wo/2o—

FACULTAD DE POSGRADOS

CREACION DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE INSUMOS
QUIMICOS PARA LA INDUSTRIA COSMETICA EN LA CIUDAD DE QUITO.

Trabajo de Titulacion presentado en conformidad a los requisitos para optar por
el titulo de MAGISTER EN ADMINISTACION DE EMPRESAS

Profesor Guia
MBA Ing. Giovanni Santiago Bastidas Zelaya

Autor

Monica Patricia Santamaria Ortiz

Afo 2017



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

“‘Declaro que este trabajo es original, que se han citado las fuentes
correspondientes y que en su ejecucion se respetaron las disposiciones legales

que protegen los derechos de autor vigentes.”

Giovanni Santiago Bastidas Zelaya
Magister en Administracion de Empresas

C.C. 1001857356



DECLARACION DE AUTORIA DE LA ESTUDIANTE

“Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han citado las
fuentes correspondientes y que en su ejecucion se respetaron las disposiciones

legales que protegen los derechos de autor vigentes.”

Monica Patricia Santamaria Ortiz
C.C.1803802980



DEDICATORIA

Dedico este trabajo a mi familia por
siempre apoyarme en todos los

proyectos que he emprendido.

A mi padre Fernando que siempre
ha sido una motivacion muy fuerte
para tiempos dificiles y a mi madre
Elena que con su ternura vy
comprension me ha impulsado en

cada momento de mi vida.



AGRADECIMIENTO

A Dios por saber abrir los caminos
de mi vida en los momentos

perfectos.

A mi director Giovanni por compartir
Su conocimiento y por su apoyo
incondicional y a mi correctora Ceci
por su animo y disposicion en todo

momento.

Paty



vi

RESUMEN

El presente plan de negocios analiza la factibilidad de comercializar insumos
quimicos para la industria cosmética en la ciudad de Quito. El proyecto se
enfoca en comercializar a las pymes manufactureras de productos de cuidado
personal dado que el tamafio de su produccion resultaria en un consumo de
productos que no le es significante a las empresas importadoras
comercializadores de insumos, y tampoco les resultaria factible comprar en los

almacenes al por menor porque el precio no les resultaria beneficioso.

El andlisis de factibilidad inicia con un dimensionamiento del mercado utilizando
fuentes primarias, entrevistas a la posible competencia y potenciales clientes,
el analisis de Porter que ayuda a caracterizar el mercado objetivo. El entorno
en el que funcionara el proyecto y los factores que lo afectan positiva y

negativamente se considera a través del Analisis Pestel.

Finalmente, se analiza la factibilidad financiera del proyecto exponiéndolo a tres
posibles escenarios: mas probable, pesimista y negativo para determinar la
rentabilidad, tiempo de retorno y flujo que genera el proyecto durante el tiempo

de andlisis.
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ABSTRACT

This business plan analyzes the feasibility of commercializing chemical raw
material for cosmetic industry in the Quito city. The project focus on selling to
SMEs who produce personal care products, because, their production is not
enough to be available for buying to importing companies and they are not too
small for buying to retail. It will be so expensive.

The evaluation of the viability of the business starts with a market sizing using
primary sources, interviews to competitors and potential customers, Porter’s
analysis that help to characterize the target market. The environment where the
project will work and the positive and negative factors were studied through

Pestel'analysis.

Finally, It analyzes the financial feasibility of the business by evaluating three
different scenarios: optimistic, pessimistic and more probable in order to
determinate the profitability, payback, and the free cash flow generated during

analyzed period of time.
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1 INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

1.1 INTRODUCCION

La industria cosmética ecuatoriana ha ido creciendo en los ultimos tres afios, y
segun Fashion Network: “Para el cierre del 2015, la industria cosmética en
Ecuador sumo ventas por encima de $1.000 millones de dolares, superando asi
la barrera que se habia autoimpuesto desde el 2013. Las Pymes, las empresas
de familia y las ventas por catalogo son las principales fuentes de impulso de la
industria.” (LITMAN, 2016)

Asi como las empresas grandes le apuestan al Ecuador y han invertido
cantidades importantes de dinero, profesionales y no profesionales en el area
cosmética estan emprendiendo empresas de manufactura de productos de

limpieza y cuidado personal.

Para poder crecer de una manera estratégica, los empresarios y
microempresarios estan realizando segmentaciones de mercado y dirigirse

hacia un mercado objetivo en especifico.

Entre los nichos de mayor crecimiento se encuentra el publico masculino,
siendo los productos en los que mas se interesan: cremas anti-age, protectores

solares, cremas para el cabello, champu, jabones y otros.

En la cadena inicial del proceso de manufactura se encuentran los proveedores
de materia prima, los cuales son en su mayor proporcion multinacionales

comercializadoras que importan directamente desde sus plantas productoras.

Estas comercializadoras necesitan tener un volumen interesante para poder
importar la materia prima a costos razonables y competitivos, por lo que se ven
interesadas en las empresas manufactureras grandes que aseguran consumos

interesantes.



Los microempresarios tienen el limitante de su pequefia produccion inicial, lo
cual no les permiten ser considerados como clientes importantes dentro de las
comercializadoras internacionales, ya que muchas veces el hecho de vender

pequefias cantidades no les resulta rentable.

Este plan de negocios intenta realizar el andlisis de la factibilidad econémica y
financiera para la creaciéon de una comercializadora de materia prima para la
industria manufacturera de cosméticos, el cual tendra como objetivo principal
captar los clientes que para las comercializadoras importadoras no resultan

interesantes.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la creacibn de una empresa

comercializadora de insumos quimicos para la industria cosmética en la ciudad

de Quito.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar el mercado de fabricantes de cosméticos para determinar los
clientes potenciales a los que se quiere llegar.

e Analizar los competidores en la comercializacion de materia prima para

la industria cosmética.

¢ Realizar un analisis economico y financiero del plan de negocios.



1.3 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Considerando que uno de los objetivos del gobierno ecuatoriano es el impulso
de la matriz productiva, en los ultimos afios la industria ecuatoriana se ha ido

incrementando, especialmente la industria cosmética.

