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RESUMEN

Los constantes cambios climaticos junto al incremento por el uso de articulos para el
cuidado personal en el pais han impulsado la modernizacién de la industria cosmética
por la creacién de nuevos articulos de uso personal con una mayor tecnologia que
impida el uso como materia prima de quimicos perjudiciales para la salud.

Gracias a la ubicacién geogréficamente privilegiada en la que se encuentra ubicada la
ciudad de Quito, los rayos de sol afectan perpendicularmente a la poblacion logrando
de esta manera que los ciudadanos se vean obligados al uso constante de articulos
para la proteccion y cuidado de su piel.

Cucumis sativus conocido popularmente como pepino es considerado como un
potente hidratante cutdneo gracias a los ingredientes naturales que contiene dentro de
su composicion. Las vitaminas B y C, ademas de las proteinas y minerales presentes
en el pepino logran implantar un valor agregado para el cuidado y proteccion de la piel
dentro de la industria cosmética.

La idea de negocio sugiere la produccién de un gel refrescante para el cuidado y
proteccién de la piel con quemaduras causadas por los rayos de sol el mismo que sera
elaborado con materiales organicos que no atenten con el envejecimiento o dafio del
cutis.

A través de andlisis interno y externo del entorno, la investigacion cualitativa y
cuantitativa de los clientes potenciales se analizar4 de si la idea de negocio es
rentable dentro del mercado objetivo.



ABSTRACT

Due to the constant climate changes and the increasing use of items for personal care
in the country have boosted the modernization of the cosmetics industry by creating
new personal items with higher technology to prevent the use of chemicals as a matter
raw harmful to health.

Thanks to the privileged geographical location in which is located the city of Quito, the
sun's rays affect perpendicular the population thereby causing that the citizens are
being forced to constantly use articles for protection and care of their skin.

Cucumis sativus popularly known as cucumber is considered as a powerful skin
moisturizing thanks to the natural ingredients contained in its composition. The B and C
vitamins, as well as proteins and minerals in cucumber provide added value to the care
and protection of the skin in the cosmetic industry.

The business idea suggests the production of a refreshing gel for the care and
protection of skin burns caused by sun rays which will be made from organic materials
that do not conflict with aging or damaged skin.

Through internal and external environment analysis, qualitative and quantitative
research of potential customers will be analyzed whether the business idea is profitable
within the target market.
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CAPITULO | INTRODUCCION
1.1. JUSTIFICACION DEL TRABAJO

Hoy en dia, la industria cosmética juega un papel importante dentro del crecimiento de
la economia del pais, debido a que tiene un aporte del 3.9% dentro del sector de
manufactura (PROECUADOR, 2014). El desarrollo tecnolégico y los aportes cientificos
han permitido que exista un crecimiento en la industria cosmética nacional,
permitiendo la creacion de nuevos articulos de uso personal para la satisfaccion de las
necesidades del mercado.

El calentamiento global producido por los constantes cambios climaticos ha
desarrollado mayor vulnerabilidad de la piel en los seres humanos ante los rayos
solares. La informacién implantada en la ciudad de Quito por el Registro Nacional de
Tumores (RNT), determina que durante el afio 2014 el cancer de la piel ocupé el 2°
lugar precedido por el cancer de préstata y mama, respectivamente. (SOLCA, 2014).

En Ecuador, la implementacion de productos cosméticos ha tenido un incremento en
los ultimos ocho afios. En el pais se utilizan diariamente mas de 50 millones de
productos, es decir, existen 98 de cada 100 hogares que emplean al menos cinco
productos cosméticos de uso diario. (PROCOSMETICOS, 2014).La leche de pepino es
un cosmético natural interesante para mantener la piel nutrida y humectada. El pepino
es rico en agua, vitamina E y aceites naturales, por lo que es un buen remedio natural
para cualquier tipo de piel. En la actualidad, los seres humanos se encuentran
expuestos varias horas del dia a los rayos solares; logrando de este modo que su piel
se vea afectada por quemaduras solares. La leche de pepino es considerada una
alternativa innovadora y natural que permitird al usuario refrescar su piel después de
haber estar expuesto al sol por mucho tiempo. La composicion del pepino como
materia prima es apta para ser utilizado en cualquier tipo de piel, sea esta mixta, seca,
grasa, etc.

La idea de negocio es la produccion y comercializacion de un gel refrescante para
guemaduras de piel causadas por rayos solares en el mercado ecuatoriano. Los
cambios climaticos existentes en el medio ambiente y el constante cuidado de la
apariencia personal de quienes conforman el mercado meta, permitira el desarrollo
para la comercializacién de este producto.

1.1.1. OBJETIVO GENERAL DEL TRABAJO

Elaborar un plan de negocios para determinar la factibilidad de la produccion y
comercializacién de una locion elaborada a base de leche de pepino totalmente
organico y natural que refresque y proteja la piel con quemaduras causadas por los
rayos solares, ofreciendo al mercado nacional un producto de alta calidad la misma
genere valor al consumidor y a la organizacion.

1.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL TRABAJO
e Realizar un andlisis de la industria en el tiempo.
Realizar un andlisis del mercado.

Elaborar un plan de marketing.

Elaborar un plan de operaciones y produccion.
Elaborar un plan financiero.

Plasmar una propuesta de negocio.



CAPITULO Il ANALISIS ENTORNOS
2.1. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

2.1.1. ENTORNO EXTERNO

ENTORNO ECONOMICO

En los ultimos afios, la economia del Ecuador ha logrado mantenerse estable gracias
al manejo adecuado de politicas econémicas impuestas por el gobierno en turno. Por
otro lado, el alto precio del barril de petréleo aporté con el desarrollo sostenible del
pais debido a que este recurso corresponde al principal producto de exportacion.

A consecuencia de la crisis financiera mundial del afio 2008, los mercados de
exportacion a los cuales los productos ecuatorianos se encontraban destinados junto
con las remesas provenientes por inmigrantes experimentaron una disminucion,
logrando de esta manera que el Gobierno se vea obligado adoptar politicas
econdémicas expansivas y a incentivar el consumo de producto nacional.

Como resultado de la balanza de pagos desfavorable que mantiene el Ecuador, el
Gobierno en turno ha optado por la imposiciéon de salvaguardas a la importacion de
productos suntuarios. Los productos cosmeéticos de tocador y perfumes no son parte
de la canasta basica, por lo que dicha politica afecta a la partida arancelaria con el
pago de tributos del 45% adicional.

El sector de la industria cosmetol6gica mueve alrededor de $1 500 millones anuales y
genera aproximadamente unos 4 500 puestos de trabajo directos y mas de 400 mil
plazas de empleo de manera indirecta en el pais.

Actualmente, el 95% de los productos cosméticos es importado, mientras que el 5%
es fabricado localmente. Esta situacién refleja una gran dependencia por productos
importados para abastecer el mercado nacional. Segun la nomenclatura internacional
de Partidas Arancelarias, el articulo corresponde al digito 3304.99.00.99 el mismo que
segun el Ministerio de Comercio Exterior ha generado un ingreso para el estado de
32.7% en cuanto a tributos arancelarios.

ENTORNO POLITICO

El actual Estado del Ecuador se encuentra conformado por cinco poderes estatales los
mismos que se encargan de regular y controlar cada una de las funciones que fueron
impuestas por la constitucion vigente. En la actualidad, el Ecuador ha sufrido
considerables cambios dentro de su politica, los mismo que van enfocados a la
proteccion de la industria nacional.

La imposicién de medidas de restricciébn al comercio internacional ha logrado generar
un decremento en las importaciones y un estancamiento al desarrollo de alianzas de
intercambio comercial. Las industrias cosmetolégicas se encuentran reguladas por
organismos como el Ministerio de Comercio Exterior, el mismo que controla y regula
gue los productos de cosmetologia que ingresan al territorio nacional cumplan con
cada uno de los trdmites aduaneros y permisos obligatorios (INEN).



Gracias a los créditos brindados por instituciones financieras y al apoyo del Gobierno
en turno, la industria nacional de cosmetologia ha mantenido un crecimiento en el
tltimo semestre del 5.5%. Como consecuencia los productos elaborados en el pais
resultan mas competitivos y atractivos para los mercados tanto nacional como
internacional.

Por otro lado, las alianzas estratégicas que mantiene el Ecuador en el mercado
mundial ha permitido la comercializacion efectiva de materia prima y productos
elaborados. La Comunidad Andina (CAN) establecié ciertos parametros en cuanto a
registros sanitarios para la elaboracion y comercializacion de productos cosméticos
dentro de los paises miembros. Como resultado de estas politicas, los articulos de la
industria podrdn comercializarse bajo los mismos estandares de calidad en los
distintos mercados de Bolivia, Colombia, Ecuador y Peru.

ENTORNO SOCIAL

La tendencia por el consumo de los productos naturales en la sociedad ecuatoriana,
es cada vez mayor. En los Ultimos afios, los ecuatorianos buscan cuidar su aspecto
fisico por salud y estética, por lo que se han inclinado a seleccionar productos
naturales y ecolégicos en el area de belleza e higiene. Arraigada por los comentarios
de la sociedad, los ecuatorianos consumen mensualmente alrededor de $48.65 en
productos de cuidado personal, logrando de esta manera mantener un crecimiento en
el sector cosmetologico del 19,5% anual segun datos obtenidos de Procosméticos
Ecuador.

La actual preocupacion por el cuidado personal dentro de la sociedad ecuatoriana, ha
permitido que el desarrollo de la industria sea progresivo y mantenga una constante
innovacion. Cada afio, la industria cosmética lanza alrededor de 200 nuevos productos
de los cuales el 12.5% abarca articulos de cuidado personal.

Las empresas de cosmetologia ecuatoriana han sido obligadas a realizar innovaciones
con mayor frecuencia debido a que los consumidores de productos naturales cada vez
son mas exigentes en cuanto a calidad y precio de cada uno de ellos. Hombres y
mujeres buscan articulos cuya presentacion vaya acorde a su estilo de vida y
necesidades por lo que el producto debe de tener las vitaminas y componentes que
ayuden a mantener una salud optima.

ENTORNO TECNOLOGICO

A pesar de que el Gobierno del Ecuador tenga como principal objetivo impulsar el
desarrollo de la ciencia y la tecnologia como piezas fundamentales para el desarrollo
econdémico y cultural del pais, los resultados no han logrado llenar las expectativas
previstas.

De los paises sudamericanos, el Ecuador fue el Unico pais excluido del Informe global
de Tecnologia de la Informacién elaborado por el Foro Econémico Mundial para el afio
2015. Dicho reporte evalta el impacto de aprovechamiento de las tecnologias de la
informacion y comunicacion como el factor importante para el desarrollo tecnolégico y
social.



Ecuador es un pais cuya tecnologia existente no es suficiente para el desarrollo
productivo que podria tener la region. A pesar de los constantes proyectos que el pais
ha estado vinculado, el acceso a la maquinaria y a los diferentes instrumentos
tecnoldgicos implica un alto costo monetario, el mismo que las empresas huevas 0
pequefias no tienen acceso facilmente. La imposicién de salvaguardas ha limitado el
desarrollo de la ciencia y tecnologia del pais. Segun datos obtenidos del Ministerio de
Productividad, la importacion de insumos tecnolégicos ha disminuido en un 63%
gracias a que el pago de tributos aduaneros es cada vez mas alto. Como resultado de
dicha politica los productos tecnol6gicos ingresan al territorio nacional con un precio
mayor.

El proyecto del Cambio de la Matriz Productiva en el cual esta inverso cada uno de los
sectores de la economia ecuatoriana busca fomentar el desarrollo e innovacion de
nuevas magquinarias en el pais, logrando de esta manera un incremento productivo
para la nacion. Las fuentes de inversién gubernamentales seran destinadas a la
investigacion cientifica con el fin de desarrollar instrumentos tecnolégicos que tornen
a la industria ecuatoriana mas competitiva respecto al resto de empresas situadas en
los paises de América Latina y del mundo entero.

