

a) Especificaciones.

b) Procedimiento de muestreo.

c) Métodos de inspeccidn y pruebas.

d) Limites de aceptacion.

4. En lo que se refiere a la fabricacion, se deben llevar a cabo controles como
los siguientes:

a) ldentificacion (nimero de codigo interno, nombre comercial).

b) Numero de lote y fecha.

5. Los resultados obtenidos se deben refrendar, emplear y registrar. Estos
registros deben tener como minimo la siguiente informacion:

a) Resultado de inspecciones, mediciones y chequeos, al igual que las
observaciones de parte del personal que lleva a cabo las operaciones.

b) En el caso especifico de aprobacion, debe establecerse claramente la
situacion de rechazado, aprobado o pendiente.

c) Se puede utilizar cualquier tipo de sistema de registro, siempre y cuando los
documentos puedan consultarse rapidamente, asi como reproducirse y
mantenerse en buenas condiciones.

6. Se deben guardar suficientes cantidades de muestras de cada lote usado,
para permitir analisis completos; la misma condicion se aplica a cada lote de
productos terminados, que deben mantenerse en su empaque.

7. Las muestras identificadas deben almacenarse en areas de acceso
restringido, disefladas especialmente para tal fin.

8. Para lograr un efectivo control de calidad en la fabricacion, una empresa debe,
entre otras cosas, ser capaz de reclutar personal con el conocimiento, la
experiencia, la competencia y la motivacién necesarios.

9. Es primordial identificar las necesidades de entrenamiento de personal en
calidad, a cualquier nivel de la jerarquia y disefiar un plan de entrenamiento.
10. Teniendo en cuenta la habilidad y la experiencia de una seccién del personal,
se deben disefiar e implementar cursos de entrenamiento adaptados a sus



trabajos y responsabilidades. En consecuencia, por ejemplo, el entrenamiento
completo es esencial para todo el personal clave y el personal de fabricacion, en
relacion con los métodos y la capacidad requerida para llevar a cabo diferentes
operaciones (por ejemplo, el pesado, la mezcla, mantenimiento, higiene
industrial, fabricacion, chequeos en linea, entre otros).

IX. 2Sistema de Gestion de Calidad

Para alcanzar los objetivos que se ha fijado una compafiia, ésta debe disefar,
establecer y mantener un sistema de calidad, el cual es adaptado a sus
actividades y a la naturaleza de sus productos. A nivel de produccion, consta de
un sistema completo incluyendo la estructura organizacional, las
responsabilidades, los recursos disponibles, los procedimientos y los procesos,
con el fin de implementar la gestién de calidad.

1. Se debe definir claramente la estructura organizacional, con el fin de entender
la organizacion y el funcionamiento de la compafia.

2. Cada miembro del personal debe conocer sus responsabilidades y sus tareas
especificas y debe ser capaz de encontrar su lugar dentro de la estructura.

3. La compafiia debe poder depender de recursos adecuados y apropiados en
cuanto a personal, a instalaciones y a maquinaria se refiere.

4. Cada empresa, de acuerdo al monto y diversidad de su produccién, debe
establecer una estructura organizacional y emplear al personal adecuado en los
diferentes campos de actividad; ellos deben ser personas cuyo conocimiento,
experiencia, competencia y motivacion se adapten a las tareas y a las
responsabilidades asignadas.

5. Las instalaciones se deben disefar, construir o adaptar y mantener para
satisfacer las condiciones exigidas por las actividades para las cuales fueron
creadas. En particular la iluminacién, temperatura, humedad y ventilacién no
deben afectar directa o indirectamente la calidad de los productos durante su
fabricacion o almacenamiento.

6. El equipo y la maquinaria deben ser colocados de forma que la movilizacién
de materiales, la maquinaria y la gente no constituyan un posible riesgo para la
calidad.

7. El mantenimiento del equipo y de la maquinaria se debe efectuar en forma
eficiente para que puedan cumplir de forma efectiva el fin para el cual se crearon.
8. Cada compafia debe establecer su propio sistema de procedimientos e
instrucciones de fabricacion, teniendo en mente la naturaleza de su produccion
y la estructura organizacional que ha adoptado.

9. Los procesos utilizados en la fabricacion deben ser perfeccionados
previamente, antes de colocar cualquier producto en el mercado.

10. Se debe tener cuidado para que estos procesos sean implementados en
condiciones controladas apropiadamente.



IX. 3 Auditoria de Calidad

Las auditorias se deben efectuar de manera detallada e independiente,
regularmente o cuando se soliciten, y las deben llevar a cabo personas
competentes especialmente designadas. Estas auditorias pueden tener lugar
bien en el sitio, o bien sea fuera del sitio de produccion, en el punto de fabricacion
o de ubicacion de los proveedores o los subcontratistas. Deben referirse al
sistema de calidad en general.

X. DOCUMENTACION, ARCHIVO Y BIBLIOTECA

Los documentos son indispensables para evitar errores provenientes de la
comunicaciéon verbal. La administracién de estos documentos debe seguir un
procedimiento donde se indique:

Persona responsable de la emision.

Persona(s) a la que va dirigido.

Lugar y sistema de archivo de la documentacion.

Si hubiera modificaciones en los procedimientos, deben mencionarse los motivos
y la fecha de realizacion de dichas modificaciones.

1. La empresa debe poseer documentacion acerca de los procedimientos de:

a) Muestreo de materias primas y materiales de empaque.

b) Procesos de manufactura como métodos de llenado y empaque; métodos de
inspeccién de maquinas y equipos.

c) Limpieza y desinfeccién de méquinas utilizadas durante la manufactura.

d) Acciones a llevar a cabo antes de comenzar una operacién de produccion.

e) Medidas a tomar y métodos a seguir en caso de no conformidad de materias
primas, componentes, a granel, productos terminados.

f) Calibracién de instrumentos de medicion.

g) Reclamos.

2. Para una manufactura adecuada, es esencial mantener reglas documentadas
y precisas para todas las operaciones. Estas deberian ofrecer una descripcion
detallada de las operaciones para elaborar un cierto producto.

3. Deben establecerse reglas de procesamiento y envasado para cada producto
0 grupo de productos.

4. Las especificaciones deben describir los requerimientos que deben cumplir las
materias primas, materiales de empaque, a granel, semi-terminados y productos
terminados.

5. Las especificaciones deben precisar los siguientes detalles:

a) Numero interno o identificacion adoptada por la compafia.



b) Requerimientos cualitativos (quimicos, fisicos, microbioldgicos) y cuantitativos
para la aceptacion.

c) Fecha posibles controles.

d) Referencia de métodos utilizados.

6. Ante un incidente de calidad, debe poder llevarse a cabo una investigacion
eficiente. Para ello es esencial registrar los datos de procesos y empaque de
cada lote.

7. El desarrollo de un sistema de asociacion entre los documentos establecidos,
concernientes a las diferentes operaciones de manufactura, asi como las
operaciones de control ligadas a todos los diferentes materiales, deberia permitir
el rastreo del lote.

8. Se deben realizar operaciones de registro y supervision en cada fase de
produccion. Estas operaciones pueden consistir en:

a) Las mediciones y pruebas realizadas durante la fabricacién y el empaquetado.
b) Los datos obtenidos de los equipos automatizados de procesamiento y
verificacion.

c) Los comentarios y observaciones que el personal de procesamiento y
empaquetado formule durante la produccion.

9. Los documentos pueden conservarse juntos en un mismo lugar o en los
distintos departamentos pertinentes, para fines de consulta.

10. Las empresas podran tener registros electrénicos, medios magnéticos u otro,
como medio y sistema de documentacion.

11. Las empresas mantendran la documentacién legalmente exigible, por la
legislacién de cada Pais Miembro.

12. Los procedimientos los fija la empresa en funcion de la naturaleza de su
produccion y de su estructura organizacional. Los mismos deben describir
detalladamente, operaciones, precauciones y medidas a aplicar en las diferentes
actividades productivas.

XI. EDIFICACIONES E INSTALACIONES

La construccion, adecuacién y el mantenimiento deben ser acordes a las
necesidades propias de la actividad. La iluminacion, temperatura, humedad,
ventilacion, no deben afectar directa o indirectamente la calidad del producto,
durante su manufactura o puesta en stock.

1. Los locales deben estar limpios y ordenados.

2. En las areas de produccion no debe haber personas ajenas a las mismas.

3. Las plantas cosméticas deben disponer de areas especificas y separadas para
las diferentes actividades que se realizan en ellas, a saber:

— Fabricacion

— Acondicionamiento y empaque

— Control de calidad



—Almacenes y despachos

4. Las areas destinadas a la elaboracion de cosméticos se dedicaran exclusiva
mente a dicho fin. Podran contemplarse excepciones para productos afines,
previa autorizacion de la autoridad sanitaria competente.

5. Los drenajes deben tener un tamafio adecuado y estar directamente
conectados a los ductos de desagie impidiendo el retrosifonaje con los
elementos necesarios. Ademas, los drenajes deben estar convenientemente
protegidos, especialmente aquellos ubicados en las areas de fabricacion.

6. Debera garantizarse el adecuado manejo de los desechos de acuerdo con las
normas de control ambiental.

7. Tanto los vestuarios como los bafios deben estar instalados cerca de las zonas
de trabajo, convenientemente separados de las areas de manufactura. Seran
exclusivamente destinados al aseo y cambio de ropa del personal. Estaran
adecuadamente ventilados y dotados de los servicios necesarios.

8. Todas las areas donde exista peligro de contaminacién por contacto o
proyeccion de liquidos, deberan contar con instalaciones de duchasy piletas lava
0jos, para el inmediato tratamiento de accidentes del personal.

9. Segun el grado de contaminacion a que sean susceptibles las areas de
produccion, se clasifican en dos grandes grupos:

Zonas Negras: salas de entrada y de recepcidén, vestuarios y bafios, talleres de
mantenimiento, comedor, almacenes y oficinas.

Zonas Grises: Areas de fabricacion y de envase.