Un estudio del 2011 de la Asociacion Ecuatoriana de Productores y
Comercializadores de Cosmeéticos, Perfumes y Productos de Cuidado Personal
(Procosméticos) indicé que la industria cosmética mueve anualmente alrededor
de 800 millones de ddlares, de los cuales un 80% corresponde al sector

importador y 20% a la manufactura nacional. (Ecuadorinmediato.com, 2011)

Este estudio determiné que el 98% de la poblacion ecuatoriana consume
permanentemente cinco productos basicos para el cuidado personal: jabon,
champu, desodorante, fragancias y pasta dental, lo cual ha ayudado a motivar

la creacion de nuevas empresas manufactureras. (EIl Comercio, 2010)

Actualmente, existen varias comercializadores de materias primas no
importadoras que atienden a las pymes en la ciudad de Quito y no

necesariamente cubren todo el mercado en Quito.

Por lo general, las personas que inician el proyecto de una industria
manufacturera de cosméticos, lo hace sin previo conocimiento de

formulaciones y materias primas que intervienen en ellas.

Los comercializadores actuales no poseen el conocimiento técnico relacionado
con la quimica de los productos que expenden, lo cual no les permite acercarse
de una manera asertiva a las empresas productoras para poder identificar las
necesidades, es por esta razdn que se hace necesario la creacion de una
empresa comercializadora de insumos quimicos para la industria
manufacturera de cosméticos, cuya caracteristica principal sea el conocimiento
de la industria cosmética para poder comprender las necesidades de la misma

dentro del contexto de la materia prima.



1.4 METODOLOGIA

Para la elaboracion del plan de negocios de la creacion de una Empresa
Comercializadora de Insumos Quimicos para la Industria manufacturera de

Cosméticos en la ciudad de Quito se utilizara la técnica explorativa deductiva.

Se analizara el mercado de manufactura de cosméticos a través de fuentes
secundarias como la base de datos de la cAmara de comercio de Quito, con la
que se podrd evidenciar el porcentaje de industrias a las que se podrian

considerar clientes potenciales.

Se acudira a fuentes primarias como encuestas a los clientes potenciales para
indagar las necesidades y demanda insatisfecha y poder definir la estrategia de

ingreso al mercado.

Adicionalmente, se revisaran datos comerciales de referencias adquiridas de la

competencia.

Se analizara la viabilidad financiera del proyecto, considerando rentabilidad y

sostenibilidad en el tiempo.



2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA Y TENDENCIAS

2.1 ANALISIS MACRO

Con el objetivo de tener claridad la posicion estratégica del presente proyecto,
se hace importante analizar los factores que pueden afectar el normal y

efectivo desarrollo de sus actividades.

2.1.1 ANALISIS PESTEL

Para analisis del entorno en el que se vera sumergido el proyecto se utilizara el

Andlisis de Pestel, que considera varios factores:

2.1.1.1 Factores Politicos

El Ecuador ha atravesado una estabilidad politica desde el 2007 como
resultado de la eleccion de Rafael Correa, quien ha mantenido un régimen de

izquierda.

Sin embargo, una de las politicas de gobierno es el impulso del crecimiento de
la matriz productiva a través de leyes que permiten al productor nacional tener
ventajas especialmente de precio sobre los productos extranjeros, a citar por
ejemplo las salvaguardias fijadas desde el 2015.

Actualmente, se firma un acuerdo comercial con la Unién Europea que a partir
del 2017 permitira ingresar al mercado europeo con ventajas arancelarias que
resultaran beneficiosos para el proyecto, dado que el impulso de la creacién de

nuevas empresas que aportarian a la cuota de clientes potenciales.

Por otra parte, es importante analizar el hecho de que en el 2017 habra
elecciones con la posibilidad de que el partido de gobierno actual y su

candidato continie ejerciendo el poder, y manteniendo la misma ideologia



socialista, o gane la oposicién, la cual ofrece impulsar cambios en la politica
econOmica, como el revisar las salvaguardias y fomentar la competitividad e
indirectamente hacer que las empresas ecuatorianas mejoren su calidad para

ser mas competitivas.

La oposicion menciona el hecho de que abolird algunos impuestos como el ISD
y al mismo tiempo creard incentivos para atraer la inversion extranjera.
Adicionalmente, apoyara los nuevos emprendimientos disminuyendo el costo y

tiempo que implica hoy en dia el crear una empresa.

2.1.1.2 Factores Econdmicos

Ecuador es un pais que basaba su economia en ingresos petroleros y
tributarios, no obstante, a finales del 2014 inicié la caida subita del precio del

petréleo causando un déficit en la economia del pais.

Actualmente, Ecuador se encuentra atravesando una situacibnecondmica
complicada en la que el gasto publico ha crecido tanto en los ultimos afos

debido a la inversion en infraestructura que ha realizado.

En la figura 1 se puede observar la variacion del PIB del Ecuador anualmente,

asi como el crecimiento econémico hasta el 2014.
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Tanto la baja del petrdleo como el alto gasto publico que ha generado, ha
hecho que el gobierno incremente los impuestos como por ejemplo la salida de

divisas (ISD) que se ha fijado en un 5%.

Este impuesto ha sido utilizado como herramienta que tiende a disminuir el flujo
de capital hacia el exterior, y de esta manera mantener la dolarizacion
saludable disminuyendo la salida de délares de la economia; sin embargo, esta
medida ha desmotivado a inversionistas extranjeros que podrian querer venir al

pais.