2.1.2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA (PORTER)

2.1.2.1. NUEVOS PARTICIPANTES (BARRERAS DE ENTRADA)

e El requerimiento de capital para solventar la inversion inicial de una empresa
de productos para la belleza es de aproximadamente 500.000 dolares. Lo que
se calcularia como una inversién media alta.

e La maquinaria que se necesita para el sector manufacturero es de alta
tecnologia lo que permitird obtener costos de produccion competitivos debido a
economias de escala.

e Dentro del sector de manufactura existen varios productos de consumo
exclusivo por lo cual se debe registrar patentes o licencias especiales.

e Las regulaciones gubernamentales se rigen a los requisitos del desarrollo de
empresas nacionales.

Por las razones antes presentadas, se clasifica a la amenaza de nuevos participantes
como intensidad alta dentro del sector econémico de manufactura.

2.1.2.2. AMENAZA DE LOS SUSTITUTOS (Y COMPLEMENTOS)

e Gracias al avance tecnolégico presente en el sector de manufactura, la
existencia de productos sustitutos es cada vez mas diversa debido a que la
investigacion cientifica y exploratoria ha permitido desenvolver nuevas técnicas
de produccién con valor agregado para los consumidores.

e La creacion de empresas competidoras en el sector de manufactura es cada
vez mayor logrando de este modo que en el mercado exista gran dinamismo
por acaparar la mayor parte del segmento, de tal manera que, existe gran
variedad de productos para el cuidado personal que los consumidores pueden
elegir

Debido a estas acotaciones seria interesante plantear como intensidad alta la
amenaza de los productos sustitutos.



2.1.2.3. AMENAZA DE LOS SUSTITUTOS (Y COMPLEMENTOS)

e Laforma en la que se comercializa los articulos de cuidado personal dentro del
mercado se realiza por parte de intermediarios en los distintos puntos de venta
de productos para la belleza quienes se encargaran de vender el producto al
consumidor final.

Esto se traduciria a una amenaza baja porque ellos son quienes compran la
produccion del articulo para el cuidado de la piel.

2.1.2.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

e Los productos requeridos para la produccion de articulos de cuidado personal
no son escasos en el mercado ecuatoriano debido a la posiciéon geogréfica del
pais y al clima privilegiado.

e Varios productos pueden ser cosechados sin ningln inconveniente
manteniendo su calidad y valores nutricionales para el cuidado de la piel.

o Es importante recalcar que existe un consorcio de exportadores de productos
agricolas para el cuidado personal que facilita la negociacion con los
proveedores.

Esto calificaria como intensidad medio el poder de negociacion de los proveedores.
2.1.2.5. INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD

e El hecho de formar parte de una Asociacién Ecuatoriana de Empresas de
Productos Cosmeéticos, de Higiene y Absorbentes (Procosmeéticos), facilita la
negociacion con proveedores y compradores.

e Gracias al cambio de la matriz productiva, la industria de perfumes y
cosméticos ha tenido gran desarrollo en el pais, permitiendo la creacién de
ocho empresas dedicadas a la produccion de articulos de belleza en el afio
2014 (PROECUADOR, 2015).

La intensidad de la rivalidad es considerada alta debido a que existen empresas
competidoras con productos sustitutos.



2.1.3. MATRIZ EFE

Tabla 1. Matriz EFE

OPORTUNIDADES PESO CALIFICACION PESO
PONDERADO

Crecimiento constante de la industria

cosmetoldgica. : 4 0.36

Buenas relaciones con clientes vy 0,07 3 021

proveedores.

Mayor surtido de productos de cuidado

personal. 0,09 4 0,36

Mayor descuento en compra al por mayor. 0,12 4 0,48

SUBTOTAL 1,41

AMENAZAS

Aumento constante de empresas de la

competencia. 0,1 4 0.4

Creacion de productos sustitutos. 0,3 2 0,6

Competidores con precios mas econémicos. | 0,09 4 0,36

Bajo grado de satisfaccion del cliente. 0,07 3 0,21

Inestabilidad econémica. 0,07 3 0,21

SUBTOTAL 1,78

TOTAL 1 3,19

Tomado de: PROCOSMETICOS — PROECUADOR.



CAPITULO Illl ANALISIS DEL CLIENTE

En el presente analisis e investigacion del mercado objetivo se pretende entender las
necesidades y deseos de los clientes potenciales a través de una indagacion
exploratoria y analitica de las fuentes primarias y segundarias presentes en el territorio
nacional.

La informacién presentada de fuentes primarias fue recolectada a través de la
implementacion de métodos cualitativos descriptivos como entrevistas con expertos y
grupos de enfoque. Por otro lado en la investigacion cuantitativa se implementé el uso
de encuestas a un segmento del mercado meta.

3.1. INVESTIGACION CUALITATIVA

3.1.1. ENTREVISTAS CON EXPERTOS

Con el fin de indagar las cualidades del mercado objetivo, se realiz6 entrevistas con
expertos en la industria de cosmetologia del Ecuador. EI amplio conocimiento y
experiencia que dichos expertos poseen podra ser implementada en el andlisis
sectorial del cliente.

Las presentes entrevistas se llevaron a cabo en la ciudad de Quito con la experta en
temas de control de calidad en productos de belleza de la empresa AVON y con el
doctor especialista en cuidado de la piel. (ANEXO 2).

Hoy en dia la industria cosmética juega un papel importante dentro del crecimiento de
la economia del pais debido a que los ecuatorianos se preocupan por cuidar su
aspecto personal. La industria de perfumes y cosméticos se ha visto obligada a
mejorar e innovar sus procesos para que de esta manera conseguir satisfaccion del
cliente.

Pese a la crisis econdmica que el pais esta atravesando por la baja del petréleo, la
industria cosmética sigue creciendo gracias al impulso del gobierno por el cambio de la
matriz productiva. En el Ecuador existe un sin nUmero de empresas que comercializan
productos cosméticos, algunas de ellas tienen sus plantas instaladas en el territorio
nacional mientras que otras se dedican a la importacion de productos cosméticos.

En la actualidad, los seres humanos se encuentran expuestos varias horas del dia a
los rayos solares; logrando de este modo que su piel se vea afectada por quemaduras
solares.

La leche de pepino es considerada una alternativa innovadora y natural que permitira
al usuario refrescar su piel después de haber estar expuesto al sol por mucho tiempo.
La composicion del pepino como materia prima es apta para ser utilizado en cualquier
tipo de piel, sea esta mixta, seca, grasa, etc.

Una ventaja competitiva que presenta el producto sobre otros que existen en el
mercado es que cumple una doble funcién, el pepino posee propiedades de proteger e
hidratar la piel al mismo momento.



3.1.2. GRUPO FOCAL

En la aplicacién de la técnica para investigacion de mercados correspondiente al
Grupo Focal se pudo observar las reacciones y pensamientos de quienes podrian ser
nuestros clientes potenciales. La discusién cuyo tiempo de duracion fue de 95 minutos,
se llevé a cabo el dia domingo 18 de octubre del 2015.

El grupo focal efectuado permiti6 conocer los gustos, preferencias y habitos de
consumo de los ecuatorianos en cuanto al cuidado y proteccion de su piel durante sus
actividades diarias. La actividad fue realizada en un grupo de trabajo de ocho
personas cuyas edades corresponden al mercado objetivo de 20 a 34 afios. Los
participantes tienen un consumo diario de productos para el cuidado de la piel de las
distintas marcas presentes en el mercado del Ecuador.

Los participantes concuerdan que los productos para el cuidado de la piel son de
consumo diario para cuestiones laborales, académicas, actividades de
entretenimiento, entre otras. Por otro lado, los entrevistados mencionaron que los
aspectos mas importantes para el consumidor al momento de adquirir articulos de
cuidado y proteccién para la piel son el precio, presentacién, calidad y contribucién
para la salud de cada uno de ellos y de sus familiares.

El calentamiento global ha inferido en la decisibn de compra de los consumidores
debido a que cada vez la penetracion de los rayos ultravioleta en el ecosistema es
mas fuerte. Los participantes optan por adquirir articulos con mayor proteccion
sabiendo que dichos articulos tienen mayores componentes quimicos los cuales
afectan al largo plazo a la piel de cada uno de ellos. La escases de articulos naturales
obligan a consumir productos con altos porcentajes quimicos y alto precio por lo que la
idea de implementar ingredientes naturales en la elaboracién del articulo propuesto fue
de gran acogida e interés por las personas presentes en el grupo focal debido a que
de esta manera pueden tener mayores beneficios para la salud de cada uno de ellos.

3.1.3. ANALISIS DE RESULTADOS DE INVESTIGACION CUALITATIVA
Basandose en la informacion obtenida de la investigacion cualitativa llevada a cabo, se
logré percibir las siguientes conclusiones por parte del cliente potencial:

e Existe un incremento de la poblacién por el uso de articulos organicos para el
cuidado de la piel dentro de su consumo diario.

e Los articulos existentes de las empresas competidoras en el mercado poseen
guimicos que perjudican la piel del consumidor haciendo que la misma se torne
envejecida y reseca.

e Los envases tradicionales de los articulos para el cuidado de la piel con
guemaduras de sol existentes en el mercado nacional impiden la correcta
aplicacion de la locibn en zonas afectadas debido a que el contenido se
desperdicia en el momento de ser aplicado.

e La duracion de las lociones existentes en el mercado nacional para el cuidado
de la piel con quemaduras de sol resulta tener un tiempo corto por lo que el
alivio no es prolongado logrando la insatisfaccion del consumidor.

e EI valor econébmico que los clientes potenciales perciben resulta menor
respecto a los beneficios que la locién organica puede causar en el consumo
de la misma. Es decir, los clientes potenciales buscan mayor beneficio sin
importar el costo ofertado por parte del proveedor.



3.2. INVESTIGACION CUANTITATIVA

El método empleado para la obtencion de la muestra deseada y poder efectuar la
investigacion cuantitativa correspondiente es el Muestreo Estratificado. Esta técnica de
muestreo refleja de forma mas precisa las caracteristicas de la poblacién y permite
efectuar comparaciones entre los estratos conformados de los clientes potenciales
para el analisis por grupos socioeconémicos, grupos de edad y color de piel.

3.2.1. ENCUESTA

La encuesta es un instrumento de la investigacion de mercados que consiste en
obtener informacién de las personas encuestadas mediante el uso de cuestionarios
disefiados en forma previa para la obtencién de informacién especifica. (MALHOTRA
NARESH, 2004).

Las preguntas efectuadas en la encuesta presentada fueron realizadas con el fin de
obtener mayor conocimiento del mercado meta y de los clientes potenciales existentes
en el mismo. La encuesta fue efectuada a un total de 53 personas, las mismas que
poseen las caracteristicas del mercado objetivo al cual la locién refrescante y
protectora elaborada con leche de pepino esta enfocada. (ANEXO 3).

El andlisis de la tabulacién de datos obtenidos en las encuestas muestra el
comportamiento del cliente potencial ante el articulo a comercializar. (ANEXO 4).

Basandonos en los datos obtenidos mediante la aplicacion de encuestas a una
muestra especifica del mercado objetivo se logré establecer ciertos pardmetros para la
producciéon y comercializacion de la locién refrescante de pepino (ANEXO 4). La
frecuencia de consumo por parte del cliente potencial es de tres veces a la semana,
teniendo en cuenta que la adquisicion de articulos para el cuidado de la piel es
mensual.

Por otro lado, cabe mencionar que los ecuatorianos prefieren adquirir productos que
brinden mayor calidad teniendo como principal factor de importancia el cuidado de la
piel para la protecciéon de los rayos solares sin importar el costo econémico en el
mercado.