Tal calificacion se establece a efectos de extremar las precauciones para evitar
la contaminacion de productos, siendo las zonas grises las de mayor exigencia
en la aplicacion de medidas de reduccion del riesgo sanitario



Anexo 2
Ranking Marcas Top of Mind Ecuador 2014
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ADIDAS Ropa y calzado

E YANBAL Bolleza

B Equipos eléctricos y electrénicos

[ nestie Productos alimenticios

[0 samsune Equipos eléctricosy electrénicos
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PILSENER Bebidas
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INDURAMA Electrodomésticos

REEBOK Ropa y calzado

SUMESA Productos alimenticios
MARATHON SPORTS  Ropa y calzado
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NOKIA Equipos eléctricos y electrénicos
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Equipos eléctricos y electrénicos
Productos alimenticios

Ropa y calzado
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BIG COLA

LA UNIVERSAL
LEVIS
PINGUINO

LA GANGA
BLACKBERRY
KIA MOTORS
LACOSTE
PLUMROSE
GATORADE
L'BEL
MARLBORO
PIZZA HUT Comida rapida
POLORALPHLAURENT  Ropa y calzado

ATUN REAL Productos alimenticios
GUITIG Bebidas

| 66
[ 65 |
| &9 |
{0 HYUNDAI Vehiculos
[ 73 |

IPHONE Equipos eléctricos y electrénicos
VAN CAMPS Productos alimenticios
SANA SANA Farmacias
ELECTROLUX Electrodomésticos
5 JURIS Productos alimenticios
ORIENTAL  Productos alimenticios
AIRJORDAN  Ropay calzado
FRESKLIN Aseo del hogar :
LOS ANDES Productos alimenticios
NATURE'S GARDEN  Medicina y suplementos vitaminice
PANTENE Higiene personal
OMNILIFE Medicina y suplementos vitaminicc
SEDAL Higiene personal
BRAHMA Bebidas
YAMAHA Vehiculos

BONELLA Productos alimenticios

HP Equipos eléctricos y electrénica
HUGGIES Higiene personal
MCDONALDS  Comida rapida

B0 vimaLeche Productos alimenticios
| 94
[ 95 |

CRUZ AZUL Farmacias
ETAFASHION Ropa y calzado
/21 JUAN ELJURI Almacenes electrodomésticos

'7 LEE Ropay calzado
| PROTEX Higiene personal
T8 SUAVITEL Aseo del hogar

BITE WHIRLPOOL  Electrodomésticos



Anexo 3
Requisitos de Constitucion de una Compaiiia
Limitada

Para registrar una empresa como Compaiiia Limitada en la Superintendencia de

Compafias se debe cumplir con los siguientes requisitos:

a) Aprobacion del nombre de la compaiiia.

b)  Apertura cuenta de integracién de capital.

c) Celebrar la escritura publica de constituciéon de la compafia.

d) Solicitar la aprobacion de las escrituras de constitucion.

e) Obtener la resolucion de aprobacion de las escrituras.

f)  Cumplir con las disposiciones de la resolucion.

g) Inscribir las escrituras en el registro mercantil.

h)  Elaborar nombramientos de la directiva de la compafiia.

)] Reingresar los documentos a la Superintendencia de Compaifiias.
)] Obtener el R.U.C.

K) Retirar la cuenta de integracion de capital.

[)  Abrir una cuenta bancaria a nombre de la compaiiia.

m) Obtener permiso para imprimir facturas.

n) Registro Unico de contribuyentes (RUC).

0) Patente municipal.

p) Permiso de funcionamiento otorgado por la Intendencia de policia.
g0 Permisos de salud.

r)  Permiso del cuerpo de bomberos.



Anexo 4
Propiedades de Sacha Inchi y comparacion con
otras semillas

Nutriente Semillas de oleaginosas
(%) Sacha inchi| Sova | Maiz | Mani |Girasol|Aleodon| Palma | Oliva
Protenas 20.00 28.00 23.00 | 24.00 | 3290
Aceite total 54 .00 19.00 45.00 | 48.00 | 16.00
Palmitico 3.85 10.50 | 11.00 | 12.00 7.50 | 1840 | 45.00 | 13.00
Estedrico 2.54 3.20 2.00 2.20 5.30 2.40 4.00 | 3.00
Oleico 8.28 22,30 | 28.00 | 43.30 | 2930 | 18.70 | 40.00 | 71.00
Lnoleico 36.80 54.50 | 58.00 | 36.80 | 57.90 | 57.70 | 10.00 ] 10.00
Lnolénico 48.61 8.30 1.00 0.50 1.00
Tomado de: Ministerio de Agricultura de Perd URL: http://www.incainchi.es/pdf/1358.pdf Pagina: 4
Proteinas y aminoacidos de las semillas oleaginosas
Semilla® FAD,
Proteina y sus aminoacidos %ﬁﬁ?
Sacha Soya Mani Algodon | Girasol
inchi
Proteina (%) 27 28 23 23 24
Esenciales
Histidina 26 25 24 27 23 19
Isoleucina 50 45 34 33 43 28
Leucina 64 78 64 58 64 66
Lisina 43 54 35 44 36 58
Metionina 12 13 12 13 15
Cisteina 25 13 13 16 15
Metionina y cisteina a 26 25 29 34 25
Fenilalanina 24 49 50 52 45
Tirosina 55 31 39 29 19
Fenilalanina y tirosina 79 80 89 a1 54 53
Treonina 43 39 26 33 37 34



http://www.incainchi.es/pdf/1358.pdf

Triptofano 29 13 10 13 14 11
Valina 40 48 42 46 51 35
No esenciales

Alanina 36 43 39 41 42

Arginina 55 72 112 112 80
Asparagina 111 117 114 94 93
Glutamina 133 187 183 200 218

Glicina 118 42 56 42 54

Bolina 48 55 44 38 45

Serina 64 51 48 44 43

TEAA 411 418 349 365 368

TAA 976 985 945 936 941

Tomado de: Ministerio de Agricultura Perd URL: http://www.incainchi.es/pdf/1358.pdf



http://www.incainchi.es/pdf/1358.pdf

Anexo 5
Esquema entrevista con expertos

ENTREVISTA N° 1 Ing. Quimico Matteo Radice
Fecha: Quito, 03 de Mayo de 2014

Hora: 10:45 am

Entrevistador: Stefanie Urresta y Maria Belén Endara.

1. Introduccién:

Se hace una explicacién general del tema y los objetivos de la entrevista, asi
como una pequenfia introduccién del perfil del entrevistado Matteo Radice.

2. Caracteristicas de la entrevista:

La entrevista duré 30 minutos y se realiz6 el sabado 03 de mayo.
Preguntas:

e Por favor coméntanos sobre los productos de la Amazonia Ecuatoriana.
e ;Qué sabes de la semilla Sacha Inchi?

e (Es factible el uso del Sacha Inchi para la elaboracién de champu, jabén
liquido?

¢ ¢ Qué beneficios se obtiene al momento de aplicarse productos derivados
del Sacha Inchi?



Anexo 6
Respuestas de la Entrevista

Recién ahora conozco sobre el Sacha Inchi; me dedico preferentemente
al tema de la generacion de prototipos de productos cosméticos en base
al Sacha Inchi tomando en cuenta que aprovecho la literatura cientifica
gue ya se conoce sobre el Sacha Inchi, que es un producto rico omega
3,6, 9 y el conjunto de esas moléculas tiene una buena actividad tanto a
nivel suplemento alimenticio y cosmético.

Se quiere fomentar la produccion de productos cosméticos a base de
lipidos que tienen plantas presentes en la Amazonia Ecuatoriana, para
gue sean comercializados por emprendedores ecuatorianos.

Todos los aceites vegetales tienen una fuerte presencia en la ciencia
cosmeética hoy en dia y en las dltimas décadas todo lo que es de
procedencia vegetal y que estd asumiendo una importancia mucho mas
alta. Ejemplos: Aceite de oliva, aguacate y argan que han empezado como
producto alimenticio pero tuvieron una muy buena adaptacién al mercado
cosmético.

Los criterios de responsabilidad social estdn entrando mucho mas fuerte
en el mercado de productos cosméticos que en otros mercados. Los
conceptos de responsabilidad social de empresa, producto organico,
producto amigable con el medioambiente incluyente con los productores,
las comunidades, protector de la biodiversidad son conceptos que estan
tomando mucha fuerza de hecho hay hasta convenios. Hace una semana
en Nueva York hubo un convenio que se llama Sustainable Cosmetics
Summit en el cual se habla de estos temas y reline importantes marcas
productoras de cosméticos, importantes marcas proveedoras de materias
primas para tratar el tema de sostenibilidad, biodiversidad vy
responsabilidad social de la empresa alrededor del mundo. Es un tema en

el cual las empresas cosméticas se estan empefiando mucho.

En el tema técnico, cada aceite vegetal es mucho mas dificil poner en

champu y jabon liquido, ya que los lipidos entran en un producto que no



se enjuaga, le da tiempo para penetrar la piel. Por facilidad seria mas

factible realizar productos que tengan permanente contacto con la piel.
Existen varios beneficios dependen de la composicién del aceite. En el caso
del Sacha Inchi el omega 6 ayuda a mejorar y proteger las células de la piel
y por ende contribuye a una buena salud de la piel eso en italiano se llama

Eutrofia significa yo devuelvo a la piel su bienestar y buen estado de salud.



Anexo 7
Esquema Grupo Focal

Caracteristicas de la Sesion de Grupo

Tamafno del Grupo: 7 personas
Composicion del Grupo: Heterogéneo
Entorno Fisico: Ambiente informal
Duracién: 45 minutos

Registro: Video y audio

1.

3.

Preambulo:
Se agradece la participacion y se da la bienvenida al grupo.

Se rompe el hielo con una breve historia 0 una pequefia conversacion
sobre otros temas.

Introduccion:
Cada persona tendra que presentarse.

Recopilacion de Informacion:

Para este paso se deberan formular las siguientes preguntas:

Si usa o0 no productos de belleza y cuidado personal y cudles.

Con gué frecuencia usa estos productos.

Qué marcas usa (de los diferentes productos).

Por qué usa determinada marca.

Lugar en donde compra los productos de belleza y cuidado personal.

Quién hace la compra de los productos de belleza cuidado personal en el
hogar.

Deseo de compra:

Qué caracteristicas busca al momento de comprar los productos de
belleza y cuidado personal.
En qué presentacion desearia el producto.

Presentacion del Producto:
Se hara una presentacion Power Point de los dos productos.

Se pregunta si las personas estarian dispuestas a comprar el producto y
el precio.

Se averigua cOmo quieren conocer el producto, mediante qué promocion.

Agradecimiento.



Anexo 8

Encuesta
Encuesta

Saludo: Reciba un cordial saludo de parte de Belén Endara y Stefanie Urresta, somos estudiantes de la
Universidad de las Américas de Ingenieria de Negocios Internacionales. El motivo de esta encuesta es
identificar la acogida que podrian tener el jabdn liquido y champu orgdnico en la ciudad de Quito.
Quisiéramos contar con su colaboracién. Toda la informacién que usted nos brinde serd utilizada
Unicamente con fines estadisticos para la elaboracion de investigacidn de mercados.