Por otra parte, el Fondo Monetario Internacional (FMI) pronostica un
decrecimiento de 4.5% en el 2016 y 4.3% en el 2017 (EL UNIVERSO, 2016),
asi como un aumento del desempleo, como se puede ver en el cuadro a

continuacion:

Proyecciones econémicas
P
América del Sur 2016 2017 2016 2017
Brasi -38 00 92 102
Argentina =10 e 2.8 78 74
Colombia 25 1 30 98 94
Venezuela I -80 ‘ -45 | 174 | 20,7
Chile 15 21 6.8 75
Perti 3/ 41 60 60
Ecuador 45 43 57 65
Bolivia S SUENS5 40 40
Uuguay 14 26 78 76
Paraguay 29 32 6.2 6.1
Fuente: Fondo Monetario Internacional EL UNIVERSO

Figura 2. Proyecciones econOmicas pronosticadas por el FMI
Tomada de (EL UNIVERSO, 2016)




La desaceleracion de la economia es resultado de la falta de liquidez del
gobierno, por lo tanto, lo que suceda con la economia nacional dependera en
su mayor parte del sector privado y de las politicas econémicas de incentivo de

inversion nacional e internacional.

2.1.1.3 Factores Socioculturales

En la actualidad, el cuidado de la imagen se ha vuelto muy importante en todas
las clases sociales, es asi como en el Ecuador ya se pueden medir los cambios
de percepcion de la apariencia de los ecuatorianos, varias encuestas
realizadas por la Asociacion Ecuatoriana de Productores y Comercializadores
de Cosméticos, Perfumes y Productos de Cuidado Personal, en el 2012
indicaron que 98 de cada 100 ecuatorianos tienen al menos cinco productos

cosméticos en su casa. (El Comercio, 2010)

Este precedente nos indica que los productos de cuidado personal han dejado
de ser productos suntuarios, lo cual indica que las empresas seguiran
produciendo productos cosméticos y seguiran necesitando insumos quimicos,

traduciéndose como una oportunidad para el presente proyecto.

2.2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA COSMETICA

La industria cosmética en el Ecuador se ha convertido en una de las areas de
crecimiento del sector manufacturero. En el 2014, represento el 1,6% del PIB,
generando 3500 puestos directos de trabajo y 400 mil indirectos. (Maldonado,
2014).

Pese a que este sector no representa un porcentaje interesante dentro del PIB,
contribuye enormemente en el desarrollo industrial del Ecuador, mas del 80%
de laboratorios farmacéuticos y cosmeéticos se encuentran en las ciudades de
Quito y Guayaquil. (PRO ECUADOR, 2016)



El pais creci6 hasta el 2014 a una tasa del 10% anual en la industria de
manufactura cosmeética y exporta articulos como: fragancias, aceites,
magquillajes, toallas humedas, esmaltes, champul, crema dental, productos
capilares, desodorantes, gel, jabon, afeitadoras, absorbentes higiénicos, etc.
Los principales paises de destino de los productos cosmeéticos del Ecuador
son: Colombia, Peru, Venezuela, Chile, Tailandia, Cuba, Panama, Guatemala,
y Jamaica. (PRO ECUADOR, 2016)

En el pais se consumen tanto productos nacionales como importados, por lo
que, la idea del gobierno es desarrollar la industria manufacturera local para
incrementar su participacion en el PIB. Aun cuando la produccion seria local,
en el 2014 existieron en el pais 47 empresas manufactureras vy
comercializadoras de cosméticos, siendo el 65% extranjeras y el 35%

nacionales. (Maldonado, 2014)

Segun el Ministerio de Industria, la produccién de cosméticos en el afio 2014
lleg6 a los 54 millones de ddlares y para el 2015 la proyeccién fue llegar a los
65 millones de dolares, este incremento se calculé porque el gremio de la
industria cosmética firmdé un convenio con el Ministerio para desarrollar
mecanismos para disminuir las importaciones de productos e incrementar la
produccién y exportacion de los mismos, sin embargo, las exportaciones del
2015 tuvo una caida del 21% con respecto al 2014. (Lideres, 2016)

2.3 ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

La industria manufacturera cosmética en el Ecuador presenta algunas barreras
de expansion debido a que la mayoria de materia prima que utilizan en el
proceso de transformacion es importada, asi como también los permisos para
comercializar los productos son muy costosos. Segun Fernanda Leon, directora
ejecutiva de Procosméticos, los permisos para comercializar productos
cosméticos son de 900 USD por cada articulo. Esa tasa menciona que se

encuentra entre las tres mas altas de Latinoamérica. (Maldonado, 2014)
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2.3.1 BARRERAS DE ENTRADA

a) Capital Requerido

Considerando que el proyecto consiste en una comercializadora, el capital no
sera tan alto y sera facilmente obtenido a través de una entidad financiera.

b) Normas Legales

Los permisos necesarios para la puesta en marcha del proyecto resultan

demorosos, pero no dificiles de conseguir.

c) Know How

El conocimiento técnico de la elaboracidon de productos cosméticos es
importante en el manejo del negocio, debido a que es necesario para poder
asesorar a los clientes y detectar las oportunidades de negocio en cada visita a
los clientes.

2.3.2 BARRERAS DE SALIDA

a) Costo de salida
El Unico costo de salida que tendria el presente proyecto seria la indemnizacion
de los empleados y la cancelacibn de las cuentas pendientes a los
proveedores.
2.3.3 COMPETENCIAS DE PORTER
El modelo de las 5 fuerzas de Porter permitira analizar los factores

estructurales de la competencia dentro del mercado de manufactura cosmética

para poder identificar cuales serian las estrategias a seguir.
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2.3.3.1 Poder de negociacion de los clientes

El nUmero de pymes manufactureras de cosméticos es alto en comparacion al
namero de comercializadores de insumos quimicos para pymes. Por lo tanto,
las pymes estan en la capacidad de acceder facilmente a cualquiera de los
distribuidores para escoger la mejor opcion en precios y servicio, es decir las

pymes manufactureras de cosméticos tendrian el poder de negociacion.

2.3.3.2 Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores seran los importadores comercializadores, quienes buscan
distribuidores para consolidar los pedidos de los clientes pequefios y algunos

medianos para optimizar sus costos operativos.

La cantidad de proveedores son poca, siendo solamente 4, tal que permite a

los comercializadores enfocados a las pymes tener el poder de negociacion.