3.1.3. ANALISIS DE RESULTADOS DE INVESTIGACION CUANTITATIVO

e Al cliente potencial le desagrada el ardor que existe en su cutis al presentar
guemaduras de piel a causa de los rayos solares a los cuales se encuentran
expuestos. Por otro lado, las personas encuestadas infieren en que las
manchas o pecas y el desprendimiento de la piel no son factores de total
desagrado al momento de presentar quemaduras a causa de los rayos solares.

e Al momento de comprar los productos para el cuidado de la piel, las personas
buscan en primera instancia que dichos articulos ayuden a la proteccion de los
rayos solares.

o El factor de calidad junto con el alivio que puede generar el uso del producto
resultan importantes al momento de buscar en los principales centros de
distribucion el articulo que desean. La marca del producto refleja la confianza
del proveedor al brindar calidad

e Adicional, el precio junto a la presentacion y aroma del articulo son factores
gue ocupan puestos no representativos para los clientes potenciales.
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Por otro lado, cabe mencionar que el nivel de grasa y quimicos junto a los
ingredientes que se emplean para la produccion, son factores que tienen
mucha importancia para la adquisicion de un producto para el cuidado de la
piel.

El cliente potencial busca que los articulos para el cuidado de su piel le brinde
factor el alivio (refrescar) en las zonas afectadas por las quemaduras de rayos
solares. Adicional, el ahorro econdmico son factores que ocupa un lugar no
representativo para la adquisicion de los articulos de cuidado personal.

Cabe mencionar que el cuidado rejuvenecedor y la reduccién de niveles de
grasa son ventajas que no tienen mucha importancia para la utilizacién de un
producto para el cuidado de la piel
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CAPITULO IV OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. DESCRIPCION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO ENCONTRADA,
SUSTENTADA POR EL ANALISIS INTERNO, EXTERNO Y DEL CLIENTE

La idea de negocio es la produccion y comercializacion de una locion refrescante y
protectora para quemaduras de piel causadas por rayos solares en el mercado
ecuatoriano. Una de las principales oportunidades para la comercializacion de este
producto son los cambios existentes en el clima a causa del calentamiento global y el
constante cuidado de la apariencia personal de quienes conforman el mercado meta.

Gracias al apoyo fomentado por el Gobierno junto con Asociaciones importantes en el
pais como Procosméticos Ecuador, existe un crecimiento en el sector de cosmetologia
correspondiente al 19.5%, lo cual implica que existe una fuerte demanda por satisfacer
dentro de este sector.

En la actualidad, los clientes potenciales se centran en la adquisicion de articulos
naturales, es decir que en su composicion productiva no se incluyan materiales
guimicos que sean perjudiciales para su piel; al contrario, los consumidores buscan
gue los articulos para el cuidado de su piel mantengan ventajas distintas al resto de
productos de belleza.

El estilo de vida de los ecuatorianos, adultos jovenes, no les permite mantener una
buena salud en su piel debido a que la exposicion a los rayos de sol y polvo se vuelve
mas frecuente en el desempefio de sus actividades. Es por ello que la locién
elaborada con leche de pepino no solo se adaptarian a su ritmo acelerado de vida,
sino que a la vez se convertiria en un producto de proteccién encajado a la prevencién
de enfermedades de corto plazo como quemaduras o de largo plazo como pecas,
manchas, envejecimiento prematura y cancer a la piel.

El pepino es rico en agua, vitamina E y aceites naturales, por lo que es un buen
remedio natural para el cutis. Otro de los principales factores presentes en la leche de
pepino es su propiedad natural de poder ser un cosmético natural para mantener la
piel nutrida y humectada.

La aplicacion de pepino molido o triturado es Util para aliviar las quemaduras de sol,
para tratar la dermatitis, quemaduras no solares o congelaciones por el frio. La
diferencia mas notoria de este tipo de producto para el cuidado de la piel es que
mantendria el poder nutritivo del pepino, transfiriendo al consumidor sus beneficios.

Por otro lado, el pepino no tiene sustancias grasas por lo que este tipo de productos
serian de agrado para aquellas personas que muestran cutis con tendencia a la
aparicion de granos causados principalmente por componentes grasos tanto en
alimentos como en la aplicacién de sustancias en su piel.

Una de las principales ventajas que se puede constituir como factor diferenciador es
en costos de fabricacion, debido a que en el sector de la sierra ecuatoriana se produce
alrededor de 3 200 toneladas al afio.



12

CAPITULO V PLAN DE MARKETING
5.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Para obtener la participacién esperada de mercado, se pretende implementar una
Estrategia de Diferenciacion basada en los factores especiales de la locién refrescante
de leche de pepino. El producto a comercializar tiene valores agregados Unicos en el
mercado actual como es el uso de materia prima organica y la implementacion de
vitaminas y minerales 6ptimos para el cuidado de la piel.

5.1.1. MERCADO OBJETIVO

Con el fin de satisfacer las necesidades de nuestro mercado objetivo y basandonos en
datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), el producto se
enfocaria en la satisfaccion del porcentaje de la poblacion total. (ANEXO 5).

5.1.1.1. SEGMENTACION GEOGRAFICA

El segmento geografico seleccionado se encuentra en Ecuador, Provincia de
Pichincha, en el Distrito Metropolitano de Quito. Segun informacién obtenida del INEC,
el numero de personas que habita la regién de Pichincha es 2° 576.287 habitantes. Por
otro lado, la ciudad de Quito se encuentra conformada por un total de 2'239.191
ciudadanos.

5.1.1.2. SEGMENTACION DEMOGRAFICA

La segmentacion demografica se compone por los géneros masculino y femenino de
la poblacién.

Las edades de los adultos se encuentran en el rango de 20 a 34 afos de edad. El
mercado objetivo pertenece a los estratos socioeconémicos A, B, C+, el mismo que se
encuentra conformado por el 35.90% de la poblacién segmentada geograficamente. El
namero total de personas en la estratificacion socioeconémica descrita de la provincia
de Pichincha corresponde a 924.887 habitantes.

Por otro lado, cabe mencionar que el rango de edad seleccionado como nuestro
cliente potencial tiene un total de 13.240 habitantes en la ciudad de Quito.

5.1.1.3. SEGMENTACION PSICOGRAFICA

El producto propuesto, esta dirigido para aquellas personas cuya caracteristica
primordial corresponda al color de piel clara la misma que por falta de Melanina que se
encuentra propensa a recibir mayor dafio por parte de los rayos UV. Por otro lado, la
locién refrescante elaborada con leche de pepino se encuentra enfocada a un total de
9.243 personas que dan importancia a la calidad y continuamente se encuentran
buscando y adquiriendo productos que generen beneficios en su salud.
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5.1.2. PROPUESTA DE VALOR

En la actualidad, las lociones refrescantes para la piel que tratan quemaduras a causa
de los rayos solares son productos elaborados de manera comercial e industrial. Los
ingredientes empleados en la produccion de dichos articulos contienen un alto grado
de composicion quimica por lo que no contribuyen al cuidado y proteccion de la piel.
La locion elaborada con leche de pepino es para uso dermatologico y sus nutrientes
naturales resultan efectivos para aliviar el ardor de la piel causado por los rayos UV.

Las vitaminas y minerales de cada uno de los ingredientes son absorbidos por la piel y
no se eliminan con el agua, esta ventaja comparativa generaria mayor satisfaccion en
el consumidor debido a que el tiempo de duraciéon seria prolongado en el cuidado y
proteccion para cualquier tipo de piel ya sea normal, seca, grasa o mixta.

La locién refrescante para la piel con quemaduras causadas por los rayos del sol sera
introducido al mercado objetivo aprovechando las ventajas que sus ingredientes
poseen en la composicion fisica y quimica de cada uno de ellos. Las vitaminas By C
gue se emplea en la produccion seran vitales para el rejuvenecimiento e hidratacion de
la zona afectada por los rayos solares.

La materia prima principal es el pepino, conocido también como pepinillo cuyo alto
contenido en acido ascorbico, calcio, cloro, potasio, hierro y niquel brindara calidad y
alivio para efectivizar el cuidado dermatoldgico.

Por otro lado, una de las propiedades fundamentales con la que cuenta el pepino en
su aplicacion dermatolégica y cosmética es la ayuda en la erradicacion de las
manchas en la piel, las arrugas y para suavizar el cutis.

El empaque que serd implementado para la comercializacién y distribucién de las
lociones refrescantes de leche de pepino consiste en envases de facil manipulacion y
resistentes al transporte y almacenamiento del mismo.

Se debe considerar que el envase cumpla con las condiciones 6ptimas de
comercializacion con el fin de que el producto se torne llamativo en los puntos de
venta al consumidor. Basandose en este objetivo, el envase debe de ser atractivo y
mantener atributos diferenciadores que generan un plus respecto a los productos de la
competencia.

Se utilizardn envases de plastico de 220ml en forma ovalada y sin adhesivos los
cuales brindan una mayor comodidad al momento de usar el articulo. Manteniendo
como objetivo primordial la satisfaccion del cliente. Se considera la implementacion de
una tapa especial la misma que ayude al consumidor a la aplicacion de la locion en las
zonas afectadas por los rayos UV. (ANEXO 6).
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5.2. MEZCLA DE MARKETING
ESTRATEGIA COMPETITIVA

Como estrategia competitiva se pretende implementar la Estrategia del Retador con
Perspectiva de Ataque Frontal. Esta estrategia permite que el producto pueda utilizar
sus propias armas sin intentar utilizar los puntos débiles del competidor. Se cree que
es la mejor estrategia, debido a que presentar las ventajas y diferenciacion del
producto puede llegar a competir con las marcas de lociones para el cuidado de la piel
las cuales se encuentran muy bien posicionadas en el pais.

Gracias al dinamismo del mercado ecuatoriano, la existencia de nuevos mercados
permitira generar nuevos canales de distribucién, logrando de esta manera desarrollar
un marketing directo con el cliente.

5.2.1. PRODUCTO

5.2.1.1. CONCEPTO

La locién elaborada con leche de pepino, es un producto liquido embotellado de
consumo dermatoldgico. Posee un valor diferenciado pues contiene vitamina D. La
vitamina D por su parte es una proteina la cual permite que las personas que
consuman el producto puedan cuidar su salud, pero sobre todo su piel, pues la
vitamina D posee propiedades que permite que la piel permanezca joven y saludable.

5.2.1.2. INGREDIENTES ACTIVOS

El producto a comercializar en el mercado objetivo serd elaborado con materia prima
totalmente organica la misma que mantiene las siguientes propiedades para beneficio
del consumidor final.

e Aceite de Caléndula:

Es un extracto aceitoso de flores de caléndula. La principal funcién que mantiene dicho
aceite en la elaboracion de la locién refrescante de pepino es para calmar
inflamaciones en las capas de la piel.

Por sus cualidades emolientes es un gran aliado para el cuidado de la piel sensible
debido a que dicho extracto ejerce una accion en la reconstruccion del cutaneo.

e Aceite de Manzanilla:

Gracias los elementos naturales como el azuleno, acido anténico y glacidos presentes
en su composicion, el aceite de manzanilla actia como un agente calmante y anti-
inflamatorio en las zonas afectadas de la piel a causa de los rayos UV.

e Aceite de Jojoba:

El aceite de Jojoba tiene virtudes regenerativas, emolientes, re estructurantes y
ténicas debido a que en su composicidon quimica alberga gliceroles, acidos grasos,
alcoholes grasos, tocoferoles mixtos y fitoesteroles. Cabe mencionar que es un
magnifico emoliente de buena absorcion por los tejidos cutaneos.
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5.2.1.3. ESTRATEGIA

Al ser un producto nuevo que ingresa al mercado, se puede generar dudas acerca del
correcto funcionamiento y calidad que mantiene el producto, sin embargo gracias a la
implementacién de estrategias de marketing la locion refrescante para la piel afectada
por rayos UV puede posicionarse de una buena manera en el mercado obijetivo.

e ESTRATEGIA DE ALTA PENETRACION

La estrategia de penetracion en el mercado consiste en incrementar la participacion de
la empresa de distribucion comercial en los mercados en los que opera y con los
productos actuales, es decir, en el desarrollo del negocio basico. Por otro lado, se
espera ingresar al mercado con un precio bajo y la promocion de igual manera, alta.