DATOS PERSONALES:

Nombre: Ocupacion:
Edad: Género: M F
Sector donde vive:

Correo electrénico: Teléfono:

1) ¢ Utiliza usted champt para el cuidado de su cabello?
SOl v O
Si su respuesta es no, por favor seguir con la pregunta 6

2) é{Qué tipo de champi utiliza para su cabello?

Cabello normal |:|bello seco l:kjabello graso |:| caida del cabello Tinl:ldo OtrD

éCudl?

3) éQué marca utiliza para el cuidado del cabello?

Pantene D Dove D—Ierbal Essences He Shoulders Se D

Tio Nacho D Syoss nson & Johnson OfrogéCudl?

4) éCon qué frecuencia y de qué tamaiio compra champu, para el cuidado personal?

200 ml 250 ml 400 ml 750 ml
1 a 15 dias C C T -
15 a 30 dias . . . .
30 a 60 dias f" f" f" o

60 a en adelante - r s I



5) ¢Qué envase de champd le gustaria adquirir?

Frasco de plastico |:| Funda |:| Otro éCudl? |:|

6) ¢ Utiliza usted jabon liquido?

s v O
Si su respuesta es no, por favor seguir con la pregunta 11

En el caso de que sus repuestas sean NO en las preguntas 1y 6, ha finalizado la encuesta.
7) éQué tipo de jabon liquido utiliza?
Piel grasa Piel normal Piel seca Piel mixta Otro ¢Cual?

8) éQué mane jabén Il’quidoQiza?

Protex D Clinique D Dettol de Miel Otroc'_Cu
Palmolive I:Pove y (] [ ]

9) éCon qué frecuencia y de qué tamaiio compra jabodn liquido para el cuidado personal?

100ml 200 ml
1a 15 dias T'_’ T'_’
15 a 30 dias T'_’ T'_’
30 a 60 dias C C
60 en adelante T'_’ T'_’
10) ¢Qué envase de jabon liquido le gustaria adquirir?
Frasco de plastico Funda Otro ¢Cual?

11) ¢Cuales son los factores mas importantes que usted considera al momento de adquirir champu,
jabon liquido? Favor seiale en la escala del 1 al 5, siendo 1 menos importante y 5 mas importante.

La imagen y nombre de la marca |:| Disefio del empaque Ar|:|a |:|
Composicidn (ingredientes) |:| Calidad del producto |:|

Accesibilidad al producto |:| Precio |:|

Otro ¢Cual?

12) ¢En donde compra los productos: champd, jabdn liquido?

Supermercado |:||'ienda de barrio |:|entro Naturista Dacia |:|

Otro éCual?

13) ¢Quién hace la compra de los productos: champu, jabon?



Mama |:| Usted Enpleada |:|

Otro ¢Cual?

14) ¢Estaria dispuesto a utilizar champt y jabodn liquido si tuvieran un producto organico que hidrate y
revitalice su piel y que al cabello regenere, humecte y suavice?

si [] N  []

Si su respuesta es No, ha terminado la encuesta.

15) ¢Mediante qué medio le gustaria conocer estos nuevos productos?

PaginaWeb | | Redes Sociales | Jallas publicitarias Derl lraciones otro |

éCudl?

16) ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por champu de 350ml para el cabello que contenga este
ingrediente?

6.00-9.00 |:|
9.50-12.50 |:|
13.00-16.00 |:|
16.50-20.00 |:|

17) éCuanto estaria dispuesto a pagar por jaboén liquido de 200ml que contenga este ingrediente?

4.00 - 7.00 D
7.50 — 10.50 D

11.00-14.00 |:|
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Anexo 9

Proceso de extraccion del Aceite de Sacha Inchi

Inicio

v

Recepcion de la Materia Prima

!

Pesado de la Materia Prima

¢Cumple con
los estandares
de Calidad?

Triturado M

ateria Prima

No

A\ 4

Tamizado

Desperdicio o Devolucidn de
Materia Prima

Tratamiento Térmico

Filtracidn

Aceite Crudo

A 4

Aceite a Transformacion en

Producto Terminado

A

"\ FIN )




Anexo 10
Proceso de Produccion del Champu y Jabon
Liquido a Base de Sacha Inchi

Inicio
v

Recepcion de la Materia Prima y Envases

v

Pesado de |la Materia Prima

v

Clasificacién de Insumos

v v
Champu Jabén Liquido
Preparar Preparar Agua
v
* Afadir el Jabon Neutro
Anadir Componentes Rallado
Mezclar Componentes Revolver la Mezcla

v !

Agitar la Mezcla Llevar a Fuego LED
Reposo) Agregar Ingredientes extra

v

Enfriary ConservaD

v

Envasado, Etiquetado, Empacado

v

Inspeccién y Almacenamiento

FIN



Anexo 11
Cotizaciones

Julién Diaz
Ejecutivo de Eventos

12 de Octubre 1820 y
Cordero

Tel: (593-2) 2567600

Fax: (593-2) 2559203

Cel: (593-9) 99834989
E-mail: jdiaz@swissuio.com
www.swissotel-quito.com

Quito, 24 de Septiembre del 2015

OFERTA DE PRESTACION DE SERVICIOS ENTRE BINARIA
Y SWISSOTEL QUITO

EVENTO : Exposicidon de Producto

CONTACTO : Stefanie Urresta R.

DIRECCION

TELEFONO : 2 2550 -535 Ext.:129 | Cel.: +593 984209444
MAIL : surresta@binaria.com.ec

Muchas gracias por su interés en Swissotel Quito.

Swissotel Quito esta ubicado en una hermosa zona céntrica residencial y comercial, a solo 10
minutos del centro histérico de la ciudad. Cada una de nuestras 275 habitaciones se
encuentran elegantemente decoradas y cuentan con aire acondicionado, TV cable,
instalaciones para computadoras, minibar, caja de seguridad, acceso directo a linea telefénica.

1. SALONES
Fecha Hora Salon Detalle Cant. Precio Dias | Subtotal
19:00 -

Por Confirmar | 22:00 Por Confirmar | Martinis v canapés 70| % 8,93 3| ¢ 1.875,00
Renta de Saldn 1| % 550,00 3| % 1.650,00
Subtotal 5 3.525,00
VA JVTA 12% 5 423,00
Servicios /Services 10% 3 352,50
SALDO FINAL 5 4.300,50

Salones sujetos a disponibilidad hasta confirmacién del evento.


http://www.swissotel-quito.com/
mailto:surresta@binaria.com.ec

Equipos incluidos en salones:

Podium y Tarima cortesia
Mesas vy sillas cortesia
Manteleria de acuerdo a lo solicitado cortesia
Agua permanente en las mesas cortesia
Papeldgrafo y Pizarra de tiza liquida cortesia

Equipos de alquiler para salones:
Precio antes de imp. Precio final

Amplificacién basica (incluido 2 micréfonos) 100 pax USD 120.00 USD 146.40
Micréfonos adicionales USD 35.00 UsSD 42.70
Pantallas 2*3 USD 100.00 USD 122.00
Infocus USD 130.00 USD 158.60

Bebidas soft para consumo en salones:
Precio antes de imp. Precio final

Jugos naturales (por litro) UsD 09.00 USD 10.98
Descorche de bebidas alcohdélicas:

Precio antes de imp. Precio final
Whisky, Ron (precio por botella) usD 9.00 USD 10.98
Vinos, Champagne (por botella) usD 8.00 usb 9.76
Floreria:

Precio antes de imp. Precio final
Arreglo napolednico USD 40.00 USD 48.80
Arreglo para podium UsD 50.00 USD 61.00
Arreglo para mesas de coctel UsD 15.00 USsD 18.30
Parqueadero:

Swissotel Quito otorgara 01 tickets de cortesia diarios durante los dias del evento y una tarifa
especial de USD 1.50 por hora.

3. RESTAURANTES

Disfrute de la variedad entre la fusion Mediterranea en La Locanda, comida con sabores
ecuatorianos e internacionales en el Café Quito, de increibles fondues y raclettes en el
restaurante Les Alpes, la mejor cocina japonesa con las nuevas tendencias y sabores al estilo
Nikkei en el Tanoshi, comida Tex-mex en el Time Out. El Bar Le Point le ofrece un elegante y
discreto ambiente para que disfrute nuestra variedad de cocteles y los acompafie con piqueos
ademas de bebidas selectas, asi como el exquisito Quito Deli en donde encontrara la mas
exquisita pasteleria suiza.

4. AMRITA SPA

Nuestro exclusivo spa cuenta con un gimnasio totalmente equipado con equipos
cardiovasculares, maquinas de fuerza y varias sesiones de entrenamiento, que permite
ademas ver televisidn, oir musica, conectar iPod o USB, durante el ejercicio. Adicionalmente
podra encontrar jacuzzi, sauna, bafo turco, piscina temperada cubierta y descubierta, canchas
de squash, racquet y tenis. Ademas de un exclusivo Salén de belleza, el cual cuenta con
estilistas profesionales.



5. FORMA DE PAGO

Swissotel Quito requiere un depdsito del 80% del evento hasta (15 dias antes del inicio del
evento) y el 20% restante (hasta 48 horas antes del evento). Adicionalmente, un pagaré de
garantia, el cudl respaldara los consumos extras que se presenten durante la realizacion del
evento.

Quedo en espera de su decision hasta el 27/11/2014 para proceder a la reservacion del
salén, elaboracion del contrato y formalizacién del abono.