2.3.3.3 Amenazas de nuevos entrantes

Las barreras de entrada son relativamente bajas; sin embargo, el Know how de
la industria manufacturera cosmética y las formulaciones de cosméticos hace
dificil la entrada de nueva competencia especializada en insumos para

fabricacion de cosméticos.
2.3.34 Amenaza de productos sustitutos
Tomando en cuenta que los cosméticos que elaboran las pymes, en su gran

mayoria son: jabon liquido, champu y acondicionador, dificilmente existiran

productos que sustituyan a estos productos.
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Dentro de la formulacion de los cosméticos se utilizan insumos quimicos como,
por ejemplo: lauril ether sulfato de sodio, betaina, 6xido de amina,
preservantes, entre otros, que son insumos especificos que le dan una

determinada propiedad a los cosméticos.

Tomando en cuenta este antecedente, si podria existir sustitutos a las materias
primas actuales para elaborar los cosméticos. Sin embargo, estos sustitutos
serian introducidos por los proveedores importadores, por lo cual el proyecto no
se veria afectado ya que evolucionaria con los sustitutos al mismo ritmo que el

mercado cosmético.

2.3.35 Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre los competidores es alta, debido a que todos tratan de captar
la mayor parte de la cuota de mercado. La competencia se basa en quién
puede ofrecer el precio mas bajo, quien puede entregar el producto mas rapido,
y en un nivel mas alto la capacidad de asesoria técnica y acompafiamiento que

brindan las comercializadoras en el desarrollo de productos cosméticos.
Adicionalmente, al ser pocos los competidores, todos son conocidos y los
clientes pueden acceder muy facilmente a ellos para poder escoger el
proveedor que mas le conviene.

2.4 ANALISIS DE MERCADO

2.4.1 LA COMPETENCIA

Para proceder analizar la competencia del presente proyecto es importante

mencionar los niveles existentes dentro de la comercializacion de materia

prima.
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En primer lugar y como mas grandes existen los comercializadores
importadores; en segundo lugar, los comercializadores a mediana escala y por

altimo los comercializadores al por menor.

El presente proyecto se enfocaria en el nivel a mediana escala, nivel dentro del
cual se ha identificado 4 competidores dentro de la ciudad de Quito, los cuales
se encuentran distribuidos de la siguiente manera: 1 se encuentra al norte de la

ciudad, 1 en el centro, y 2 al sur.

El andlisis de los competidores se realizé a través de entrevistas con la
competencia siguiendo el formato que se muestra en el anexol, esta
investigacion permitié conocer que todos los competidores tienen varias lineas
de comercializacion, como industrial, farmacéutica, cosmética y alimentos.
Cada comercializador es fuerte en por lo menos una de las lineas, sin

descuidar el resto.

Asi mismo, se identificé que 2 de los competidores importan ciertos productos
en especifico, y los otros dos compran nacionalmente solo a los importadores y

comercializan.

Una particularidad interesante de los competidores es que ninguno de ellos
posee el conocimiento técnico en ninguna de las ramas que provee. Esto ha
hecho que en la mayoria su venta mas fuerte sean los comodities, mientras
que, las lineas mas especiales como la linea cosmética por ejemplo, la venta
de los productos se ha convertido solamente en buscar en los proveedores
importadores los productos de acuerdo a los nombres de los productos que les
solicitan sus clientes, quienes, muchas de las veces les solicitan productos con
nombres comerciales o con nombre quimico, esto causa confusion en los
competidores al no entender que comprar a los proveedores importadores para

realizar la venta final.
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A continuacion, en la tabla 1, se resumird los aspectos mas importantes de
cada uno de los competidores entrevistados. Por temas de confidencialidad, se

omitira los nombres.

Tabla 1. Descripcién de los Competidores de la comercializacion de insumos
cosméticos

Volumen de

) R Lineas que Modalidad -
Competidor | Ubicacion o Personal ventas Rentabilidad
comercializa de venta
mensual
o Puerta a
Farmacéutica
] ] puerta
Carcelén Industrial 5 admin.
T ) . Llamadas 520.000 USD 40%
Industrial Cosmética 1 ventas
] 80%
Alimentos .
referidos
Lo
] ] contactan a
Versalles y | Industrial 6 admin. )
c y » través de | 60.000 USD 15%
Asuncion Cosmética 1 ventas o
publicidad
en prensa.
Pueblo
solo Industrial 6 admin.
G » Llamadas 250.000 USD 15%
Pueblo Cosmeética 3 ventas
(Sur)

e Competidor T:

Esta empresa lleva 16 afios en el mercado y se dedica a la venta de las lineas
farmacéutica, cosmética, alimentos e industrial. Su promedio mensual de
ventas es de 520000 USD mensual, del cual en su mayoria aporta la linea
farmacéutica y la linea cosmética constituye el 1% de las ventas. Su
crecimiento de ventas ha sido normalmente 25% hasta el 2015, mientras que
en este afo el crecimiento ha sido 0 % y espera en el 2017 recuperar por lo

menos un 10% de crecimiento.

La rentabilidad que tiene es en general un 40%, especificamente aportada por

la linea farmacéutica.
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Los clientes los encuentra a través de bases de datos, aunque en su mayoria
sus clientes son referidos, no tienen fuerza de ventas, la venta la realiza
directamente la duefia y gerente de la empresa. Dentro de su estructura de

personal, mantiene 5 personas en el area administrativa incluida bodega.

e Competidor C:

La empresa C lleva en el mercado alrededor de 13 afios, se dedica a la venta
de retail y también atiende a pymes. Las lineas que comercializa son industrial
y cosmética. Su promedio de ventas es de 60000 USD con un crecimiento del
10% hasta el 2014, mientras que desde el 2015 ha decrecido hasta un 15%
hasta el 2016. En 2017, aspira por lo menos recuperar el 15% que ha perdido.
La rentabilidad que obtiene es del 15%. Su rentabilidad es de 15% anual.
Tiene crédito con sus proveedores de 90 dias y da crédito a sus clientes de 45

dias.