5.2.2 PLAZA

Con el fin de posesionar la locién refrescante de pepino para el cuidado y proteccién
de la piel con quemaduras de rayos de sol en el mercado nacional, se pretende
determinar una ventaja comparativa enfocada a la logistica del producto en los
principales puntos de venta.

El servicio logistico implementado por la empresa pretende el abastecimiento de las
zonas geogréficas en las que se encuentran los principales puntos de venta de la
Ciudad de Quito. El canal de distribucién que se va a utilizar es el corto, el mismo que
permite un mayor beneficio en cuanto a costos y tiempo de entrega debido a que dicho
canal de distribucion indirecta va del fabricante al detallista, lo que permite generar una
fuerte posesion del articulo en el mercado nacional (ANEXO 7).

Para la adquisicion de la locion refrescante de pepino, los principales puntos de venta
corresponderan a los lugares mas frecuentados por el consumidor al momento de
adquirir articulos para el cuidado personal como las farmacias, supermercados y
centros especializados en articulos de cosmetologia.

5.2.2. ESTRATEGIA

La distribucién de manera eficiente permitird una reduccién en costos y tiempo de
entrega logrando de esta manera que el articulo se encuentre disponible ante las
necesidades del consumidor. La distribucion de forma Push permitird que el articulo
sea privilegiado en los principales puntos de venta.

e ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION SELECTIVA

Mediante esta estrategia, el fabricante elige y limita de manera voluntaria la
disponibilidad de su producto, y asi reducir los costes de distribucion para obtener una
mejor cooperacion de sus distribuidores.

5.2.3. PRECIO
5.2.3.1. OBJETIVOS DEL PRECIO

5.2.3.1.1. OBJETIVOS ORIENTADOS AL BENEFICIO

o El precio del producto esta enfocado a crear una buena percepcién de la marca
por parte del cliente.

e Generar utilidades para la empresa, esa decir que el precio est4 gravado con
sus costos y una rentabilidad para la empresa.

e Dotar de un producto diferenciado que brinde grandes beneficios al
consumidor.
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5.2.3.1.2. OBJETIVOS ORIENTADOS AL VOLUMEN

e Llegar a la mayor cantidad de consumidores posibles dentro del segmento
escogido por medio de la fijacion de un precio aceptado que en futuro pueda
ser incrementado.

e Traer al mercado ecuatoriano una variedad amplia para crear una marca
reconocida.

5.2.3.2. FIJACION DEL PRECIO

5.2.3.2.1. POSICIONAMIENTO

e Atributos que definen el producto:
El mayor atributo del producto, es la vitamina D, cuyas propiedades permite que el
consumidor cuide su piel y su salud.
El envase del producto es llamativo a diferencia de los envases de productos para el
cuidado de la piel.

e Posicionamiento de los competidores:
Realizando un andlisis directo con el consumidor. Los Clientes potenciales tienen
posesionada su marca de productos para el cuidado de la piel, entre las que mas
prefiere el consumidor se encuentran; Kalmura Locién y Caladryl. A continuaciéon se
detalla los precios de los principales productos de la competencia en el mercado.

Tabla 2. Principales productos de la competencia

ARTICULO TAMANO  PRECIO
KALMURA 120 ml $10,30
LOCION

CALADRYL 160 ml $6,10

5.2.3.2.2. COSTOS

Con el fin de obtener mayor posicionamiento en la mente del consumidor ademas de
una mayor participacion en el mercado, se ha tomado la decision de comercializar el
gel de leche de pepino para la piel con quemaduras causadas por los rayos solares a
un precio de $8.00 el frasco de 220ml.

Un precio competitivo en el mercado se ha realizado un andlisis de los costos fijos y
variables que implica la obtencién del producto (ANEXO 13).

5.2.3.2.3. PRECIO DE EQUILIBRIO

Con el fin de ingresar a un mercado competitivo con un producto nuevo se optd por
evaluar un precio de equilibrio de $5.00 el mismo que infiere en que por debajo de este
valor la empresa comienza a perder valor logrando de esta manera que exista quiebra.
(ANEXO 19).

5.2.3.2.3. DEMANDA

Si el producto esta orientado al mercado se debe escoger el precio en baso a lo que
los consumidores aceptaran.

Frente a una variacion del 1% en el precio de venta, es decir dos centavo (0,02 ctvs.),
se espera una variacion del 0,35% en la cantidad demandada.

Debido a que es un producto diferenciado la demanda reacciona en menor proporcion
a la variacion del precio. Es decir frente a un aumento en precios la cantidad vendida
disminuira en menor cantidad que el aumento del precio.
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% variacion de las cantidades Formula 1. Elasticidad Precio

E vendidas
% de variacion del precio de la demanda
E= 0,35%
1%
LE= 0,35

e FEfecto del valor Unico.

Debido a que la locion de leche de pepino es el Gnico con estas caracteristicas en el
mercado los consumidores son menos sensibles al precio, ya que frente a una
variaciéon al precio hay muy pocos productos sustitutos que puedan suplir las mismas
necesidades.

« Efecto beneficio final.

La necesidad que cubre el producto generando beneficios para la piel se puede
percibir como mayores al costo del producto, es asi que los consumidores son menos
sensibles al precio.

5.2.3.3. ESTRATEGIA
e ESTRATEGIA DE RECOMPENSA
La estrategia segun juicio de valor que utiliza la empresa es la de recompensa debido

a que el precio del producto es medio-alto, sin embargo sus beneficios son mayores
en comparacion al precio de $8.00
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5.2.4. PROMOCION

5.2.4.1. CARACTERISTICAS DE LA PROMOCION:

La promocién de la locion refrescante elaborada con leche de pepino serd realizada
mediante campafas de publicidad agresiva las mismas que pasaran por tres fases de
difusion en el mercado objetivo.

5.2.4.1.1. CAMPANA DE EXPECTATIVA:

Se pretende crear expectativa en la mente del consumidor logrando de esta manera
curiosidad y a la vez ansias por adquirir el articulo. Por otro lado se busca captar la
atencion del publico en el momento en el que la locién refrescante de pepino seria
lanzada al mercado en cada uno de los puntos de distribucion.

5.2.4.1.2. CAMPANA DE LANZAMIENTO:

Se genera altos niveles de recordacion del producto resaltando el respaldo de la
marca y los beneficios que se ofrece frente a las diferentes marcas existentes en el
mercado objetivo.

5.2.4.1.3. CAMPANA DE MANTENIMIENTO:

Logra continuidad del mensaje emitido por la publicidad presente en cada momento de
compra y consumo del producto logrando de esta manera mayor rotaciéon en cada uno
de los puntos de distribucion.

Durante esta estrategia se debe recordar mantener una continuidad de la
comunicacion y publicidad de la marca.

5.2.4.2. MECANISMOS PUBLICITARIOS
5.2.4.2.1. PUBLICIDAD

Se utilizara pancartas en lugares transitados, folletos informativos, publicidad BTL,
internet, entre otros, para dar a conocer el producto y los beneficios del mismo. Es
importante mencionar que el costo y las estrategias publicitarias van acorde al
posicionamiento de la locion refrescante de pepino en el mercado meta (ANEXO 8).

5.2.4.2.1.1. PAGINA WEB:

El consumidor puede acceder a la pagina web en la cual se promocionara la locion
refrescante de pepino al igual que los beneficios que ofrece para el cuidado de la piel
del consumidor. El uso de este medio de comunicacion permitird que el consumidor
pueda adquirir el articulo por este medio haciendo uso de su tarjeta de crédito
personal.

5.2.4.2.1.2. REDES SOCIALES:

Las diferentes redes sociales mas frecuentadas por los clientes tal como es Facebook,
Twitter e Instagram, daran a conocer la marca junto con las experiencias de los
consumidores al momento de utilizar el producto propuesto logrando de esta manera
gue la locion refrescante de pepino tenga un mayor posicionamiento en el mercado
objetivo.
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5.2.4.2.1.3. ENTREGA DE FLYERS Y MUESTRAS DE LA LOCION REFRESCANTE
DE PEPINO:

La entrega de flyers y de articulos de degustacién en los puntos estratégicos y mas
frecuentados por los clientes potenciales son factores importantes para la promocion
de la locién refrescante de pepino. La entrega de flyers permitira al cliente conocer los
beneficios de consumir la locién en caso de sufrir alguna quemadura causada por los
rayos solares. Por otro lado, la entrega de muestras permitira que el cliente compruebe
la veracidad de la calidad del articulo propuesto en el mercado.

5.2.4.2.2. FUERZA DE VENTAS

Se utilizara la fuerza de ventas para contactar nuevos clientes que puedan distribuir
nuestro producto de manera que se logre la aceptacion deseada y se mantenga la
lealtad de los distribuidores ya afianzados. La fuerza de marketing sera efectuada
bajo la responsabilidad de los colaboradores del area de marketing y ventas quienes
daran soporte a cada una de las actividades de comunicacién con el cliente y centros
de distribucion

Ademas, se activara una linea de atencion al publico para atender sus requerimientos
y dudas sobre el producto.

5.2.4.2.3. PROMOCION

Para complementar las acciones de publicidad es necesario llevar a cabo un programa
de promociones dirigidos tanto al detallista como al consumidor final. Es decir,
promociones con descuentos especiales a los detallistas por volumen de compras.
Ademas para los consumidores finales se pude incluir productos on-pack como
informativos de salud, etc.

5.2.4.2.4. RELACIONES PUBLICAS

Para relacionarse mas directamente con el cliente final es importante poner a
disposiciébn herramientas que sean de facil uso para el usuario, que incluya
informacion de la empresa, publicaciones eventos, etc. Este se basara en la creacion
de una péagina web con toda la informacion de la empresay el producto.
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CAPITULO VI PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1. MISION, VISION Y OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION
6.1.1. MISION

Elaborar y comercializar una locién refrescante y protectora a base de leche de pepino
para la piel que presenta quemaduras causadas por los rayos de sol de alta calidad y
gue genere valor para la vida de la sociedad ecuatoriana y para el talento humano de
la organizacion.

6.1.2. VISION

Trabajar para crear un mejor futuro ayudando a la sociedad ecuatoriana a mejorar su
calidad de vida con productos organicos de alta calidad. En 5 afios, ser la empresa
mas prestigiosa y competitiva en la industria cosmetoldgica ecuatoriana basada en el
compromiso con la comunidad de brindar productos naturales.

6.1.3. OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION
6.1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Crear una locién refrescante para la piel con quemaduras causadas por los rayos
solares elaboradas con leche de pepino que satisfaga al cliente, utilizando
herramientas de calidad con un costo adecuado para obtener utilidades a corto,
mediano 0 largo plazo.

6.1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Brindar una respuesta oportuna y agil a los requerimientos de nuestros clientes
y gestionar eficientemente el manejo de la publicidad y promocion del mismo.

o Entregar oportunamente y en O¢ptimas condiciones los productos en los
principales puntos de venta.