POR SWISSOTEL QUITO

Julian Diaz

Ejecutivo de Eventos



PRESUPUESTO PROYECTO

AREA DE CONSTRUCCION QUE REQUIERE ACABADOS 280,00 m2
VALOR APROX M2 490,00 USD
DESCRIPCION u  |canmipap PRECIO PIUINCLUYE TOTAL
UNITARIO SIN IVA VA PRESUPUESTO CON IVA
GASTOS GENERALES y OPERACIONALES DE OBRA
EQUIPO Y HERRAMIENTA MENOR GLB 1,00 200,00 224,00 224,00
LIMPIEZA Y ESTIBAJE DE MATERIALES MES 2,00 50,00 56,00 112,00
336,00
ALBANILERIAS
MAMPOSTERIA DE BLOQUE ENCLUIDO REVOCADO
MAMPOSTERIA DE BLOQUE 10 CM. M2 20,00 8,50 9,52 190,40
MAMPOSTERIA DE BLOQUE 15 CM. M2 35,00 9,50 10,64 37240
562,80
ENLUCIDOS HORIZONTALES Y VERTICALES
ENLUCIDOS HORIZ. ¥ VERT. M2 50,00 6.20 5,94 1720
ENLUCIDOS TUMBADO M2 50,00 5,20 5,04 416,64
763,84
ALFEIZAR, DINTELES, BORDOS, ETC.
ALFEIZAR, DINTELES, BORDOS, ab 1,00 100,00 112,00 112,00
112,00
RECUBRIMIENTOS
REC. PAREDES PORCELANATO
[PORCELANATO EN PAREDES BAROS [ M2 | 20,00] 20,00] 2240 448,00
448,00
RECUBRIM. PISOS PORCELANATO
[PORCELANATO PISOS GLOBAL [ w2 ] 50,00 20,00] 2240 1.244,00
1.344,00
PINTURAS
[PINTURA EN PAREDES INTERIORES [ w2 ] 70,00] 2,80] 3,14 21952
219,52
ALUMINIO Y VIDRIO
[VENTANAS [ m2 ] 15,00] 55,00] 55,00 825,00
825,00
ARTEFACTOS SANITARIOS
PIEZAS SANITARIAS
INODORO INC. JGO ANGULAR CON MANGUERA Y SELLOEDEY U 2,00 130,00 145,60 291,20
LAVAMANOS EMPOTRABLE u 2,00 42,00 47,04 94,08
MANO DE OBRA INSTALACION ARTEFACTOS u 4,00 10,00 11,20 4480
430,08
GRIFERIA
GRIFERIA_LAVAMANOS CON DESAGUE, SIFON Y MANGUERAY U 2,00 103,20 115,58 231,16
REJILLAS BARIOS u 4,00 8,00 8,96 35,84
267,00
CARPINTERIAS
PUERTAS
PUERTA PRINCIPAL INGRESO u 1,00 300,00 336,00 336,00
PUERTA CON HOJA DE 0,70 x 2,05 CON INSTALACIONBANOS | U 2,00 180,00 201,60 403,20
739,20
MUEBLES
MUEBLES VARIOS GLOBAL 1,00 500,00 500,00 500,00
500,00
CERRADURAS
[CERRADURAS VARIAS [ u ] 3.00] 21,00] 2352 70,56
70,56
OBRAS EXTERIORES
[OBRAS DE LIMPIEZA [ cLoBaL] 1.00] 100,00] 112,00] 112,00|
| 112,00]
DIRECCION ARQUITECTONICA
|PROFESIONAL ENCARGADO Y DIRECCION ARQUITECTONICA | GLOBAL | 1.00] 3.000,00] 3.000,00 3.000,00
3.000,00

‘ TOTAL COSTO DIRECTO INCLUYE IVA EN LOS RUBROS QUE APLICA

9.730,00\




MARTES 12 DE MAYO DEL 2015

Seniores: STEFANIE URRESTA

Atencidn: Stefanie Urresta

Ciudad: QGuito

@binaria

Mo. Cotizacion: 001-001-0004562

A continuacion presento la oferta solicitada.

Reguerimiento de equipos
Viskes Unit | Viskew Tootal
CAMT. WODELD MARCA TG DESCRIPCION TECHICA
uns § ups §

R FaliseL TARM = COMPUTADOR | HP COMPUTADOR PORTABLE Profock 840 542000 14.0 438500 PC B50.00 884000
PORTABLE

R E1ZE5LTARM - COMPUTADOR | HP COMPLTADOR PERSONEL PRODESS 810 01 SWALL FORM FACTOR 508 24 1248
PEREOMAL

i CELIRA - INPRESORA | IMPRESORA HP 30150H 08L& 84D

i B £ ALCESORID | SERACIOS 120000| 1280000

Sastdoend 20,855 85

[ 24T

Total: BAT

TIEMPC DE ENTREGA: 1 DIA
FORMA DE PAGO: 30 DIAS

VALIDEZ DE LA OFERTA: B DIAS

CONDICMINES GENERALES DE LA OFERTA

URRESTA ROEERD STEFANIE IWONME

BIHARIA 3I3TEMAR
S DINANG. S0

PEX-ZEERELS
[Ext: 128

Emait sumesbinaria com.eo
Cad: 0984200484




ESTUDIO JURIDICO
DR. EDUARDO PLAZARTE ARIAS
ABOGADO

Checa OE1-23 y 10 de Agosto Telf. 2903252 /0993215371
Edif. Hugo Muiioz. 2do. Piso. Ofic. 204 Quito - Ecuador

PROFORMA SERVICIOS PROFESIONALES
CONSTITUCION DE COMPANIA LIMITADA

Atencion: senorita Maria Belén Endara.

SERVICIO REQUERIDO: Constituciéon de una Compaiiia de Responsabilidad Limitada
HONORARIOS PROFESIONALES:

$ 500,00 + IVA (Incluye elaboracién de Minuta de Constitucion, Inscripcién en el Registro
Mercantil, elaboracién de nombramientos de Presidente y Gerente General e inscripcién en
el Registro Mercantil, ingreso Intendencia de Compafiias para obtencién de datos para el
RUC)

DOCUMENTOS REQUERIDOS: Denominacién del nombre a obtenerse en la Intendencia de
Compaiiias de Quito, copias de cédulas y papeletas de votacion de los socios, distribucion

del capital social; designacién de Gerente General y Presidente de la Compaiiia.

PLAZO: 12 dias a contarse desde la suscripcion de la escritura en la Notaria hasta
inscripcién de la escritura y nombramientos en el Registro Mercantil

FORMA DE PAGO: 50% a la firma de la escritura en la Notaria y el 50% de saldo a la entrega
de la escritura y nombramientos inscritos en el Registro Mercantil.

EXPERIENCIA: El Estudio Juridico cuenta con amplia experiencia en asuntos societarios y
personal con experiencia en el tema.

NOTIFICACIONES: cualquier notificacién recibiremos en el Correo Electrdénico
vepaedu@yahoo.es.

Esperamos poder servirles como usted(s) se merece (n)
Atentamente,

Dr. Eduardo Plazarte Arias.
Mtr. 4028 C.A.P



MUEBLECOM
RUC: 170930739900 Proforma: 0006584
Direccion: Av. América N16-51 v Rio de Janeiro
Teléfono: 22309-147

Sefiores: STEFANIE URRESTA

Cantidad Detalle V. V. Total
Unitario

Escritorio

Base con ojo-faldon v cajonera ancha metalica, =n ol de
0.70mm. acabado

Tahblero en melaminice Duraplac doble cara de 25mm. con
10 bordes en cancho
516000 | 51.600,00

Porfateclado imporade

Medidas: 130X 155 X075k
Ciolores a elegir- pekan. haya catedral. moka v wengue

Sillas Giratorias
Silla nenmarica-semisrFonomica con base de cinco puntas

Asiento v espaldar en esponja de alta densidad

B 585,00 5630,00
Tapizado en coerina o damasco, colar a elagr
Brazos en polipropilens
Sillas Gerenciales
Sillon pneumatico-erponomico con bass en polipropileno de
cinco punias
10 545,00 5450,00

Asiento ¥ espaldar con esponja de alfa densidad
Brazos elaborades en polipropilens

Tapizade en cuerina negra indusirial




Mesa de Centro
Mesa para ceoiro
Widrio de alta resistencia

Sopories en metal cromado

580,00

580,00

Mesas pequerias

Estruonura metalira en fubo cuadrade de 1 pulgada acabado en
pinfara elacoostatica

Tablero en melaminico Chiraplac deble cara de 15mm, con bordes
en caucha

Calores a elegir pekan, haya catedral, moka v wengue

545,00

£130,00

Juego de Muehles

SOFABIPERSONAL MODELOD ASTA
Estrocura metalica en tol de 0.70mm, acabado en pintara
elacmostatica
Asiento v espaldar en esponja de alta densidad
Brazos en polipropilene modelo enforia
Tapizadm en cusring o damasco (tela), color a elegr

S0FA TRIFERSONAL MODELOQ EUFORIA
Estructura metalica en tol de . 70mm, acabade en pinhira
elecirostatica
Asiento v espaldar en esponja de alta densidad
Brazos cuerina modele euforia
Tapizade en cusring o damasco (tela), color a elegr

$650,00

S650,00

Bancas metalicas
Asiento ¥ espaldar en esponja de alta densidad
Tapizado en cuerina o damasco (tela).

52 @pizan en coalguier colar de su eleccion

585,00

5510,00

Estanteria de vidrio

Estrocrura metalica en tol de 0.70 mm. acabada en pinrara
elecrostatica

Chapa de seguridad
Colores a elegr

Dips puertas en vidrio con divisionss intermas

515,00

545,00

Subtotal

$4.155,00

IVA 12%

5503,40

ota

54.638,40




Son: Cuatro mil seis cientos noventa y ocho con 40/100

Validez de la oferta: 30 dias
Condiciones de pago: Contado — Transferencia
Tiempo de entrega: Inmediata

Nota: Garantia de 1 afio por fallas en fabricacion y stock en repuestos

FIEMA AUTORIZADA

Miriam Cueva

/ 7V TELEFONOINTELBRASTS3.. X |+ LQ‘QM

€ s tventas.com/index.php?id_product=45748&controller=product Elv &||Q Buscar wBa O 3 a0 =

N B Lista d= Espera 3 e Cenitc (vacio
[ Facturs Electrénica

Wentas - e

Innovamos para transformar tu vida

i

Moda Libros, Peliculas y Misica

Automotriz

Ki « B &3 You Tube

Deporte Tecnologia Juguetes y Bebés

Salud y Belleza

Hogar ina y Almentos

Tecnologia > Comunicacion > Teléfory

TELEFONO INTELBRAS TS3533

intelbras

Precio TVentas $99.00

ies..$16.50

Cantidad [t

[ GuaroAR PaRA DESPUE

Referencia: INTE-344824

T
19 AMPLAR Proveedor = "




product=45294&controller=product

TWentas

Busca un producto

Automotri Juguetes y Bebés = Moda Libros, Peli

TELEFONO INTELB

Inicio > Office 365 Hogar

@
E
=

Precio TVentas $62.60

O na3..$10.43

Cantidad 1

Referencia: INTEL-544471

Proveedor
TVentas

TWentas

Iniciar sesion  Carrito (0) Suscar por palabra clave, niimero o reterencia ce aimacen sk 9 ‘

Office 365 Hogar (1 afio)

$79.99

+ Suscripcién de 1 afio

+ Para 5 equipos PC o Mac, mas 5 tabletas (iPad, Android o Windows), mas 5
teléfonos

+ Versiones completas de Word, Excel, PowerPoint, Qutlock, OneNote y mas

+ Almacenamiento en la nube de 1 TB por usuario para hasta 5 usuarios

+ Acceso permanente a actualizaciones

Oferta especial: ahorra mas de 15% con una suscripcion
15% anual. Obtén 12 meses por el precio de 10.