Los clientes los encuentran en base de datos; sin embargo, coloca publicidad
de su negocio en revistas y prensa, por lo tanto, concluye que por lo menos un
80% de sus clientes lo contactan. Dentro de su area administrativa tiene 6

personas y las ventas las hace el duefio de la compafiia.

e Competidor G:

La empresa G se encuentra en el mercado desde hace 16 afios, y atiende a las
pymes con las lineas industrial y cosmética. Su promedio de ventas es de
250000 USD, con un crecimiento hasta el afio 2014 del 15% y desde el 2015
ha disminuido su crecimiento hasta llegar en el 2016 a un 0% de crecimiento y
su rentabilidad es del 15%. Tiene crédito con sus proveedores entre 75y 90
dias, y maneja un crédito con sus clientes de 45 y 60 dias, sin embargo, los

clientes no le estan pagando a menos de 120 dias.
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Los clientes son contactados a través de bases de datos y atendidos por medio
de llamadas telefénicas. Dentro de su area administrativa tiene 6 personas y en

el area comercial 3 personas.

2.4.2 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo al que estd enfocado este proyecto son las pequefias y
medianas empresas manufactureras de productos cosmeéticos del Distrito

Metropolitano de Quito.

Estas empresas venden sus productos, al granel, es decir no venden en
envases pequefos estandarizados; por lo general venden a hoteles, moteles,
estéticas de belleza, oficinas, e inclusive en sus propios barrios directamente a

las amas de casa.

Los clientes se encuentran distribuidos tanto en el distrito metropolitano de

Quito como en sus alrededores.
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3 ESTRATEGIA CORPORATIVA
3.1 PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor para este proyecto es ofrecer. Materias primas
especializadas para cosméticos y asesoria personalizada de formulaciones

quimicas.

Existen varias propiedades especificas y especiales que tienen el champd,
jabon liquido, entre otros productos cosméticos, que el consumidor los percibe
como diferenciador al momento de adquirir un producto y que solo se pueden

conseguir con materias primas especializadas.

Por ejemplo, existen jabones liquidos o champus que presentan mayor 0 menor
espuma, espuma mas compacta o mas abierta al momento de usarlos; asi
también, el consumidor puede percibir que al momento de usar estos
cosmeéticos mayor suavidad y frescura, y muchas de las veces inclusive dejan
brillo en la piel. Todas estas caracteristicas del producto terminado se pueden
obtener con las materias primas especificas y especializadas para el

determinado beneficio.

Las materias primas especiales proveen al cosmético caracteristicas
especiales y especificas del cosmético, asi por ejemplo se pueden usar para

proveer una determinada viscosidad o un determinado sensorial.

La asesoria personalizada se basa en tener el conocimiento sobre la
elaboraciéon de los productos que el cliente esta elaborando y adicionalmente
tener el conocimiento de la funcionalidad de cada uno de los productos usados
en las formulaciones para poder asesorar al cliente en caso de que tenga algun
problema con la formula o requiera darle un claim especial al producto

terminado.
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La competencia tiene dentro de su giro de negocio la venta de comodities en su
gran mayoria y no suelen conocer cdmo se usan las materias primas
especiales para la elaboracion de productos cosméticos, por lo que les queda

dificil asesorar al cliente.

La asesoria personalizada servira para determinar los requerimientos que
tienen los clientes y ofrecer las materias especializadas adecuadas para poder
darle al producto cosmético las caracteristicas que quiere darle el cliente que lo

elabora.

3.2 SEGMENTO DE MERCADO
Business to Business (B2B)

Los clientes potenciales que se evidencian para el presente proyecto son las
medianas y pequefias industrias manufactureras de productos cosmeéticos

como jabon liquido, champu y acondicionador.

Adicionalmente, a través de una investigacion de campo realizada a través de
entrevistas realizadas a 10 empresas productoras de cosméticos (el formato de
la encuesta utilizada para obtener la informacion se encuentra en el Anexo 2),

se logré identificar las siguientes caracteristicas:

El monto de compra de materias primas para elaborar sus productos
cosméticos es de alrededor de 350 usd mensuales y el crédito que reciben de

sus proveedores es de entre 45y 60 dias.

Sus compras las realizan a los distribuidores de insumos quimicos a través de
llamadas telefonicas, y reciben sus pedidos en sus instalaciones. Este tipo de

empresas no cuentan con departamento de investigacion y desarrollo.
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En su gran mayoria, deben buscar las materias primas que necesitan para la
produccion, por lo general los distribuidores no las visitan ni asesoran cuando

presentan problemas en sus formulaciones.

Por lo general, el duefio de la empresa se encarga de la produccién de los
productos cosméticos y de las compras de los insumos. El conocimiento de la
elaboracion de cosméticos lo han adquirido empiricamente y dificilmente

pueden hacer modificaciones a sus formulaciones.

Los duefios de las empresas siempre estdn buscando pertenecer a
asociaciones como PROCOSMETICOS y a ferias de productos cosméticos

para poder estar enterados de las regulaciones y tendencias de mercado.

3.3 CANALES

Tomando en cuenta las caracteristicas de las personas que tienen la decisidon
de compra en las empresas objetivo, para publicitar la materia prima
especializada se realizara visitas con la fuerza de ventas, llamadas telefonicas,

participar en ferias cosméticas y de proveedores.

Adicionalmente, se organizard cursos y capacitaciones de formulacién de

cosmeéticos utilizando las materias primas especializadas que se expendera.

Considerando que las empresas manufactureras de cosméticos necesitan
envases para presentar sus productos, se colocara dipticos publicitarios en los
locales de ventas de envases y se acordara un incentivo econémico por cada

cliente referenciado.

Ademas, se tendra una pagina en web en la que se mostrara los productos y

beneficios que ofrece la empresa.
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3.4 RELACION CON LOS CLIENTES

La relacion con los clientes se lograra a través de visitas regulares aun cuando

ellos no requieran adquirir ningun producto.

Adicionalmente, la relacién se mantendra a través de e-mails, whatsapp y blogs
de preguntas a través de los cuales los clientes podran a preguntar con total
libertad sus inquietudes respecto al producto y posibles inconvenientes durante

SuU uUso.