¢ Mantener contacto permanente con nuestros clientes y disminuir de manera
sustancial las peticiones quejas reclamos y sugerencias en beneficio de un
servicio de excelencia.

e Garantizar una atencion personalizada, respetuosa y Optima que permita una
efectividad en el cierre de negocios.

e Implementar y mantener estrategias que propicien calidad de vida laboral,
bienestar y salud en el trabajo que permitan desarrollo al interior de la
organizacion.
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6.2. PLAN DE OPERACIONES

Para desarrollar el articulo deseado, se debe de tomar en cuenta ciertas actividades
gue rigen la produccion y otorgan la calidad deseada de la locion refrescante de
pepino. (ANEXO 9).

El plan de operaciones para el correcto desarrollo de las actividades del negocio gira
en torno a tres aspectos fundamentales:

6.2.1. ADQUISICION DE MATERIA PRIMA

Para la adquisicion de la materia prima se pretende trabajar con los proveedores que
se rijan a los estdndares demandados por la empresa debido a que la calidad de la
locion refrescante dependerd netamente de los ingredientes utilizados.

Los proveedores de pepino se encuentran ubicados en la region sierra del Ecuador,
principalmente en la ciudad de Santo Domingo de los Colorados. En tanto que los
aceites esenciales para la produccion del producto deseado serd adquirido en los
principales mercados mayoristas en el territorio ecuatoriano.

6.2.2. PRODUCCION

Una vez que la materia prima y los insumos de produccion cumplan con los
estandares de calidad optimos para la elaboracion de la locion refrescante de pepino
se procede con la respectiva produccion.

6.2.2.1. CORTADO Y TRITURADO DE PEPINO

Gracias a la implementacién de maquinaria sofisticada, la cascara del pepino es
removida en su totalidad, logrando como resultado la obtencién de la pulpa de la
materia prima.

6.2.2.2. DESHIDRATACION DE PEPINO Y OBTENCION DE LECHE DE PEPINO
Durante este proceso se busca obtener la mayor cantidad de leche de pepino con el
fin de evitar residuos y brindar mayor cantidad en el envase de la locion refrescante
para el cuidado de la piel. El pepino ingresa en la maquina deshidratadora, la misma
gue evapora al producto con el fin de absorber todas las propiedades nutricionales el
ingrediente.

6.2.2.3. MEZCLA DE INGREDIENTES

La siguiente actividad estratégica es la mezcla de los aceites esenciales junto con la
leche de pepino obtenida en la deshidratacion. Los ingredientes son mezclados
cuidadosamente con el fin de obtener una mezcla homogénea de calidad para el
cliente final.

6.2.2.4. EMBOTELLADO
Proceso en el cual la locién refrescante de pepino es ubicada en los envases practicos
para el uso por parte el consumidor en el mercado meta.

6.2.3. COMERCIALIZACION
El envase de 220 ml sera distribuido de manera eficiente en los distintos puntos de
venta para la respectiva comercializacion.

El producto seré transportado en un furgén acondicionado con estructura isotérmica de
1040 kg para la entrega en los distintos puntos de venta.

Por otro lado, el entorno en el que se desenvuelve la empresa es dinamico tanto
socioecondémico como politico, por lo tanto la empresa se debe de regir a ciertas
normas para el desenvolvimiento en el mercado (ANEXO 10)
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6.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Para que la locion refrescante elaborada de leche de pepino logre el éxito esperado,
es necesario identificar el capital humano necesario para desarrollar las actividades
estratégicas en la produccion y comercializaciéon del producto. La empresa se
encuentra constituida por una estructura organizacional horizontal logrando de esta
manera una interaccion directa con el talento humano que compone la organizacion.

La estructura horizontal permite manejar y controlar las actividades estratégicas de la
organizacion. Por otro lado, el aporte de conocimientos y habilidades del talento
humano es considerado de manera eficaz por los mandos superiores para el
desarrollo de la organizacion. Como resultado de tal integracién a nivel interno se
genera compromiso y determinacién para el giro del negocio. (ANEXO 11).

6.3.1. DESCRIPCION FUNCIONAL
6.3.1.1. GERENCIA GENERAL

NUumero de Colaboradores: Un Colaborador

Fomentar un ambiente de trabajo opimo para el desarrollo de las actividades
empresariales. Planea, ejecuta y evalla las actividades de la organizacion; con el fin
de cumplir con los objetivos de la organizacion, controla el cumplimiento de politicas y
estrategias en el campo financiero y administrativo.

Tabla 3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes de gerencia
general

Planear, ejecutar y controlar Direccion Crecimiento y desarrollo de la
estrategias para los Gerencial empresa

diferentes planes de accién

ante los cambios del

mercado.
Evaluar el logro de objetivos y = Direccion Crecimiento y desarrollo de la
el desempefio de las Gerencial empresa

gerencias en la organizacion.

Dirigir las acciones de mejora Direccion % de mejoras en procesos de
y redisefio del proceso de Gerencial gestion y ventas

negocio, la calidad del

servicio y la productividad

empresarial.

Aprobar y modificar el Manual Direccion Nivel de integracibn a la
de organizacién y funciones, Gerencial y cultura de la empresa

asi como las normas y Gerencia de

reglamentos internos de Recursos
acuerdo con las politicas Humanos
definidas por la organizacion.

Definir la escala estratégica Direccién Captacion de nuevos clientes y
de la empresa para captar Gerencial y posicionamiento del producto
nuevos mercados y enfrentar Gerencia de en el mercado

a la competencia. marketing



Andlisis de indices con
resultados de la gestion.
Evaluacion en forma

cualitativa y cuantitativa de
medios o formas que
generan informacion para el
proceso de toma de
decisiones.

Revisar el cumplimiento con
leyes, reglamentos y otros
requerimientos externos.

Definir parametros de
recursos financieros en la
organizacion.

Direccion
Gerencial y
Gerencia
Financiera -
Contable

Direccion
Gerencial

Organos de

control

Direccion

Gerencial y

Gerencia
Financiera -
Contable
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Indicadores de
Indices econémicos

gestion e

Niveles de rendimiento

empresarial

Ausencia de sanciones

% de rentabilidad sobre la
inversion

6.3.1.2. GERENCIA DE OPERACIONES Y PRODUCCION

NUmero de Colaboradores: Un Colaborador

Planear, organizar, dirigir y controlar las actividades requeridas para proveer los
recursos solicitados para la producciéon de bienes de calidad creando valor a la
empresa y mayor penetracion en el mercado.

Tabla 4. Actividades esenciales, indicadores de gestiéon y clientes de gerencia de

operaciones y produccion
Actividades esenciales

Determinar la secuencia de
operaciones productivas.

Controlar el flup de

materiales productivos.

Seleccionar materia prima de
calidad

Seleccionar métodos

productivos eficaces.

Personal

Departamento
Proceso
Fabricacion

de

Departamento de
Almacenamiento
de Inventario

Departamento
Proceso
Fabricacion

de

Departamento
Proceso
Fabricacién

de

Indicadores de gestion

Incremento de inventarios

indice de rotacion de productos

Satisfaccion de clientes

Niveles de rendimiento del

personal.
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Controlar continuamente el Departamento de % de rentabilidad sobre Ila
flujo de inventarios. Almacenamiento  inversion
de Inventario

Registrar desperdicios, | Gerencia General | Rendimiento sobre la inversion.
retrasos productivos, etc. y Gerencia

Financiera -

Contable

6.3.1.3. GERENCIA FINANCIERA-CONTABLE
NUmero de Colaboradores: Un Colaborador

Contribuir al mejoramiento de los procesos de gestion financiera, mediante la
asignacion eficiente y eficaz de los recursos contables y econdémicos de la
organizacion.

Tabla 5. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes de gerencia
financiera-contable

Cumplimento de las Cumplimiento con las normas
obligaciones, pago oportuno _, legales del mercado

de los tributos y aportaciones Direccion

de la normativa legal en la Gerencial

gue la empresa esta regida.

Actualizar y consolidar la Direccion Crecimiento y desarrollo de
informacion financiera de la Gerencial la empresa

empresa.

Aplicacion del reglamento Direccion Nivel de integracion de
organico funcional y de Gerencial y empleados a la cultura de la
recursos humanos. Gerencia de empresa

recursos humanos

Formular el plan integral de Direccion Niveles de  rendimiento
accion financiera en el corto y = Gerencial empresarial

largo plazo en coordinacién

con las gerencias en linea.

Elaborar y mantener los libros Direccién % de rentabilidad sobre la
contables de la empresa. Gerencial inversion
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6.3.1.4. GERENCIA COMERCIAL
NUmero de Colaboradores: Un colaborador

Identificar y desarrollar segmentos de mercados para los productos que comercializa
la empresa, controlar la eficiencia de los canales de distribucion y comunicacion
manteniendo de este modo el posicionamiento de marca y el mejoramiento de la
cartera de clientes.

Tabla 6. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes de gerencia
comercial

Actividades esenciales Personal

Indicadores de gestion

Direccion
Gerencial

Crecimiento y eficiencia del
posicionamiento.

Planificar, organizar y dirigir
al equipo necesario para la
realizacion de estudios de
mercados para obtener un
mayor posicionamiento de la
marca.

Desarrollar estrategias de
marketing para cada uno de
los productos utilizando las
variables del marketing mix.

Preparar y ejecutar
campafas de marketing.

Establecer relaciones
directas con los clientes
mediante diversos medios
de comunicacion.

Determinar y controlar la
implementacion  de las
tacticas de ventas a
emplearse en los puntos de

venta como fuera de ellos.

Establecer cuotas de ventas
para la definicion de los
estandares de desempefio
del personal.

Direccién
Gerencial
Segmento
mercado

Segmento
mercado

Direccion
Gerencial

Segmento
mercado

Supervision

y
del

de

y
del

de

punto de venta.

Direccion
General
Gerencia
Financiera
Contable

Posicionamiento

Crecimiento y eficiencia de la
empresa.

Eficiencia en el manejo de los
recursos.

Nivel de implementacion en
puntos de venta.

Incremento de

ventas

porcentual


http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing_mix
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CAPITULO VII EVALUACION FINANCIERA

7.1. PROYECCION DE ESTADOS DE RESULTADOS, SITUACION
FINANCIERA, ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO Y FLUJO DE CAJA

7.1.1. PROYECCION DE ESTADOS DE RESULTADOS

Luego de haber realizado un estudio de mercado especifico, y en donde se fijé el
precio de venta de nuestro producto a $8.00 por unidad. Durante los cinco afios
proyectados las ventas superan al costo de las unidades vendidas, es decir que la
producciéon del mismo se esta realizando de una manera eficaz para poder reducir los
costos, y lograr tener una utilidad bruta positiva. El crecimiento de los costos es de
acuerdo a la tasa de inflacion anual, la misma que al semestre de Noviembre del 2015
se encuentra en 3.40%.

Algunos gastos fijos como son los gastos de sueldos, gastos de depreciacion y gastos
de amortizacién, no se pueden reducir al menos no en los primeros afios proyectados,
porque no se tienen todavia los recursos suficientes ni el posicionamiento necesario
en el mercado para poder reducir otros costos y gastos que sean ineficientes.

Los dos primeros afios no se aplican los porcentajes de participacion de trabajadores
porque adn no se pagan fondos de reserva a los mismos.

Por otra parte, la utilidad neta aplicada después de impuestos de los dos primeros
afios es negativa por los altos gastos que se generan en los primeros afios, sobre todo
gastos generales que van creciendo a medida que la operatividad del negocio avanza.
En los siguientes tres afios proyectados los gastos fueron en aumento pero al mismo
tiempo las ventas del producto se incrementaran, y podran hacer frente a todos los
gastos que sean necesarios para su produccion y su posterior venta.

El margen bruto durante los cinco afios de proyeccién tiene un porcentaje positivo y se
incrementa a medida que las ventas crecen, sin embargo a pesar de que los costos de
produccion aumentaran, la rentabilidad de las ventas y la eficiencia en la elaboracion
del producto.