& FABRICACEN DERFPFUESTOS
& SFEVICIO0 DEMANTENIMIFNTO m .
s ASESORIAYDISENO INDUSTRIAL MEC SA-
s CONSTRUCCIONDEMAQ UINARIA
s AUTOMATIZACEON ¥ MONTAJES

Sra PROFORMA

ESTEFANIE
Presente - Teléfono | fax Fecha N* Profomna

Soluciores Wsnizas pam s indwsina

032 4200 444 | 26 de enero del 2015 | PF-T564

Tenemos e agrado de hacere llegar nuestra oferta por la prodision de un EQUIPO PARA
DOSIFICACION VOLUMETRICA DE PRODUCTOS LIGQUIDOS Y PASTOSOS y que comprende lo
siguiente:

1) DOSIFICADORA MEUMATICA. -

Marca: ASTIMECE
Modelo: ASA-DS-5005
Procedencia: Fabrcada en ADOR.

Aplicacion.- El equipo estd disefiando para la dosificacion
exacta de productos liquidos de baja, media y alta viscosidad,
con o sin solidos en suspension, en emases plasticos, de
wdrio, o en fundas preformadas de materiales termo sellables
como polipropilenc,  poliester +  polietileno,  aluminic  +
polietileno.

Descripcicn. - El disefio del equipo incluye un dosificador
wlumético acoplado a una tohwa conica de 20 litros de
capacidad con tapa y acople fipo clamp de 1-1/27, vy a una
vahula de 3 vias que forma parte del conjunto desificador.

El wiumen puede ser regulado warando el tope del piston
meumatics.

Capacidad: Femite dosificar por cada accionamisnto
wiimenss desde 50 a 120 c.c. con un juego de cilindro y
émbaolo y de 100 a 250 c.c. con otro jusgo similar.

La cantidad de producto a emasarse es regulada mediante
tope mecanico. Se pusde emvasar en cantidades SUperionEs
acecionando doble dosificacion.

Control - El equipo utiliza un switch de pedal para activar el
dosificador.

Estructura.- todo el equipe es construido en acem incwidable AZM, incluido & mueble para soporte
del dosificador.

Sistema neumatico.- Incluye electro valwilas y pistones neumaticos marca SMS, con unidad de
mantenimiento de 1/4” para el aire comprimido de suministro.

Rendimiento_- aprox. 10 envases por minuto (300 unidades por hora) dependiendo  del fomato.
Requernmiento.- Aire Comprimido a 80 PSL Consumo Apre. 2.6 CFM

Dimensiones - mesa de ancho 300 mm. x fondo G00 mm., x alto 800 mm. Alto total aproe. 1.800 mm.

El Precio por e equipo es de USD $5.300,00 (CINCO MIL TRESCIENTOS D0V100 DOLARES DE LOS
ESTADOS UMIDOS).



IMPLEMENTOS OPCIOMALES:

1) CORONADORA MAMNUAL

- o

Descripcion.- Herramienta de accionamientc neumatico con  copa
cambiable de acemo inoxidable fijada a la boquilla de la hemamienta gque . l‘i,
permite manualmente ajustar con torgue exacto las tapas en botellas de

500 c.c. a4.000 c.c.

La hemamienta wa suspendida con un cable de acero con resoe o
conirapeso y conectada a uma manguera espiral de %" x 10 mis. Incluye
unidad de mantenimients de ¥4" para el aire comprimido.

wy P

F

COSTO (1) USD $ 1.580,00

2) IMPRESORA TERMICA CON SENSOR

Descripcion.- Impresora témmica ideal para codificar rapida y clara datos
como LOT, MFG (ELB). E¥P (VEN) y PVP. Imprime socbre cualguier matenal
como papel, cartulina, celofén, polipopileno, polietilenc, laminas con
recubnmiento de aluminic, etc.

COSTO (2): UsD 5 1.833,96

Condiciones Comerciales:

FORMA DE PAGOD : B0% a |a firna del contrato y 50% contra entrega-recepcion del equipo.
TIEMPO DE ENTREGA : B0 dias en fabricacion
VALIDEZ DE LA OFERTA : 15 dias

SERVICIO ¥ GARANTIA: El equipc sera entregado en nuestros talleres luego de las respectivas
pruebas de funcionamienio y capacitacion del personal de operacion y con la
entrega del respectivc manual de instrucciones.

Ademas se adsistira para la puesta en marcha en las instalaciones dal
cliente y cubrrd con wna garantia confra posibles fallas o defectos de
construccion por el periodo de DOCE meses. Offecemos adicionalmente
Sendcio de Mantenimiento Preventivo.

Mota: Los precios indicades ne incluyen el valor por VA niel
Atentamente, costo de transporte. Mo se incluye acometidas de lineas de
aire comprimigo ni instalaciones eléctricas si se lo requiers
g dhe g hasta la zona de ubicacion de la magquina.
s
.I’,ﬂ-[’ |

U/

DIEGO SUAREZ M.
ASERDr Comerncial

039 8 856 743



[FEQUINDECA

Quote

SOLUCIONES PARA HOTELERIA ¥ GASTRONOMIA CiA LTDA 10/05/2015
Project: From:
BELEN ENDARA Equindeca
Ma. Isabel Casajoana
Mariscal Lamar 24-205 y
Ave. de las Americas
Cuenca, AZ ECO10150
+59372825555 (Contact)
Job Reference Number: MC.15.10.06
Item Oty Description Sell 5ell Total
1 lea SAUCE PAN 55168 55168
; Vollrath Model No. 67307  Packed & ea
P l - Wear-Ever® Tapered Sauce Pan, 7 quart, 5-5/8" deep, 10-5/8" top dia.,
7 8-5/8" bottom dia., 11 gauge aluminum alloy, natural finish, plated
Trivent® handle with EverTite® riveting, MSF, Made in USA
CODIGO 172208
EM S5TOCK 12
2 lea STOCKPOT 56454 564.84
- Vollrath Model No. 67510
r Classic 5tock Pot, 10 gquart, without cover, Standard Aluminum, Natural
Finish, plated welded handles, 10 inside dia., 7 5/8" inside depth, 8
ga., N5F, Made in USA
" CODIGO 171504
EMN STOCK &
3 lea S5STOCKPOT 569.96 569,96
- Vollrath Model No. 67512
. i [' Classic 5tock Pot, 12 quart, without cover, Standard Aluminum, Natural
Finizh, plated welded handles, 10" inside dia., 9" inside depth, 8 ga.,
N5F, Made in U5SA
CODIGO 171905
EM STOCK 1
4 1ea PLASTIC SPATULA 3 L 52126
Vollrath Model No. 52026 Packed 6 ea
High-Temp Spatula, 16-1/2", white contoured flexible blade, non-
msssr—w—p Sscratching, non-staining silicone spoon/blade resists heat up to S002F

{2602C), red polypropylene handle molded to spoon blade to form

sanitary seal, dishwasher safe, N5F, Made in U3A
COMMGO 172841
EM STOCK 2




5 lea

SERVING LADLE
Vollrath Model No. 46506  Packed 12 ea

Ladle, Goz., stainless, with hooked grooved 15" handle, imported

COMGO 172607
EN 5TOCK 62

55.66

6 lea

MIXING BOWL
Vollrath Model No. 47530  Packed 12 ea

Mixing Bowl, 3/4 guart, stainless, &-1/2" dia., 2" deep, measurements

approximate, imported
COMMGO 172501
EM S5TOCK 2

5230

%239

MIXING BOWL
Vollrath Model No. 47532 Packed 12 ea

Mixing Bowl, 1-1/2 quart, stainless, 7-3/4" dia., 2-3/4" deep,

measurements approximate, imported
CODNGO 172502
EM STOCK 1

%326

MIXING BOWL
Vollrath Model Mo. 47533 Packed 12 ea

Mixing Bowl, 3 quart, stainless, 9" dia., 3-1/2" deep, measureaments

approximate, imported
CODGD 172503
EM S5TOCK 4

5511

45.11

MIXING BOWL

Vollrath Model No. 47534  Packed 12 ea

Mixing Bowl, 4 quart, stainless, 10 11/16" dia., 3 3/4" deep,
measurements approximate, imported

CODMGO 172504

PARA IMPORTACION

577

MIXING BOWL

Vollrath Model No. 47535 Packed 12 ea

Mixing Bowl, 5 quart, stainless, 11 3/4" dia., 4-1/2" deap,
measurements approximate, imported

CODMGO 172505

PARA IMPORTACION

57.83

57.83

MIXING BOWL
Vollrath Model No. 47538 Packed 12 ea

Mixing Bowl, & quart, stainless, 13-1/2" dia., 5" deep, measurements

approximate, imported
COMMGO 172506
EN 5TOCK 11

51360

513.60

MIXING BOWL
Vollrath Model No. 47343 Packed 6 ea

Mixing Bowl, 13 quart, stainless, 16" dia., 5-1/2" deep, measurements

approximate, imported
CODGO 172507
EM STOCK 1

517.84

517.84

MIXIMNG BOWL

Vollrath Model No. 47346  Packed 6 ea

Mixing Bowl, 16 quart, stainless, 17-1/2" dia., 5-1/2" deep,
measurements approximate, imported

COMGO 172508

EN 5TOCK 16

520.24

520.24



14 lea MIXKING BOWL 526.11 526.11
Vollrath Model No. 47349 Packed 6 ea
Mixing Bowl, 20 quart, stainless, 19" dia., 7" deep, measurements

q% approximate, imported
b CODIGO 172509

EM STOCK 1
Merchandise 531555
Tax 12% 537.87
Total 535342

COMDICIOMES GENERALES

- Precios en dolares.

- Validez de la oferta 30 dias.

- Forma de Pago: A CONVENIR

- Oferta NO incluye costos de transporte hasta sus instalaciones.
- Materiales de instalacion corren a cargo del cliente.

- Garantia de los equipos de un afio contra defectos de fabrica.

- Entrega de equipos bajo importacion: 45 dias aprox.

Atentamente:

Ma Isabel Casajoana M
VENTAS EQUINDECA.