La invitacion a desayunos o almuerzos para conversar acerca de los posibles
proyectos y el apoyo técnico que se les puede brindar es muy importante en la
generacion de una relacién a largo plazo. Durante estas reuniones se puede
obtener informacion de la competencia directa y de clientes potenciales que

podria referir el propio cliente.

Ademas, se manejara un CRM (customer relationship management), disefiado
en un libro de excel (Anexo 3), en el que se registrara todos los datos del
cliente, incluido caracteristicas de personalidad de la persona decisora de
compras, gustos e inclusive fechas especiales como cumpleafios vy

aniversarios.

En este sistema de gestion de clientes se registrard todas las actividades
realizadas con los clientes, compras realizadas por el mismo, pendientes que

guedan de cada visita y oportunidades identificadas.

3.5 SOCIOS CLAVE

Los principales socios deberan ser las entidades que agrupa al sector de
produccion cosmética como PROCOSMETICOS que es la asociacion

ecuatoriana de empresas de productos cosméticos de higiene y absorbentes.
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Esta entidad relne a empresas nacionales e internacionales entre las cuales
estan grandes, medianas y pequeflas empresas productoras Yy

comercializadoras de productos cosméticos.

PROCOSMETICOS frecuentemente realiza talleres, foros, programas de
capacitacion, lo cual nos ayudaria en primer lugar, a tener contacto directo con
clientes potenciales y al mismo tiempo estar enterados de las tendencias
cosmeéticas y las posibles regulaciones en las formulaciones que se estén

presentando dentro del sector cosmético.

Por otra parte, otros socios importantes son los proveedores, que son los cinco
importadores de especialidades quimicas que nos suministraran las
especialidades quimicas para la venta, quiénes seran el principal informador de
las tendencias del mercado internacional y adicionalmente podran

enriquecernos con su conocimiento de los productos.

Adicionalmente, se puede realizar convenios de compras de determinados
volimenes con los proveedores, siempre y cuando el precio sea el mejor
dentro del sector, asi también, se puede llegar a acuerdos para qué todas las
pymes que acudan al importador sean referidas a esta empresa con la finalidad
de que se logre consolidar volimenes de compra que les sera beneficioso.

3.6 ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades mas importantes que la empresa debe hacer para que el

negocio funcione son:

¢ Identificar el sitio adecuado para ubicar el negocio, de acuerdo a la

ubicacioén e infraestructura necesaria.

e Contratar al personal idoneo para administrar, facturar y despachar.
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e Contactar varias empresas de transporte que de manera externa

formen parte de la cadena de entrega del producto al cliente.

¢ |dentificar y conocer las especialidades que venden cada proveedor.

e Visitar a los clientes para asesorar y promocionar las materias primas
especializadas que se dispondran para la venta.
e Facturar los insumos quimicos especializados para la produccion de

cosméticos.
e Hacer encuestas de satisfaccién de entregas del producto, asi como

también de la funcionalidad de los productos adquiridos.
3.7 RECURSOS CLAVE
Para que el modelo de negocio funcione se necesitaran los siguientes recursos:
3.7.1 Financieros
Se necesitara capital de trabajo principalmente para los gastos administrativos
que comprenden los sueldos del administrador, bodeguero y facturador, asi
como también al arriendo de la bodega y oficinas. Esta necesidad financiera se
obtendra a través de una linea de credito.
Adicionalmente, se necesitara instalar la infraestructura como racks,

montacargas, balanza y todo el mobiliario de las oficinas que se compraran con

financiamiento propio.
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3.7.2 Fisicos:

Se necesitara una bodega para almacenar la materia prima, la cual estara

eguipada con sus respectivos racks, una balanza, un montacargas.

En cuanto al transporte de la materia prima, se realizara un outsourcing del

servicio con una empresa de transporte.

3.7.3 Intelectuales:

Bases de datos de la Camara de Comercio de Quito y de Procosméticos
actualizada mensualmente que permitirh estar al tanto de la creacion de
nuevas empresas.

3.7.4 Humanos:

1 experto en asesoria para el desarrollo de formulas de productos cosméticos y

con experiencia en ventas y negociacion.

1 administrador de empresas

1 bodeguero con experiencia y con licencia para manejar montacargas.

3.8 ESTRUCTURA DE COSTES

La estructura de costos va de acuerdo a la estrategia que define el negocio,
esto es una estrategia por diferenciacion.

Dentro de la estructura de costos se considerara:
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3.8.1 Costos Fijos:
Sueldos del administrador, bodeguero y sueldo basico y movilizacion del
asesor técnico comercial. Asi también se tomara en cuenta el arriendo de la
bodega y oficinas.

3.8.2 Costos Variables:

Comisiones del asesor comercial y fletes de los productos vendidos.

3.9 FLUJO DE INGRESOS

Los ingresos del negocio se produciran a través de la venta directa de la

materia prima para elaborar productos cosméticos.

3.10 ESTRATEGIA DE PENETRACION

El mercado manufacturero cosmético esta en desarrollo, por lo que existen
cada vez mas empresas gue se estan creando continuamente, todo con la idea
de desarrollarse y competir con los productos cosméticos importados que son
de mayor preferencia por el consumidor debido a su alta calidad y performance.

La investigacion del namero de clientes potenciales se realizé a través de
fuentes primarias como bases de datos e informacion de registros de
PROCOSMETICOS (asociacion de productores cosméticos), INEC (instituto

nacional de estadisticas y censos) y la Camara de Comercio de Quito.

PROCOSMETICOS como asociacién de empresas cosméticas nacionales e

internacionales agrupa tan solo 18 empresas cosmeéticas afiliadas, pero
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menciona que de a poco, espera seguir captando mayor nimero de empresas
del gremio.

El INEC reporta que, en el afio 2014, existian 9 empresas pequefias y menos
de 3 empresas medianas dedicadas a la fabricaciébn de productos cosméticos.
A continuacion, en la tabla 2. proporcionada por el INEC que muestra los datos
mencionados.