El margen operacional en los dos primeros afios es negativo por los gastos fijos y
generales que son mas grandes que las ventas netas del producto, y como ya se dijo
anteriormente en los primeros afios la operatividad de la empresa no es lo
suficientemente eficiente para reducir gastos operativos que no sean necesarios. Sin
embargo, los siguientes tres afios proyectados tienen un margen operacional positivo y
crece a medida que las ventas son mucho mas grandes que los gastos operacionales.

El margen neto tiene rendimientos negativos en los dos primeros afios al igual que el
margen operacional, porque incluyendo los gastos de intereses la brecha entre gastos
sigue siendo mas grande gue las ventas netas. En los siguientes afios proyectados la
utilidad neta después incluyendo impuestos y participaciones de empleados, sigue
siendo eficiente la produccién del producto, siendo en el quinto afio de proyeccion del
23.78 por ciento.

7.1.2. SITUACION FINANCIERA

La situacién financiera presenta los recursos con la que cuenta la empresa, es decir
los activos disponibles y las obligaciones que poseemos ademas de la situacion del
capital con el que cuenta la empresa. Los activos estan conformados principalmente
por montos en efectivo, y un stock de inventario suficiente para los primeros cinco
aflos de proyeccion. Otro activo importante es la propiedad en la que va a estar
ubicados la empresa, y el equipo dentro de la misma. Por otra parte, la obligacion mas
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grande es la deuda a largo plazo, la cual debe ser pagada en su totalidad al quinto afio
de funcionamiento de la empresa.

El balance general analizado de la compafiia al quinto afio sera de $259644.94. Donde
el rubro principal esta en la cuenta de efectivo.

7.1.3. ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

El estado de flujo de efectivo nos permite ver el movimiento de efectivo dentro de la
empresa y determinar la capacidad para generar el rendimiento deseable. El dinero en
efectivo al inicio del periodo es la suma de las inversiones y el capital de aporte que a
medida que pasan los meses de cada afio en proyeccién se van repartiendo para
poder afrontar todas las actividades operacionales que tendra la empresa, y al final del
periodo de cinco afios serd lo suficientemente grande para poder cubrir las actividades
operacionales mas grandes.

7.1.4. FLUJO DE CAJA

Por medio del flujo de caja podemos observar las distintas variaciones entre los
egresos e ingresos en la empresa en el periodo de cinco afios. El flujo de caja
dependera del crecimiento de las ventas netas durante el periodo proyectado, que al
final de los afios en proyeccién sera el monto suficiente para poder tener utilidad neta
después de los dos primeros afios proyectados en donde las cifras son negativas. La
recuperacion del proyecto se estimé que se hara en 3.92 afos, lo cual implica que se
tendrd una recuperacion satisfactoria de la inversion en menos del periodo de
proyeccion estimado.

7.2. INVERSION INICIAL, CAPITAL DE TRABAJO Y ESTRUCTURA DE CAPITAL
CONTABLE DE LA EMPRESA

7.2.1. INVERSION INICIAL

Con el fin de desarrollar el proyecto deseado, se ha realizado un analisis minucioso de
componentes necesarios para la produccion y comercializacion de la locién
refrescante de pepino para el cuidado y proteccién de la piel con quemaduras de sol.

La inversion inicial para el proyecto consta de los siguientes componentes: Inversiones
PPE, Inversiones Intangibles, Inventarios, Gastos efectivos (ANEXO 16). Por otro
lado, cabe mencionar que la inversion requerida para el desarrollo del negocio es de
$58.028,59 dodlares americanos los mismos que seran financiados 50% aporte socios
y 50% deuda L/P.

7.2.2. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es definido como el fondo econémico utilizado para reinvertir en el
negocio y lograr utilidades. La empresa en el quinto afio de proyeccién la capacidad
gue tiene la misma para poder realizar y cumplir sus actividades con normalidad es del
53.77 por ciento, en donde los activos son lo suficientemente grande para cubrir los
pasivos sobre todo la deuda al largo plazo como inversion inicial.

7.2.3. ESTRUCTURA DE CAPITAL

La Estructura del Capital esta conformada por deuda y capital que en el afio cero tiene
el 50.62 por ciento de deuda, y 49.38 por ciento de capital, que a medida que avanzan
los afios proyectados se va pagando la deuda, y el porcentaje de aportacion de los
socios de la empresa va a ser en el quinto afio del 98.14 por ciento, por ende se
estima que el capital en cinco afios esté conformado casi en su totalidad por capital
aportado.
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7.3. ESTADO Y EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Si bien es cierto el capital de la empresa estd mayoritariamente conformado por
deuda, el aporte propio ayudara también para poder tener un flujo de efectivo positivo
a partir del tercer afio de funcionamiento, lo cual ayudara para afrontar todas las
obligaciones, costos y gastos que tendra la empresa. Al inicio de la operacion la deuda
corresponde 102.49 por ciento del capital, que con las ventas positivas desde el primer
afio de proyeccién podran contribuir para tener una utilidad neta en el tercer afio
positiva, la cual servira para poder aumentar el capital de la empresa.

7.4. INDICES FINANCIEROS

El Valor Actual Neto (VAN) mide los flujos futuros de todas las entradas y salidas de
dinero que tendrd nuestro proyecto. Luego de haber descontado y traer a valor
presente la inversion inicial nos queda una ganancia de $63,627.34 délares y como el
rubro es bastante alto y sobre todo positivo el proyecto es viable y rentable para
cualquier inversionista que quiera empezar con el mismo.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) de igual manera que el VAN mide la viabilidad de
nuestro proyecto, es por ello que mientras mas alto es el mismo més rentable seré el
proyecto y por lo tanto atractivo para los inversionistas. Nuestro TIR es de 35.49 por
ciento lo cual indica la rentabilidad del mismo en el periodo de afios proyectados.
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CAPITULO VIl CONCLUSIONES GENERALES

e EIl Ecuador es un pais cuyas politicas econdmicas como sociales brindan
facilidades al momento de emprender un negocio. Gracias al cambio de la
matriz productiva llevada por el gobierno en turno, la proteccién de la industria
nacional permitira el desarrollo de nuevos proyectos nacionales.

e El proyecto propuesto de la creacion de una locion refrescante elaborada de
leche de pepino para la proteccion y cuidado de la piel con quemaduras
causadas por rayos solares resulta atractivo para el inversionista debido a que
las utilidades que genera permiten recuperar la inversion en el corto plazo.

e Basandose en la investigacion de mercados realizada, se encontr6 que al
momento de comprar productos para el cuidado de la piel, las personas buscan
en primera instancia que dichos articulos ayuden a la proteccién de los rayos
solares. En segundo y tercer lugar se encuentra el factor de calidad junto con el
alivio que puede generar el uso del producto. Adicional, el precio junto a la
presentacion y aroma del articulo son factores que ocupan el cuarto y quinto
lugar. Por otro lado, cabe mencionar que el nivel de grasa y quimicos junto a
los ingredientes que se emplean para la produccion, son factores que no tienen
mucha importancia para la adquisicion de un producto para el cuidado de la
piel.

e EIl producto propuesto para el mercado nacional objetivo debe de brindar la
calidad deseada por los consumidores ya que esta es una de las
caracteristicas mas importantes para el consumidor final al momento de
adquirirlo.

o En la actualidad, los seres humanos se encuentran expuestos varias horas del
dia a los rayos solares; logrando de este modo que su piel se vea afectada por
guemaduras solares. La leche de pepino es considerada una alternativa
innovadora y natural que permitird al usuario refrescar su piel después de
haber estar expuesto al sol por mucho tiempo. La composicién del pepino
como materia prima es apta para ser utilizado en cualquier tipo de piel, sea
esta mixta, seca, grasa, etc.

¢ Una ventaja competitiva que presenta el producto sobre otros que existen en
el mercado es que cumple una doble funcidn, el pepino posee propiedades de
proteger e hidratar la piel al mismo momento.

e El hecho de formar parte de una Asociacién Ecuatoriana de Empresas de
Productos Cosméticos, de Higiene y Absorbentes (PROCOSMETICOS, 2014),
facilita la negociacion con proveedores y compradores.

e Gracias al cambio de la matriz productiva, la industria de perfumes y
cosmeéticos ha tenido gran desarrollo en el pais, permitiendo la creacion de
ocho empresas dedicadas a la produccion de articulos de belleza en el afio
2014 (PROECUADOR, 2015)
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ANEXO 1 CLASIFICACION DE LA INDUSTRIA SEGUN CIIU 4.0

C INDUSTRIAS MANUFACTURERAS

CZO FABRICACION DE SUBSTANCIAS Y PRODUCTOS QUIMICOS.

C2023 FABRICACION DE JABONES Y DETERGENTES, PREPARADOS PARA
LIMPIAR Y PULIR, PERFUMES Y PREPARADOS DE TOCADOR.

C202 3.3 FABRICACION DE PERFUMES Y PREPARADOS DE TOCADOR .

C2023.31 FABRICACION DE PERFUMES Y COSMETICOS:

Perfumes y aguas de colonia, preparados de belleza y de

maquillaje, cremas solares y preparados bronceadores,
preparados para manicura y pedicura

FIGURA 1. CLASIFICACION DE LA INDUSTRIA SEGUN CIIU 4.0
TOMADO DE: ClIU 4.0

ANEXO 2 FICHA TECNICA ENTREVISTA CON EXPERTOS

TABLA 7. ENTREVISTA - INGENIERA DE PRODUCCION INDUSTRIAL EN
EMPRESA AVON

Nombre: Gabriela Pereira.
Edad: 35 afos.
Ocupacion: Ingeniera en Produccion Industrial.

Nivel de conocimiento: | Doctorado.

Duracion: 20 minutos aproximadamente.

Fecha: 19 de Octubre del 2015.

Lugar: Empresa AVON.

Eleccion: La entrevistada posee conocimiento sobre la factibilidad

de la elaboracion de locion refrescante para la piel con
quemaduras de sol elaborada con extractos de leche de
pepino.




TABLA 8. ENTREVISTA — DERMATOLOGO EN CLINICA DE PIEL QUITO

Nombre: William Granja.
Edad: 35 afos.
Ocupacion: Dermatélogo.

Nivel de conocimiento: | Doctorado.

Duracion: 15 minutos aproximadamente.

Fecha: 9 de Octubre del 2015.

Lugar: Clinica de Piel Quito.

Eleccion: El entrevistado posee experiencia y conocimiento en el

cuidado y proteccion de la piel de los ecuatorianos.



ANEXO 3 ENCUESTA PLAN DE NEGOCIOS

U/ —

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Laureate International Universities’

ENCUESTA PARA EL PLAN DE NEGOCIOS

La presente encuesta tiene como objetivo determinar el grado de aceptacién que
puede tener la produccion y comercializacion de gel refrescante para las
guemaduras en la piel acausade los rayos solares elaborado con leche de pepino

Indicaciones
1) Responder todas las preguntas con sinceridad y de acuerdo a lo indicado.
2) En caso de no entender la pregunta, pedir al encuestador la debida
explicacion.
3) Marque con una “X” la opcién elegida en las preguntas que tienen un
recuadro.
1) ¢Con qué frecuencia consume articulos para cuidado de su piel?
D 1 vez a la semana
D 2 veces a la semana
D 3 veces a la semana
D Mas de 3 veces a la semana
2) ¢Con qué frecuencia usted adquiere articulos para cuidado de su piel?
D Cada Mes
D Cada 2 Meses
D Cada 3 Meses
3) ¢En qué lugares usted adquiere sus productos de cuidado para la piel?
D Supermercados
D Tiendas
D Farmacias

D Distribuidores

D Catalogos



4) ¢Cuantas horas usted se encuentra expuesto a los rayos del sol diariamente?
D 1 hora al dia
D 2 horas al dia
D 3 horas al dia
D 4 horas al dia

D Mas de 4 horas al dia

5) Hasufrido de alguna quemadura en su piel a causa de los rayos solares. Si su
respuesta es No, por favor continle con la pregunta 8.