Telf: #5593 7282 55 55 Ext. 25
Cel: 4593 993178934

Acceptance: Date:

Printed Mame:
Project Grand Total: 5353.42




Anexo 12
Derechos y Obligaciones de los Socios — Articulos
de Ley

El Art. 114 de la ley de Compaiiias menciona los derechos de los socios, exponiendo las mas
importantes (Comision de Legislacion y Codificacion, 2014):

a) Aintervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones y deliberaciones de la compaiiia,
personalmente o por medio de representante o mandatario constituido en la forma que se
determine en el contrato. Para efectos de la votacidn, cada participacién dara al socio el derecho
de un voto;

b) A percibir los beneficios que le correspondan, a prorrata de la participacion social pagada,
siempre que en el contrato social no se hubiere dispuesto otra cosa en cuanto a la distribucién
de las ganancias;

c) A qué se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones sociales, salvo las
excepciones que en esta Ley se expresan;

d) A no devolver los importes que en concepto de ganancias hubieren percibido de buena fe;
pero, si las cantidades percibidas en este concepto no correspondieren a beneficios realmente
obtenidos, estaran obligados a reintegrarlas a la compaiiia;

e) A no ser obligados al aumento de su participacién social.

f) A ser preferido para la adquisicidn de las participaciones correspondientes a otros socios,
cuando el contrato social o la junta general prescriban este derecho, el cual se ejercitara a
prorrata de las participaciones que tuviere;

g) A solicitar a la junta general la revocacion de la designacion de administradores o gerentes.
Este derecho se ejercitara sélo cuando causas graves lo hagan indispensables. Se consideraran
como tales el faltar gravemente a su deber, realizar a sabiendas actos ilegales, no cumplir las
obligaciones establecidas por el rt. 124, o la incapacidad de administrar en debida forma;

h) A recurrir a la Corte Superior del distrito impugnando los acuerdos sociales, siempre que
fueren contrarios a la ley o a los estatutos.

i) A pedir convocatoria a junta general en los casos determinados por la presente Ley. Este
derecho lo ejercitardn cuando las aportaciones de los solicitantes representen no menos de la
décima parte del capital social; y,

j) A ejercer en contra de los gerentes o administradores la accién de reintegro del patrimonio
social. Esta accion no podra ejercitarla si la junta general aprobd las cuentas de los gerentes o
administradores.

El Art. 115 de la Ley de Compafiias menciona las obligaciones de los socios (Comision de
Legislacién y Codificacién, 2014):

a) Pagar a la compaiiia la participacion suscrita. Si no lo hicieren dentro del plazo estipulado en
el contrato, o en su defecto del previsto en la Ley, la compafiia podra, segun los casos y atendida
la naturaleza de la aportacidon no efectuada, deducir las acciones establecidas en el articulo 219
de esta Ley;

b) Cumplir los deberes que a los socios impusiere el contrato social;



c) Abstenerse de la realizacidn de todo acto que implique injerencia en la administracion;

d) Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones contenidas en el contrato de
constitucién de la compaiiia y, de modo especial, de las declaraciones relativas al pago de las
aportaciones y al valor de los bienes aportados;

e) Cumplir las prestaciones accesorias y las aportaciones suplementarias previstas en el contrato
social. Queda prohibido pactar prestaciones accesorias consistentes en trabajo o en servicio
personal de los socios;

f) Responder solidaria e ilimitadamente ante terceros por la falta de publicacién e inscripcidn
del contrato social; y,

g) Responder ante la compaiiia y terceros, si fueren excluidos, por las pérdidas que sufrieren por
la falta de capital suscrito y no pagado o por la suma de aportes reclamados con posterioridad,
sobre la participacién social.

La responsabilidad de los socios se limitara al valor de sus participaciones sociales, al de las
prestaciones accesorias y aportaciones suplementarias, en la proporcién que se hubiere
establecido en el contrato social. Las aportaciones suplementarias no afectan a la
responsabilidad de los socios ante terceros, sino desde el momento en que la compaiiia, por
resolucidn inscrita y publicada, haya decidido su pago. No cumplidos estos requisitos, ella no es
exigible, ni aun en el caso de liquidacién o quiebra de la compaiiia.



Anexo 13
Depreciacion Activos, Amortizacion y Costo de
Oportunidad

ANOS
ACTIVO 1 ” 2 4 5
Muebles y Enseres 479 479 479 479 479
Equipo de Computacion 1.590,00] 1.590,00] 1580,00f 238500] 238500
Equipo de Oficina 247 247 247 247 247
DEPRECIACION ACTIVOS 2.093,70| 2.093,70| 2.093,70] 2.888,70| 2.888,70

CPPC

Con apalancamiento

15,38%

19,67%

Sin apalancamiento

TAELA DE AMORTIZACION

INSTIT. FINANCIERA Banco de Fomento

MONTOQ EN UsD 7518434

TASA DE INTERES 11,20%

PLAZO § 5|afios

GRACIA § 0|afios

MONEDA DOLARES

AMORTIZACION CADA 8§ 30| dias

Numero de periodos 3 60 |para amortizar capital




d e b e

E=R--RE - e

10

12
13
14

16
17
18
19
20

L Ln
=l

73528434

7434261
7339200
7243270
7146435
70.486,97
69.500.47
68.504.75
67.499.75
66.433 36
63,461,351
64.428.10
63.383,05
6233226
61.269.64
60.197.11
39.114,57
38.021.92
36.919,08
33.805,94
3468241
3354840
5240330
31248352
30.082.46
48.805,51
47.717.58
46.518.56
4330833
44.086.84
42835394
41.609.33
4035350
39.083,73
37.806.17
36.514.64
3521106
3389331
3256729
31.226.87
2987393
28.50837
27.130,07
25.738.90
2433473
2201749
21.487.00
20.043.17
18.583.85
1711484
1563029
1413179
1261931
1109271
9.551.85
7.996.62
6.426.87
484248
324320
1.629.18
0,00

702,65
693,86
684,99
676,04
667,00
637,88
648,67
639.38
630,00
620,33
61097
601,33
591,59
381,77
57185
561,84
551,74
541,54
53124
520,86
51037
49979
489,10
47832
46744
43643
44536
43417
422,88
411,48
39997
388,36
376,63
364,80
352,86
340.80
328,64
316,36
303.96
201,45
27882
266,08
25321

2712
21390
200,35
187,07
17347
159,74
14588
131,90
117,78
103,33
89.15
7464
39.98
4520
3027
1521

241,73

950,52

95939

968,34

97738

986,50

90571
1.005,01
1.014,.39
1.023.95
103341
1.043,05
1.052,79
1.062,62
1.072,53
1.082,54
1.092.65
1.102,84
111314
1.123,53
1.134,01
1.144.60
1.15528
1.166,06
1.176,95
1.187.93
1.199.02
121021
1.221,50
123291
124441
1.256,03
1.267.75
1.279.58
1.201,53
1.303,58
1.315.75
1.328,03
134042
135293
1.365,56
1.378.30
1.391,17
140415
141726
143049
144384
145731
147091
148464
1.498.50
151249
1.526,60
1.540,85
1.555.23
1.569.75
1.584.40
159919
161411
1.629.18

1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438

1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438
1.64438

783331

6.807.44

486120

3.107,32

1.146,74

1189920

1447854

1487139

16.625,21

18.585,85

19.732,59

19.732,59

19.732,59

19.732,59

19.732,59



Anexo 14
Detalle de inversion

Maquinaria

Astimec Cantidad Costo Unitaric Costo Total
Mezcladora 1 5 5.500 55.500
Maquina Dosificadora 1 55.300 55.300
Impresora térmica con sensor 1 5183336 5183396

TOTAL EQUIPOS MAQUINARIA 3
Cantidad

$10.800,00 § 10.800,00
Costo Unitario  Costo Total

Equipos de Computacion y software

Binaria Sistemas

Computadora de escritorio & 5 506,24 5303744
Computador portable 3 5830 5 2.490,00
Impresora HP multifuncidn F4230 1 5 106,40 5 106,40
Sistema Integrado de administracion y contabilidac 2 % 700,00 % 1.400,00
Licencia anual de aplicaciones Office 365 Hogar 1 79.93 79.99

Licencia anual de aplicacion ACCESS 2016 1 13588 13984

Disefio y desarrollo de la pagina web. 1 5150000 | 5150000

TOTAL EQUIPOS DE COMP. $3.642,64 5 8.533,84
MUEBLECOM
Modulares y equipos de oficina Cantidad Costo Unitario Costo Total
Escritoric 10 5 160,00 5 1.600,00
Sillas Giratorias B 5 85,00 5 680,00
Sillas 2 5 45,00 5 50,00
Teléfono Inalambrico INTELBRAS (TS3533) 2 599,00 5 198,00
Teléfono Inalambrico INTELBRAS (TS3522) 1 562,60 562,60
TOT. MODUL. Y EQ. DE OFICINA &

Muebles y enseres

MUEBLECOM Cantidad Costo Unitaric Costo Total
Mesa de centro 1 5 80,00 5 80,00
Mesas pequefias 4 % 45,00 % 180,00
Juego de muebles 1 5 650,00 % 650,00
Bancas metalicas & 5 85,00 5 510,00
Sillas B 545,00 5 360,00
Estanterias de vidrio 3 515,00 545,00

TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 920,00 $ 1.825,00
Equipos eléctricos Cantidad Costo Unitario Costo Total
Sistema para musica ambiente 1 5 250,00 5 250,00
Radios 3 5 60,00 5 180,00
Teléfono 2 § 63,00 5 126,00

TOTAL EQUIPOS ELECTRICOS & $373.00 $ 556,00

Equipo de cocina Cantidad Costo Unitario Costo Total
Tetera 1 552,00 552,00
Microondas 1 5 133,00 5133,00
Juego 24 piezas cubiertos 2 59,50 519,00
Wajilla 20 piezas 1 531,00 531,00