Tabla 2. Numero de empresas segun clasificacion Industrial y tamafio de
empresa del canton de Quito, afio 2014.

Tamafiio de empresa 2014

Descripcion de Actividad Econémica Micro- Pequefia Mediana Mediana  Grande
empresa empresa empresa"A" empresa"B" empresa

FABRICACION DE AGENTES ORGANICOS TENSOACTIVOS Y PREPARADOS TENSOACTIVOS
(DETERGENTES) PARA LAVAR EN POLVO O LIQUIDOS; BARRAS (JABON), PASTILLAS, PIEZAS,
PREPARADOS PARA FREGAR PLATOS (LAVAVAJILLAS); SUAVIZANTES TEXTILES, INCLUIDO
JABON COSMETICO.

FABRICACION DE PERFUMES Y COSMETICOS: PERFUMES Y AGUAS DE COLONIA,
PREPARADOS DE BELLEZA Y DE MAQUILLAJE, CREMAS SOLARES Y PREPARADOS 39 9 * * *
BRONCEADORES, PREPARADOS PARA MANICURA Y PEDICURA.

FABRICACION DE PRODUCTOS PARA PELUQUERIA Y CUIDADO DEL CABELLO: CHAMPU,
TINTES, LACAS PARAEL CABELLO, PREPARADOS PARA ONDULAR Y ALISAR EL CABELLO, * * - * *
ETCETERA.

FABRICACION DE OTROS PRODUCTOS DE PERFUMERIA Y TOCADOR: DENTIFRICO Y
PREPARADOS DE HIGIENE BUCAL Y DENTAL, INCLUIDO PREPARADOS PARA LA FIJACION DE
DENTADURAS POSTIZAS, PREPARADOS PARA EL AFEITADO, INCLUSO PARAANTES Y
DESPUES DE AFEITAR; DESODORANTES Y SALES DE BANO; DEPILADORES, ETCETERA.

Tomado de (INEC, Directorio de Empresas y Establecimientos, 2014)
Nota:

* Se utiliza para casos que registran tres empresas o menos Yy la confidencialidad estadistica
(art. 21) no permite su publicacion.

- Se utiliza para casos que no registra informacion.

El total de empresas 2014, comprende las unidades econémicas que registraron ventas en el
SR, registraron personal afiliado en el IESS o perteneciendo al RISE pagaron impuestos sobre
sus ingresos en el SRI en ese afio.

La Camara de Comercio de Quito indico que existen actualmente 53 empresas
gue comprenden entre medianas y pequefias industrias dedicadas a fabricar
productos cosméticos dentro de la ciudad de Quito.

Considerando este numero de empresas, el objetivo de este negocio sera

captar el 60% de la cuota de mercado el ultimo mes del segundo afio.
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Se utilizard la estrategia de visitas masivas del area comercial a los clientes
para poder dar a conocer la empresa, los productos de especialidades
quimicas que se expenderan, asi como también el servicio de asesoria en

formulaciones que acompafaran a la venta.

Tomando en cuenta que, el area de ventas constara de una sola persona, se
realizara entre 2 y 4 visitas diarias de tal manera que se logre cubrir las

expectativas de los clientes.
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4 ESTRATEGIA OPERATIVA

4.1 ESTRUCTURA DE PERSONAL

Para la operacién de la empresa se necesitard tener claro las actividades y

responsables de cada uno de los departamentos para poder arrancar el
proyecto, esto se puede observar en el organigrama de la figura 3.

DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO

DEPARTAMENTO
COMERCIAL

DEPRTAMENTO
DE OPERACIONES

= Contabilidad — Ventas == Reempaque

= Post-Venta — Despachos

— Tesoreria — Cobranza

Recursos

Humanos

Figura 3. Organigrama y actividades

La empresa comprendera tres departamentos con actividades claramente
definidas.
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4.1.1 DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO

Tendra una persona que funcionara en el cargo de Director Administrativo, el
cual se encargara de facturar, llevar la contabilidad, revisar los cumplimientos

de los dias de cartera y tesoreria.

4.1.2 DEPARTAMENTO COMERCIAL

Como parte del Departamento Comercial estard una persona comercial quien
se encargara de las ventas que incluira la asesoria técnica de los productos,
asi también realizara el proceso de recaudacion y post venta que consistira en

revisar la satisfaccion del cliente después de la compra.

Adicionalmente, se encargara de realizar las compras de los productos a los

proveedores importadores.

Considerando que una buena gestion comercial se puede efectuar manejando
entre 40 y 50 clientes, a partir del tercer afio se contratard un vendedor
adicional para seguir creciendo y atender adecuadamente a los clientes.

El perfil que deberian tener los comerciales es especializacion en Quimica y
conocimientos basicos de formulacién de cosméticos, en caso que no tenga
conocimientos de formulacién se le dara una capacitacion que incluya practicas

en un laboratorio.

4.1.3 DEPARTAMENTO DE OPERACIONES

En este departamento estara una persona que disponga de licencia para
manejar montacargas y se encargara del re-empaque y despacho de los
productos.
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Tomando en cuenta que, en el primer afio no se despachara a muchos clientes,
se contratard al bodeguero a medio tiempo y ademas se encargara de la
limpieza de las oficinas y ayudara en la mensajeria el tiempo que le reste

después de los despachos.

4.2 ESTRUCTURA DE SUELDOS DEL PERSONAL
4.2.1 SUELDOS ADMINISTRATIVOS

Los sueldos del personal, tanto del Administrador como del bodeguero, seran
fijos, mientras que el sueldo del comercial tendra una parte fija y otra variable,

en la tabla 3 se puede apreciar los sueldos administrativos.