I si
] No

6) ¢Qué aspectos son los que mas le desagradan de las quemaduras de piel a
causade los rayos solares? Enumere del 1 al 5, segun laimportancia que tiene
para Usted cada opcidn presentada, siendo 1 la raz6n mas importante y 5 la
razén menos importante

D Piel Reseca
D Ardor
D Picazén

D Manchas o Pecas

D Desprendimiento de Piel Muerta

7) ¢Qué tipo de productos utiliza usted para aliviar las quemaduras de su piel
causadas por los rayos del sol? (Elija una sola opcién)

| catadri
D Leche de magnesia

D Otros




8) Elija qué tipo de productos prefiere consumir con mayor frecuencia para la
proteccion de la piel después de estar expuesto a los rayos de sol (Elija una
sola opcion)

D Protector Solar
D Polvos Compactos
D Cremas Rejuvenecedoras

D Cremas Humectantes

D Ampollas hidratantes para piel

9) ¢Qué beneficios adicionales busca usted adquirir en los productos para la
proteccion de la piel después de estar expuesta a los rayos de sol? (Elija una
sola opcion)

D Vitaminas y Minerales

D Elementos Rejuvenecedores
D Selladores de Poros

D Humectantes

10) ¢, Qué marcas prefiere consumir en un producto para la proteccion de la piel
expuesta a los rayos solares? (Elija una sola opcién)

| L'Ebel
D Eucerin
D Tanga

D Nivea

D Otro

11) ¢, Qué factores inciden en el momento de comprar un producto para la
proteccion de la piel a los rayos solares? Enumere del 1 al 7, segun la
importancia que tiene para Usted cada opcién presentada, siendo 1 la razén
mas importante y 7 la raz6n menos importante.

D Proteccion Solar
" calidad
D Niveles de Grasas y Quimicos

D Ingredientes



D Presentacion - Aroma

D Precio

L1 Alivio

12) Cuales ventajas usted prefiere obtener al momento de utilizar articulos para la
proteccion de la piel a los rayos del sol elaborado con elementos naturales.
Enumere del 1 al 5, segln la importancia que tiene para Usted cada opcion
presentada, siendo 1 larazén mas importante y 5 la razon menos importante.

D Proteccion Solar

D Cuidado Rejuvenecedor

D Reduccién de niveles de grasas en la piel
D Ahorro econémico

D Alivio - Refrescar

13) ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un gel refrescante y protector para la
piel expuesta a los rayos solares?

[ ] $5.00 - $10.00
[ ] $11.00 - $15.00
| | $16.00 - $20.00

[ | Mas de $21.00

ANEXO 4 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA TABULACION ENCUESTA

1. De untotal de 53 personas encuestadas, se encontr6 que el 43.40% de personas

adquiere articulos para el cuidado de la piel cada mes. Por otra parte, el 26.42%
personas lo hace cada 3 meses.

De un total de 53 personas encuestadas, el 32.08% de personas consume
articulos para el cuidado de la piel mas de 3 veces a la semana. Mientras que el
11.32% de personas encuestadas lo consume 3 veces a la semana.

El 39.62% de personas adquiere productos para el cuidado de la piel en
supermercados; sin embargo, el 1.89% de personas los adquieren de
distribuidores de un total de 53 personas encuestadas.

De un total de 53 personas encuestadas, se encontré que el 33.96% de personas
esta expuesta 3 horas al dia a los rayos del sol diariamente. Por otro lado, el
5.66% de personas encuestadas esta expuesto mas de 4 horas a los rayos de
sol diariamente.



10.

11.

12.

El 69.81% de personas encuestadas han sufrido algun tipo de quemadura en la
piel a causa de los rayos solares, mientras que el 30.19% no lo ha sufrido; de un
total de 53 personas encuestadas.

De un total de 53 personas encuestadas, se encontré que el mayor porcentaje
le desagrada el ardor que sienten al presentar quemaduras de piel a causa de
los rayos solares a los cuales se encuentran expuestos. Por otro lado, las
personas encuestadas infieren en que las manchas o pecas y el desprendimiento
de la piel no son factores de total desagrado al momento de presentar
guemaduras a causa de los rayos solares.

De un total de 51 personas encuestadas, se encontré que el 56,86% utiliza
Caladryl para aliviar las quemaduras de piel causadas por los rayos de sol,
mientras que el 23.53% utiliza Leche de Magnesia que resulta ser un producto
sustituto para el alivio de la quemadura de piel a causa de los rayos solares.

De un total de 53 personas encuestadas, el 49.06% de personas indic6 que
prefiere consumir protector solar para la proteccion de la piel después de estar
expuestos a los rayos de sol. Por otro lado, el 3.77% de las personas indico que
prefiere consumir ampollas hidratantes para la piel.

De un total de 53 personas encuestadas, el 37.74% de personas encuestadas
indic6 que busca beneficios humectantes adicionales en los productos para la
proteccion de la piel después de estar expuesta a los rayos de sol. Por otro lado,
del total de personas encuestadas indic6 que el 5.66% busca selladores de poros
como beneficios para los productos para la proteccién de la piel.

De un total de 53 personas encuestadas, se encontré que el 39.62% de personas
prefiere consumir la marca Eucerin para la proteccion de la piel expuesta a rayos
solares. Por otra parte, el 1.89% de personas indic6 que prefiere consumir el
producto de marca Tanga.

De un total de 53 personas encuestadas, se encontré6 que al momento de
comprar sus productos para el cuidado de la piel, las personas buscan en
primera instancia que dichos articulos ayuden a la proteccion de los rayos
solares. En segundo y tercer lugar se encuentra el factor de calidad junto con el
alivio que puede generar el uso del producto. Adicional, el precio junto a la
presentacion y aroma del articulo son factores que ocupan el cuarto y quinto
lugar. Por otro lado, cabe mencionar que el nivel de grasa y quimicos junto a los
ingredientes que se emplean para la produccion, son factores que no tienen
mucha importancia para la adquisicion de un producto para el cuidado de la piel.

De un total de 53 personas encuestadas, se encontré6 que al momento de
comprar sus productos para el cuidado de la piel, las personas buscan en
primera instancia que dichos articulos ayuden a la proteccion de los rayos
solares. En segundo lugar se encuentra el factor el alivio (refrescar) que puede
generar el uso del producto. Adicional, el ahorro econémico son factores que
ocupa el tercer lugar. Por otro lado, cabe mencionar que el cuidado
rejuvenecedor y la reduccion de niveles de grasa son ventajas que no tienen
mucha importancia para la utilizacion de un producto para el cuidado de la piel.



13. De un total de 53 personas encuestadas, se encontr6 que el 37.74% de personas
encuestadas estaria dispuesto a pagar entre $5.00-$10.00 por un gel refrescante
y protector para la piel expuesta a los rayos solares, asi mismo el 35.85% de
personas estaria dispuesto a pagar de $11.00-$15.00. Sin embargo, solo él %4
de personas estaria dispuesta a pagar mas de $20.00.

ANEXO 5 MERCADO OBJETIVO
TABLA 9. MERCADO OBJETIVO

Total Total
Estratificacion habitantes
Socioeconémico en la

Estratificacion
Socioeconémica
Tipo C+

Estratificacion
Socioeconémica
Tipo B

Estratificacion
Socioeconémica
Tipo A

Total
habitantes
enla

provincia
de
Pichincha

Total
mujeres en

Total
hombres en

Rango

11,20%
288.544

de Edad

Rango
de Edad

en la provincia

ciudad de

22,80%
587.393

Rango
de Edad

de Pichincha
35,90%
924.887

Quito
2239191
803.870

Total de
Poblacion

Total
Poblacion

Personas
que

de 20 a
24 afos

de 25 a
29 afios

de 30 a
34 afios

de 20 a 34
afios

estarian

dispuestas
a Adquirir
el Producto

Blanca en
la ciudad
de Quito

la ciudad de
(O]V]1(0}

la ciudad de

(O]¥]1(0}

- 1.150.380

TOMADO DE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC)

9,60%

8,10% 27,00% 6,10% 69,81%

77.171 74.760 65.113 217.045 13.240 9.243

ANEXO 6 REPRESENTACION GRAFICA DEL ENVASE DEL PRODUCTO

TOMADO DE: PROCOSMETICOS ECUADOR



ANEXO 7 REPRESENTACION GRAFICA DE LA DISTRIBUCION DE LA LOCION

REFRESCANTE DE LECHE DE PEPINO

Canal

Recorrido

Directo | Fabricante

Corto |Fabricante

Largo

Doble

Fabricante ----

Fabricante =

........ - >

—————————S Mayorista

Agente

; = Mayorista
exclusivo

Detallista =
= Detallista =

= Detallista =

Consumidor
Consumidor

Consumidor

Consumidor

TOMADO DE: PROECUADOR

ANEXO 8 ESTRATEGIAS Y COSTOS PUBLICITARIOS

TABLA 9. PROMOCION Y PUBLICIDAD

ESTRATEGIA FRECUENCIA | CANTIDAD | VALOR | VALOR
PUBLICITARIA UNITARIO | ANUAL
ENVIO DE CORREO | ANUAL 1

MASIVO (3 ENVIOS) $150.00 | $150,00
REVISTA LA FAMILIA | BIMESTRAL 6 ——_—

1/8 DE PAGINA ’ 3.360,00
HOSTING ANUAL ANUAL 1 $150,00 |$ 150,00
ACTUALIZACION MENSUAL 12

PAGINA WEB $50,00 | $600,00
CREACION FAN PAGE | ANUAL 1

EACEBOOK $120,00 |$120,00
CUNAS POR RADIO | 154 AL MES 3 $
QUITO $1.40000 | 500,00
BTL POR MEDIO DE | TRIMESTRAL |4 $50000 |
BUSES (2 BUSES) ’ 2.000,00
CREACION DEL 3

5 ANNER DE 6M2 $100,00 | $ 300,00
DATAFAST PARA | MENSUAL 48 5
COBRO  MEDIANTE $ 45,00

TARJETAS 2.160,00

TOMADO DE: MEDIA NARANJA




ANEXO 9 ACTIVIDADES Y TIEMPO OPERACIONAL EN LA PRODUCCION DE LA
LOCION REFRESCANTE DE PEPINO

TABLA 10. ACTIVIDADES Y TIEMPO OPERACIONAL

ACTIVIDADES TIEMPO
CORTADO Y TRITURADO DE ¥ 15 MINUTOS
PEPINO Y

DESHIDRATACION DE 10 MINUTOS
PEPINO

OBTENCION DEL LiQUIDO DE 10 MINUTOS
PEPINO

MEZCLA DE INGREDIENTES 10 MINUTOS
EMBOTELLADO 5 MINUTOS

TOTAL DE TIEMPO 50 MINUTOS
PRODUCIDO EN 10
UNIDADES



ANEXO 10 ACTIVIDADES ESTRATEGICAS PARA EL DESARROLLO DEL GIRO DE

NEGOCIO

TABLA 11. ACTIVIDADES PARA EL DESARROLLO DEL NEGOCIO

Permisos necesarios Tiempo
estimado
Aprobacion de Constitucién 1 semana
laborable
Publicacion del extracto 1 dia
Certificacion municipal 1 dia
Inscripcion en la cAmara de comercio ldia
Registro Mercantil 1 dia
Aprobacion de la Notaria 1-3 dias
Obtencion del RUC 1-2 dias
LUAE (Licencia unica para el desarrollo de Actividades | 1 - 16 dias
Econdmicas)
Permiso de Funcionamiento del cuerpo de bomberos 3-5 dias
Permiso de Funcionamiento Ministerio de Salud 15-25 dias
Permiso Ambiental (por confirmar) 1-2 dias
Compra de Maquinaria necesaria 90 dias
Convenio con proveedores 15 dias
Distribucién del producto 3 dias
Promocion y marketing 15 dias
Creacion de la pagina web 1 dias