TOTAL EQUIPOS DE COCINA 5 5 225,50 235,00

$16412,74 § 24.580,44

TOTAL ACTIVOS FUIOS

GASTOS AMORTIZABLES

Elaboracidn del Plan de Negocios y Estudios Preliminares

5 1.500,00

Constitucidn de la Empresa
TOTAL GASTOS AMORTIZABLES

5 560,00
$ 2.060,00



VALOR

DETALLE CANTIDAD | MEDIDA UNITARIO VALOR TOTAL
IMPLEMENTOS 337.50
Ollas de 12 liros 3lun 63,96 209,68
Cacerala 3lun 5165 155,04
Juego de Jarras de medidas A un 30,00 120.00
Cucharones gl un 5.66 25,30
Cuchara REDONDA GRANOE gl un ¥ 2T # 5.4z
Paletas de Madera Sl un £ 3000 # 15,00
Espatulas un 2,00 5,00
Recipisntes de aceroinowidable de 5 cuartos Zlun 783 15,66
Recipientes de acero inovidable de 8 cuartos 2]un 13,60 2720
Baldes plasticos de 201 12[un 20,00 240,00
Cuchillos 10} un 2,00 20,00
Embudos grandes un ¥ 3.00) % 1z.00
Embudos pequefios H un ¥ 150 # 6,00
Aloohalimetros 3l un 3 25.00 ) & 7500
ATERIA PRIMA 11.590.10
Aoeite de Sachalnchi 213] It Bz25] % 133125
Cloruro de Sodio 105.6] kg S00) % 528.00
Agua Destiladz 3.624.00] It 0.04) % 144,96
Teanpon N-70 573.6] kg $ 4.23] % 2.460.74
Comperland K-0 66,6 kg ¥ 1333 # 887,78
Hidréwida de Sodio 10" 6.12] I 30000] % 1.636.00
Euperlan PK 771 51,2 kg 13.33 15,60
Colorante 1.420,00f gatas 0,01 14,20
Esencia 12901 333 42357
Ceitol HE 22220 kg 10000] # 222200
Bronidos L 44.400.00] gotas $ 0.02) % 555,00
Gas B36]  tanquegr | $ 0os| # .60
MATERIALES DE OFICINA 250,00
Esferas 3 eaja 4.00 12,00
Portaminaz caja 20,00 20,00
Corectores caja 10,00 10,00
Fesmas de Papel 8| pagquete 4.00 Je.0o
Clip= ) caja 0.25 1.00
Grapas 2] caja 100 2.00
Perfaradara 5,00 25,00
Grapadora 4.00 20,00
Sacagrapas 1,00 5.00
Porta clips 1.00 5.00
Minas 1 caja 4.00 4.00
Cuaderno de Anotaciones Zlun .00 2.00
Motas adhesivas 10| paquete 00 10,00
| Tijeras Slun .00 5.00
Borradores caja 250 250
Barradar de Pizara un 2.00 2.00
| Marcadores de Tiza Liguida caja 10,00 10,00
|Fundas paraCds paguete 5.00 5.00
Cds | paguets 10,00 20,00
Carpetas 30 un 025 750
Archivadores 'Igl un 3.00 45.00
Pesaladores 1 caja 5,00 5,00
MATERIALES DE ASEOD 112,50
| Dispensadar de Papel Higinica 2lun 10,00 20,00
| Dispensador de Jabon liguido Zlun 10,00 20,00
Papel Higi¢nico 4 un 3.00 12,00
Jabdn Liquida Zlun 5.00 10,00
Taoalla Zlun ¥ 500 % 10,00
Pastillas 'w.C. un ¥ 100) % 4.00
Desinfectante 3| galsn ¥ 500 % 15,00
Trapeadar T ¥ 200 # .00
Escoba Yun ¥ 150) % 150
Pecogedor de Basura T ¥ 1.00] % 1.00
Franela T mt 3,00 3,00
Cepillo de bafie un 1.00 200
Basurera Bafio un 5,00 10,00
Furdas de Basura paguete 1.00 200
Luz Eléctrica 375,00
Agus Potable 300,00
Teléfana 30,00
Intermet 75,00
ARRIENDO
TRANSPORTE ¥ ESTIBAJE
SUELDOS ¥ SALARIOS
Gerente General 055,50 §.238,00
Gerente Administrative y Financiera 675,40 6.713.60
Gerente Operativa 675,40 6.713.60
Gerente Marketing u Wentas 575.40 5.713.60
Analista & dministrativa 106,75 4.427.00
Analists Financisro y Cortable 106,75 4.427.00
Operario 106,75 4.427.00
Azesor comercial [Distribuidor] 1.024.20 §.133.60
PUBLICIDAD
MANTENIMIENTO DE LA MAQUINARIA
INDUMENTARIA PERSONAL OPERATIVO Y VI
Mandiles 3lun 1754 53.62
Mascarillas hace mask (30 unidades) Zlun 0.4 0.52
Gorros (100 unidades] Hun 5,00 g.00
7|

Guantes caja = 100 unidades L 5,93 52.51
B80.908.65




ESCEMNARIO ESPERADO

Afio .
Ingresos Totales USD Cantidades anuales
1 460.841,27 73319
2 482 178,22 76714
3 504 503,07 B0266
4 527 861,56 83082
5 552.301,55 87871

ESCENARIO PESIMISTA

Afio Ingresos Totales USD Cantidades anuales

1 459386,50 73088
2 479140,50 76231
3 499743,50 79509
4 221228,50 82927
5 543642,00 26493

ESCENARIO OPTIMISTA

Afio Ingresos Totales USD Cantidades anuales

1 462824,50 73635
2 436332,50 TI375
3 511039,50 81306
4 536999,00 85436
5 56428250 89777

Anexo 15
Escenarios



COSTOSFIOS

Anexo 16
Costos Fijos

Mano de Obra 148560201 155257 82| 155257 92| 15525792 15525792
Transporte 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00
Mantenimiento de la Maguinaria 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00

TOTAL COSTOS FLIOS

161.360,20

167.057,92

167.057,92

167.057,92

167.057,92



Anexo 17
Costos Variables

COSTOS VARIABLES
Materia Prima 46.360,40 47 287 61 48.23336 49193803 50.181,99
Envases 2251270 22962 95 2342221 23.890 66 24368 47
Etiquetas 10.392,00 10.599 84 10.811,84 11.028,07 11.248 64
Senvicios Basicos 2.520,00 257040 262181 267424 2.520,00

TOTAL COSTOS VARIABLES 81.785,10 83.420,80 85.089,22 86.791,00 88.319,09



GASTOS

Anexo 18
Gastos

Gastos
Administrativos

149.810,20

155.507,92

155.507,92

155.507 92

155.507 92

Gastos de
Yentas

18.000,00

18.000,00

18.000,00

18.000,00

18.000,00

Gastos
Financieros

19.732,59

187.542,79

19.732,59

193.240,51

19.732,59

193.240,51

19.732,59

193.240,51

19.732,59

193.240,51




Anexo 19

Escenario proyectado margenes de utilidad con
apalancamiento y sin apalancamiento

MARGEMES DE UTULIDAD CON APALANCAMIENTO ESCENARIO PROYECTADO

ANOS
RUBROS
1 2 3 4 5
MARGEN BRUTO 217695,97| 231699,49| 252355,93| 274012,64| 296924,54
MARGEN OPERATIVO 30153,18| 38458,98| 59115,42| 80772,13| 103684,03

MARGENES DE UTULIDAD SIN APALANCAMIENTO ESCENARIO PROYECTADO

RUBROS
MARGEN BRUTO 217695,97 23169949 252355,93| 27401264 296924534
MARGEN OPERATIVO 49885,77 58191,57 72848,01| 100504,72( 123416,62




Anexo 20
Estado de Resultados con y sin Apalancamiento

ESTADO DE RESULTADOS ESPERADO CON APALANCAMIENTO

RUBROS

Ingresos

460.841.27

482.173.22

3

504.503.07

527.861.56

552.301.55

{-] Costos de Produccian

(=} Utilidad Bruta

243145 30
217.695,97

250.478.72
231.699,49

262147 14

253 848 02

2656.377.01

(-] Gastos Administrativos 149.810.20) 155.507 92) 155507 92| 155507 92| 155507 92
(-] Gastos de Ventas 18.000.00]  13.000.00) 18.000.001 13.00000] 18.000.00
(-] Gastos Financieros 19.73258]  19.73259) 1973258 19.73259] 1973259

{=) Utilidod Operacional 3845898 5911542 8OT7213 10368403
{-] 15% Participacion Trabajadores 4 522 98 5.7683,85 3.867 31 1211582 15.552 60
{=) Utilidod Antes de Impuestos 25.630 20 32650 14 20248 11 68.656,31 88 131 42
(-] 22% Impuesto a la Renta 5.638 64 7.191,83] 11.05458] 1510438] 19.3835391

(=) UTILIDAD META

19.991,56

25.498,31

39.193,52

53.551,92

ESTADO DE RESULTADOS ESPERADO SIN APALANCAMIENTO

RUBROS

Ingresos

460.841 27

48217822

3

504.503.07

527.861.56

68.742,51

562.301.55

{-] Costos de Produccian

(=} Utilidad Bruta

(-] Gastos Administrativos

243.145 30
217.695.97
149.810.20

250.478 72
231.699.49
155.507 92

252147 14

155.507,92

253.848 92

155.507 92

255.377.01
155.507 92

-] Gastos de Ventas

18.000.00

18.000.00

18.000.00

18.000,00

18.000.00

(-} Gastos Financieros

(=} Utilidad Qperacional

{-] 15% Participacion Trabajadores

7432 86

8.72874

11.827.20

100.504,72
15.075.71

18.512. 49

42.402 30

49,462 64

67.020.81

85.425.01

104904 12

(=} Utilidod Antes de Impuestos
(-] 22% Impuesto a la Renta

9.328 64

10.881.82

14.744 53

18.794 38

23.073.91

(=) UTILIDAD NETA

33.074,26

38.581,01

52.276,23

66.634,63

81.825,22



ESTADC DE RESULTADOS PESIMISTA CON APALANCAMIENTO

RUBROS

Ingresaos

459.386.50

479.140.50

3

o
499.743 50

521.228 50

543.642 00

{-] Costos de Produccion

(=} Utilidad Bruta

243.145 30
216.241,20

25047872

252147 14

253.848 92

255.377.01

i-] Gastos Administrativos 140.810.20] 155507 92] 155507 92| 155.507.92] 155.507 92
[-] Gastos de Ventas 18.000,00] 1800000 15.00000] 15.000.001 13.00000
(-] Gastos Financieros 19.¥3259] 19.73259] 19.73259) 19.73259] 1973259

(=} Utilidad Cperacional

74.139,07

93.024,45

{-] 15% Participacion Trabajadores 4 30476 5.313,18 3.153,38 11.120,86 14,253 67
(=) Utilidod Antes de Impuestos 24383 65]) 3010808| 4620247 6301821 80.770.81
(-] 22% Impuesto a la Renta 5.366,60 G.62378 10164 54]  13.864,01 17.769 .58

(=) UTILIDAD META

19.027,05

23.484,30

36.037,93

49.154,20

63.001,23

ESTADC DE RESULTADOS PESIMISTA SIN APALANCAMIENTO

RUBROS

Ingresos

459.336.50

479.140.50

3

499.743 50

521.228 50

543.642 00

{-] Costos de Produccion

{=} Utilidod Bruta

(-} Gastos Administrativos

243.145.30
216.241,20
149.810,20

250.478.72

155.507 92

262147 14
155.507 92

253.848 92

155.507 92

255.377.01
155.507,92

(-] Gastos de Ventas

18.000,00

18.000,00

18.000,00

18.000,00

18.000,00

(-} Gastos Financieros

(=} Utilidad Cperacional

48.431,00

114.737,07

{-] 15% Participacion Trabajadores 7.264 65 3.273,08 1111327 14 080,75 17.213 56
(=) Utilidod Antes de Impuestos 4116635 4688078 6287518 75.79081| 8754351
(-} 22% Impuesto a la Renta 9.058660] 1031377 1385454 17.55400] 2145857