TOMADO DE: PROECUADOR




ANEXO 11 ORGANIGRAMA ORGANIZACIONAL

GERENTE GENERAL
Un colaborador (1)

GERENTE DE GERENTE - GERENTE DE
OPERACIONES Y FINANCIERA- MARKETING Y
PRODUCCION CONTABLE PUBLICIDAD
Un colaborador (1) Un colaborador (1) Un colaborador (1)

REN
COMERCIAL (Ventap
Mayoristas y
Minoristas)

CHOFER

\' OPETARIO DISTRIBUIDORI)

pucolaborador, (3 In colaborador (

FIGURA 2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL




ANEXO 12 COSTO DE LA MANO DE OBRA

TABLA 12. COSTO DE LA MANO DE OBRA

Cargo Sueldo (mensual) | Contratacién | Clasificacion
(Aios)
Gerente General 0 GASTO
600,00
Gerente de Marketing y 3 GASTO
Ventas 400,00
Gerente de Operaciones 3 C.I.F.
y Produccion 400,00
Ventas Mayoristas y N/A GASTO
Minoristas -
Obrero 1y3 M.O.D.
340,00
Chofer y Distribuidor N/A GASTO
Gerente de Finanzas y 0 GASTO
Contabilidad 400,00
ANEXO 13 COSTOS DE PRODUCCION
TABLA 13. COSTOS DE PRODUCCION
Produccién de un envase de locion refrescante de pepino
Materia prima directa Insumo Costo Unitario i:;:;z::::’:: Cantidad de | Costo total
(Kg. x locion) |(Kg. 6 unidades) P Kg. x locion de insumo
Caléndula 0,330 | S 0,12 1 033]|S 0,0396
Pepino 0,930 | $ 0,43 1 093 S 0,3999
Agua Destilada S 0,38 1 $  0,3800
Materia prima indirecta
Envases plasticos S 2,35 1 $ 12,3500
Cajade Cartdn S 0,45 1 S 0,4500

$ 36195

COSTO DE MATERIA PRIMA




ANEXO 14 INGRESOS - ANO 1

TABLA 14. INGRESOS - ANO 1

Inicial Afio 1
Mes 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Incremento 0% 4% 4% 5% 5% 5% 7% 6% 6% 7% 7% 7%
Cantidad proyectada de ventas 200 208 216 226 238 250 266 283 299 319 341 364
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 1,50% 0% 0% 0% 0% 0% 1,50%
Precio s 800[$ s8o0|$ s00|$ 800|$ 800|s 8128 812|s 8uR|s sn2|s sn|s sn2|s su
TOTAL INGRESOS VENTAS $ 1.600,00 | $ 1.665,00 | $ 1.730,00 | $ 1.810,00 | $ 1.905,00 | $ 2.030,00 [ $ 2.161,95 | $ 2.293,90 | $ 2.425,85 | $ 2.588,25 | $ 2.765,88 | $ 3.003,11
ANEXO CUENTAS POR COBRAR - CLIENTES
Politica de cuentas por cobrar Contado 70%
30dias 30%
Cuentas por cobrar iniciales S S S 48000 S 49950 $ 51900 S 54300 $ 571,50 S 609,00 S 64859 $ 68817 S 727,76 S 77648 S 829,76
(+) Cuentas por cobrar del periodo $ $ 160000 $ 166500 $ 173000 $ 1.810,00 $ 1.90500 $ 2.030,00 $ 2.161,95 $ 2.293,90 $ 242585 $ 2.588,25 S 2.765,88 S 3.003,11
(-) Cobranzas S $ 112000 $ 164550 $ 171050 S 178600 $ 1.87650 $ 1.99250 S 2.122,37 $ 2.254,32 $ 2.38627 S 2.539,53 $ 271259 $ 2.931,9
(=) Cuentas por cobrar finales $ S 48000 $ 49950 $ 51900 $ 54300 $ 571,50 $ 60900 $ 64859 S 68817 § 727,76 S 77648 S 82976 $ 90093

ANEXO 15 GRAFICO DE VENTAS

Unidades

6000

4000

2000

Ciclo de Vida del Producto

—o—Unidades

FIGURA 3. GRAFICO DE VENTAS




ANEXO 16 INVERSION INICIAL

TABLA 15. INVERSION INICIAL

Inversiones Intangibles

1.200,00
Inventarios

723,90
Gastos efectivos

20.604,69
TOTAL INVERSION INICIAL

58.028,59

ANEXO 17 GASTOS GENERALES

TABLA 16. GASTOS GENERALES

Suministros S mensuales
10,00
Seguro maquinaria 2,00% valor de maquinaria
Mantenimiento y reparaciones S mensuales
60,00
Servicios basicos S mensuales
150,00
Gasto arriendo S mensuales
500,00
Publicidad 8,00% valor ventas mensuales
Gastos de constitucion S un solo pago
1.500,00




ANEXO 18 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA

TABLA 17. ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA

Inversiones PPE
Inversiones Intangibles
Inventarios

Gastos efectivos
Varios

35.500,00
1.200,00
723,90
20.604,69 Capital de

Trabajo Neto

TOTAL INVERSION INICIAL 58.028,59 ESTRUCTURA Propio 50,00% 29.014,30
DE CAPITAL Deudal/P 50,00% 29.014,30
Monto 29.014,30
Tasa de interés 11,50% anual 0,96% mensual
Plazo 5 afios 60 meses
Pagos mensuales fijos
CUOTA $638,10
ANEXO 19 PUNTO DE EQUILIBRIO
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FIGURA 4. PUNTO DE EQUILIBRIO




ANEXO 20 ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

TABLA 18. ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

1 2 3 a4 5 |
Ventas 25.978,93  67.665,33 190.769,59 357.633,53 447.221,84
(-) Costo de los productos vendidos 22.813,26  41.039,43 108.634,84 176.936,54 211.860,50
(=) |UTILIDAD BRUTA 3.165,67 26.625,91 82.134,75 180.696,98 235.361,34 |
(-) Gastos sueldos 15.138,00 16.705,31  23.416,64 24.653,27 25.520,62
(-) Gastos generales 11.498,31  13.623,89  23.773,56 37.435,07 44.925,99
(-) Gastos de depreciacion 3.813,33 3.813,33 3.813,33 3.735,56 3.813,33
(-) Gastos de amortizacion 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
(=) |UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP.  (27.523,98) (7.756,63) 30.891,21 114.633,09 160.861,41
(-) Gastos de intereses 3.101,48 2.549,06 1.929,65 1.235,13 456,39
(=) |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (30.625,46) (10.305,68) 28.961,56  113.397,96  160.405,01 |
() 15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 4.344,23 17.009,69 24.060,75
(=) |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (30.625,46) (10.305,68) 24.617,33 96.388,26 136.344,26 |
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA - - 5.415,81 21.205,42 29.995,74
(=) |UTILIDAD NETA (30.625,46) (10.305,68) 19.201,52 75.182,85 106.348,52 |
MARGEN BRUTO 12,19% 39,35% 43,05% 50,53% 52,63%
MARGEN OPERACIONAL -105,95% -11,46% 16,19% 32,05% 35,97%

MARGEN NETO -117,89% -15,23% 10,07% 21,02% 23,78%



ANEXO 21 ESTADO DE SITUACION ANUAL

TABLA 19. ESTADO DE SITUACION ANUAL

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

0 1 | 2 | 3 4 5
ACTIVOS 58.752,49 36.614,85 39.051,38 96.596,19 174.821,24 259.644,96
Corrientes 22.052,49 3.968,18 10.458,04 55.956,19 135.356,79 224.233,85
Efectivo 21.328,59 371,74 (150,86) 30.899,98 97.927,35 200.938,08
Cuentas por Cobrar - 900,93 2.760,61 6.775,52 10.549,04 11.530,52
Inventarios Prod. Terminados - 247,82 536,00 1.235,80 1.687,54 -
Inventarios Materia Prima 163,90 323,19 968,55 2.222,38 3.230,37 -
Inventarios Sum. Fabricacion 560,00 2.124,50 6.343,75 14.822,50 21.962,50 11.765,25
No Corrientes 36.700,00 32.646,67 28.593,33 40.640,00 39.464,44 35.411,11
Propiedad, Plantay Equipo 35.500,00 35.500,00 35.500,00 51.600,00 54.400,00 54.400,00
Depreciacién acumulada - 3.813,33 7.626,67 11.440,00 15.175,56 18.988,89
Intangibles 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Amortizacién acumulada - 240,00 480,00 720,00 960,00 1.200,00
PASIVOS 29.738,20 26.226,02 23.968,23 26.111,52 26.353,73 4.828,92
Corrientes 723,90 1.767,44 4.617,80 12.488,64 19.152,92 4.828,92
Cuentas por pagar proveedores 723,90 1.427,44 4.277,80 9.815,63 14.267,62 -
Sueldos por pagar - 340,00 340,00 680,00 680,00 680,00
Impuestos por pagar - - - 1.993,01 4.205,30 4.148,92
No Corrientes 29.014,30 24.458,58 19.350,43 13.622,88 7.200,81 -
Deuda alargo plazo 29.014,30 24.458,58 19.350,43 13.622,88 7.200,81 -
PATRIMONIO 29.014,30 10.388,83 15.083,15 70.484,67 148.467,51 254.816,04
Capital 29.014,30 41.014,30 56.014,30 92.214,30 95.014,30 95.014,30
Utilidades retenidas - (30.625,46)  (40.931,15)  (21.729,63) 53.453,22  159.801,74
Comprobacion - - - - - -
Valoraciéon Empresa 58.752,49 36.614,85 39.051,38 96.596,19 174.821,24 259.644,96

Estructura de Capital

Afios 0 1 | 2 | 3 | 4 5
Estructura de Capital
Deuda 50,62% 71,63% 61,38% 27,03% 15,07% 1,86%
Capital 49,38% 28,37% 38,62% 72,97% 84,93% 98,14%




ANEXO 22 INDICES FINANCIEROS

TABLA 20. iNDICES FINANCIEROS

Tasa libre de riesgo 2,54%)|

dii del Mercado 12,61%
Beta 0,69
Riesgo Pais 5%
Tasa de Impuestos 33,70%
CAPM 14,49%

Criterios de Inversién con Modelo WACC
WACC Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
Ao 1 9,57% VAN $63.627,34 VAN $68.965,11
Afio 2 10,28% IR $2,70 IR $9,20
Afio 3 17,63% TIR 35,49% TIR 47,30%
Ao 4 13,45% Periodo Rec. 3,92 Periodo Rec. 3,91
Afio 5 14,36%
Tasa de Descuento CAPM con Beta apalancada

Tasa libre de riesgo 2,54%| Paso 1: D 1car el Beta de la Industria
Rendii del Mercado 12,61% Beta Apalancada Industria: 0,85 R Deuda/ Capital Industria: | 27,92%
Beta 1,20 Beta Desapalancada: 0,717233242 | R Deuda/ Capital Empresa: | 102,49%
Riesgo Pais 0% Beta Apalancada Empresa: 1,20
Tasa de Impuestos 33,70%)
CAPM 14,67% Criterios de Inversién Con Modelo CAPM

Criterios de Inversién Proyecto

Criterios de Inversion Inversionista

VAN $63.627,34 VAN $68.208,55
IR $2,70 IR $9,11
TIR 35,49% TIR 47,30%
Periodo Rec. 3,92 Periodo Rec. 3,91