(=) UTILIDAD META

32.109,75

36.567,01

49.120,64

62.236,91

76.083,94



ESTADC DE RESULTADOS OPTIMISTA COMN APALANCAMIENTO

RUBROS

Ingresaos

462.824 50

486.332 50

3

o
511.038.50

536.999.00

564.282 50

{-] Costos de Produccion

(=} Utilidad Bruta

243.145 30
219.679,20

25047872

252147 14

253.848 92

283.150,08

308.905.49

255.377.01

i-] Gastos Administrativos 140.810.20] 155507 92] 155507 92| 155.507.92] 155.507 92
[-] Gastos de Ventas 18.000,00] 1800000 15.00000] 15.000.001 13.00000
(-] Gastos Financieros 19.¥3259] 19.73259] 19.73259) 19.73259] 1973259

(=} Utilidad Cperacional

89,908 57

113.664,95

{-] 15% Participacion Trabajadores 4 82046 G.391,99 9.847 .78 13.486 44 17.349 75
(=) Utilidod Antes de Impuestos 27.31585) 36.22128] 5580407 76423 13] 8831523
(-] 22% Impuesto a la Renta 6.009.51 7068 68 12.276,80 16.813,09 21.629 35

(=) UTILIDAD META

21.306,44

28.252,60

43.527,18

59.610,04

76.685,88

ESTADC DE RESULTADOS OPTIMISTA SIN APALANCAMIENTO

RUBROS

Ingresos

462.824 50

486.332.50

3

511.038.50

5236.999.00

564.282 50

{-] Costos de Produccion

{=} Utilidod Bruta

(-} Gastos Administrativos

243145 30
219.679,20
149.510.20

25047872

155.507 92

252147 14

155.507 92

253.848 92
28515008

155.507 92

255.377.01
306.905,49
155.507 92

(-] Gastos de Ventas

18.000,00

18.000,00

18.000,00

18.000,00

18.000,00

(-} Gastos Financieros

(=} Utilidad Cperacional

51.869,00

109.642,16

135.397,57

{-] 15% Participacion Trabajadores 7.780.35 935188 12.807 67 16.446 32 2030963
(=) Utilidod Antes de Impuestos 44 088,65] 5288388 7237678| 8318383| 11508783
(-} 22% Impuesto a la Renta 9.69950] 11.65868] 1586689 =2050308] 2531834

(=) UTILIDAD META

34.38915

41.335,30

56.609,89

72.692,75

89.768,59



BALAMNCE GENERAL APALANCADO

ANOS
RUBROS
ACTIVOS 107.649 05) 107.549.05] 107.549.05] 110.734.06] 110.734.05
PASIVOS 75.284 34 75.284 34 75.284 34 T7.513.84 T7.513.84
PATRIMONIO 32.264.72] 3226472 32264721 3322022 3322022

BALAMNCE GEMERAL SIMN APALANCAMIENTO

ANOS
RUBROS

3
ACTIVOS 107.549.05] 107.549.05] 10754905 110.734,05] 110.734.05
PATRIMONIO | 107549 08] 107.549.058] 107.549.05] 110.734.05] 110.734.05

Anexo 21
Balance Con y Sin Financiamiento




Anexo 22
Flujo de Efectivo con Apalancamiento en Tres
Escenarios

FLUJO DE EFECTIVO COMN APALANCAMIENTO-ESCENARIO ESPERADO

DETALLE 'P;ND
Utilidad MNeta 19.991,56 25.498,31 39.193,52| 53.551,92 58.742 51
Depreciacion 5.807,70 5.807,70 5.807 .70 6.762,70 §.762,70
Amortizacidn de Diferidos 2 500,00 2 500,00 2 500,00 2 500,00 2 500,00
Inversiones -107.549,05 0 0 0 3.185,00 0
amertizacion capital {11.88929) (14.47954)] (14.871,38)] (1662521) (18.58535)

FLUJO DE CAJA METO

-107.549,05

16.399,97

19.326,47

32.629,83

FLUIO DE EFECTIVO SIN APALANCAMIENTO-ESCENARIO ESPERADO

49.374,41

59.419,36

DETALLE .P;ND
Utilidad Meta 33.074,26 38.581,1 52.276,23| 65,634 63 81.825,22
Depreciacion 2.083,70 2.093,70 209370 288870 2.888,70
Amartizacian de Diferides 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Inversiones -107.549 05 0 0 0 3.185,00 0
FLUJO DE CAJA NETO -107.549,05 37.667,96 43.174,71 3 75.208,23 87.213,92

FLUIO DE EFECTIVO CON APALANCAMIENTO-ESCENARIO PESIMISTA

DETALLE .F;HD
Utilidad Meta 19.027 05 23.484,30 36.037,93 49,154 20 63.001,23
Depreciacion 5.807,70 5.807,70 5.807,70 6.762,70 6.762,70
Amortizacion de Diferidos 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Inversiones -107.549 05 0 0 0 3.185 00 0
amaortizacion capital (11.889,29)] (14479 54) (14.871,38) (1652521} (18.58585)

FLUIO DE CAJA NETO

DETALLE

-107.549,05

15.435,46

17.312,46

29.474,24

FLUJO DE EFECTIVO SIN APALANCAMIENTO-ESCENARIO PESIMSITA

Afio
2

44.976,69

53.678,08

Utilidad Meta 32.109 75 36.567 01 49.120 64 62.236 91 76083, 94|
Depreciacion 2.093,70 2.093,70 2.0593,70 2.8588,70 2.888,70
Ameortizacion de Diferidos 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Inversiones -107.545 05 o 0 0 3.185,00 0

FLULO DE CAJA NETO

-107.549,05

36.703,45

41.160,71

53.714,34

70.810,61




DETALLE

FLUJO DE EFECTIVO CON APALANCAMIENTO-ESCENARIO OPTIMISTA

AfIO
2

Utilidad Neta 21.308,44 28252 60 43527 18 59.610,04 76 685 38|
Depreciacian 5.807,70 5.807,70 5.807,70 §.762,70 §.782,70
Amaertizacion de Diferidos 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Inversiones -107.545 05 0 0 o 3.185,00 0

amartizacion capital
FLUIO DE CAJA NETO

-107.549,05

(11.899,29)
17.714,85

(14.479,54))
050,76

(14.871,39)
36.963,48

FLUIO DE EFECTIVO SIN APALANCAMIENTO-ESCENARIO OPTIMISTA

(16.525,21)

55.432,54

DETALLE P;ND
Utilidad Meta 34.389,15 41.335,30 56.609,39 7269275 89.768,59
Depreciacion 2.083,70 2.093,70 2.083,70 2.888,70 2.88870
Amaortizacién de Diferidos 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2 500,00
Inversiones -107.549,05 0 0 0 3.185,00 0

FLUJO DE CAJA METO

45.929,00

§1.266,45



Anexo 23

Punto de Equilibrio

Calculo del punto de equilibrio

oz [ Anod | Aiod |

Punto de equilibric en cantidad

29993

31052

31052

Costos fijos totales 161.360,20 (167.057,92 |167.057.92 |167.057.92 (167.057.,92
Precio de venta promedio 6,5 6,5 6,5 6,5 8,5
Costo de ventas 1,12 1,09 1,06 1,03 1,01

31052

31052

Punto de equilibrio en dolares

194.954,50 201.838,00 201.838,00 201.838,00 201.838,00



Anexo 24
Ingresos proyectados

ESCENARIO OPTIMISTA: Las ventas de los productos de belleza se incrementen en un 4%y los
costos variables disminuyan en el 1%

ESTADO DE RESULTADOS ESPERADO CON APALANCAMIENTO

RUBROS

Ingresos

479.274.92

501.465,34

524 683,19

545.976.02

574.393,61

[-) Costos de Praduccion

(=) Utilidad Bruta

240.713.85
238.561,07

247.973,93

245.625,67

275057, 52

251.310.43

297 665,59

245.161.,93

(-] Gastos Administrativos 149.810,20] 155.507,92] 155.507,92] 155.507.92] 155.507.92
I-] Gastos de Ventas 15.000,00 18.000,00 18.000,00 15.000.00 15.000.00
(-] Gastos Financieros 19.732.59 19.732,59 19.732,59 19.732,59 19.732,59

(=) UTILIDAD NETA

33.825,12

39.946,35

54.244,68

Escenario Utilidad

Esperado 19991,56
Positivo 33825,12
Diferencia 13833,56
Variacion 69,2%

{=} Utilidad Operacional a1.018,28 60.250,90 81.817,01 104 42508 13599117
(-] 15% Participacion Trabajadores 7.652.74 9.037.64 12 272 55 15.663,76 20.398 65
(=} Utilidad Antes de Impuestos 43.365,54 51.213.27 069544 46 86.761,32] 115582 49
[-] 22% Impuesto a la Renta 9.540 42 11.266,92 15.299,78 19.627 49 2643035

69.233,83




ESCENARIO PESIMISTA: Incremento del Costo de Produccion en un 2% y Disminucidn de los

ingresos en un 5%.

ESTADO DE RESULTADOS ESPERADOD CON APALANCAMIENTO

RUBROS

Ingresos

437.799.20

458.069.31

479.277. 91

501.468 .48

524.686.,47

(-] Costos de Produccidn

(=) Utilidad Bruta

245.008.21
1689.791,00

255 .488.30
202.581,01

257.190.08
22208783

258.925,90

260.484,55
264.201,92

(=) Utilidad Operacional

9.340,50

49.302,07

i-) Gastos Administrativos 149.810,20] 155.507.92] 155.507.92] 155.507,92] 15550792
i-) Gastos de Ventas 15.000,00 18.000,00 18.000,00 15.000,00 15.000,00
i-] Gastos Financieros 19.732,59 19.732,59 19.732.,59 19.732,59 19.732,59

70.961.41

(-] 15% Participacion Trabajadores 337,23 1.401,07 4.327 10 7.395 11 10.644 21
{=) Utilidad Antes de Impuestos 1.010 98 7.039 42 2452022 41.8906,76 60.317,20
(-} 22% Impuesto a la Renta 420 41 1.746,67 5394 45 9.219 49 13.269,78

(=} UTILIDAD NETA

1.490,56

6.192,75

19.125,78

Escenario  Utilidad

Esperado 19991,56
Positivo 1490,56
Diferencia 18500,99
Variacion 92,54%

32.687,27
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