Tabla 3. Sueldos Administrativos

MESES
PERSONAL 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
ADMINISTRADOR $600 | $600 $600 | $600 | $S600 [ $S600 | $600 | $600 | $600 | $600 | $S600 | $600
BODEGUERO $183 | $183 $183 | $183 | $183 [ $183 | $183 | $183 | $183 | $183 | $183 | $183

A partir del segundo afio se contratara al bodeguero a tiempo completo con las
mismas responsabilidades del afio 1 y el sueldo que percibira sera un sueldo
basico y se ajustara de acuerdo a las estipulaciones del Ministerio del Trabajo.

Los sueldos subiran considerando la inflacion anual.

A partir del tercer afio se contratard una persona que realice funciones de

limpieza para oficinas las oficinas, una vez a la semana.

4.2.2 SUELDO AREA COMERCIAL

Debido a que las ventas no se realizan desde el momento en que arranca el
proyecto y una vez que inicien no seran altas, por lo que se pagara un sueldo

basico fijo de 400 USD mensuales y una comision fija de 200 USD durante el
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primer semestre del afio, posterior a lo cual tendr4 una comision variable que
representard el 3% de las ventas realizadas y ademas se le incluird en su
estructura del sueldo un bono mensual de movilizacion de 150 USD como se

puede evidenciar en la tabla 4.

Tabla 4. Estructura del sueldo del Comercial

COMISIONES $200 | $200 | $200 [ $200 | $200 [ $200 | $63 [ $74 | $84 | $95 | $105 | $116
SUELDO BASICO $400 [ $400 | $400 | $400 | $400 [ $400 | $400 | $400 | $400 [ $400 [ $400 | $400
MOVILIZACION $0 $0 $0 $0 $0 $0 | $150 | $150 | $150 | $150 | $150 | $150

4.3 CAPACITACION DEL PERSONAL

Aun cuando los Unicos que visitaran a los clientes seran los comerciales,
resulta muy importante capacitar a todo el personal respecto al mundo

cosmeético.

Al administrador se le capacitara acerca del mercado cosmético y forma en que
trabajan los clientes, ya que serd la persona que reciba las llamadas de los

clientes en ausencia del area comercial.

Al bodeguero se le capacitara respecto al manejo adecuado de los productos
quimicos, es decir forma de almacenar y como reaccionar en caso de derrames

0 contacto imprevisto.

4.4 INFRAESTRUCTURA

Para el funcionamiento del proyecto se necesita arrendar una bodega para
poder almacenar las materias primas, ademas se necesita utilizar una parte
para utilizarlo como oficinas del area administrativa y comercial. El arriendo de

la bodega se establecidé en un valor de 300 USD mensuales el primer afio,
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posteriormente debido al crecimiento en las ventas se hara necesario

cambiarse a una bodega cuyo arriendo se considera en 400 USD mensuales.

4.5 ESQUEMA DE OPERACION

El proceso de comercializacion inicia con las visitas a los clientes para
asesorarlos e identificar las necesidades que tengan dentro del proceso. Una
vez detectada la necesidad del cliente, se procede a ofrecer varias opciones
para solucionar su problema o para suplir su necesidad, para esto se hace
necesario entregar muestras para que el cliente realice las pruebas necesarias

de compatibilidad y estabilidad para poder aprobar el producto.

Después de aprobado el producto, el cliente realizara el pedido de compra del

producto que le fue util, el cual se facturard y se enviara al cliente.

Se realiza el seguimiento adecuado hasta lograr que el cliente apruebe y
realice el pedido del producto, si el cliente tiene problemas con las pruebas, se
realiza acompafiamiento con informacién técnica y asesoramiento durante las

pruebas hasta lograr la aprobacién y compra del producto

Para el debido despacho se dispondra de una balanza que servird para
asegurar el peso de los productos que ingresen a la bodega, asi como también
el peso de los productos que se despachan a los clientes para evitar reclamos

por faltante de producto.

Adicionalmente, se tendra un montacargas manual para el transporte de las

materias primas y evitar que el bodeguero realice esfuerzos indebidos.

Una vez realizado el despacho del producto, el transporte lo llevara y entregara

en las instalaciones del cliente.
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El transporte es externo por lo que se debe asegurar que el pedido es
entregado a satisfaccion, esto se asegurara con el servicio post venta que
realizara el comercial a través de llamadas telefonicas al cliente para asegurar
que el cliente qued¢ satisfecho con la entrega, como se indica en el flujo de la

figura 4.

4 N

VISITAR AL CLIENTE

!

RECEPCION DEL
PEDIDO DE COMPRA

——————

Sl

___________________ »  FACTURACION

!

REEMPAQUE DEL
PRODUCTO

|

ENVIO DEL
PRODUCTO AL
CLIENTE

v
REVISAR
SATISFACCION DEL
CLIENTE

I

NO
INFORMAR

S

Figura 4. Flujo del Proceso de Comercializacion




33

Compra de materia prima:

La adquisicion de materia prima sera realizada por el comercial, ya que es el
anico que conoce el producto que necesita su cliente y qué caracteristicas

necesita el producto que se necesita comprar.

En un inicio no se tendra stock hasta revisar la necesidad de los productos que
requeriran los clientes y determinar un forecast. Posteriormente se mantendra
un stock de seguridad de 10 dias, debido a que se manejaréa un forecast con el

proveedor para que €l sea el que mantenga el stock que necesitemos.
Condiciones comerciales:
Se negociara con los proveedores para acceder a un crédito de 60 dias y se

otorgard a los clientes un crédito de 45 dias contados a partir de la fecha de

facturacion.
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5 ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO
5.1 CALCULO INVERSION INICIAL

Dentro del calculo de la inversion inicial se tomd en cuenta todos aquellos
gastos y costos en los que se deben incurrir para el arranque del negocio, esto
considera el arriendo de la bodega y oficinas, compra del montacargas,

balanza, y la adecuacion de las oficinas con los enseres necesarios.

Tabla 5. Inversion Inicial

Costos Iniciales $ 600
Activos Fijos $7.170

INVERSION INICIAL $7.770

**E| desglose de la inversion inicial se encuentra en el Anexo 4

5.2 DEPRECIACION DE ACTIVOS

Tomando en cuenta que los activos fijos pierden valor en el tiempo, se deprecid
el montacargas a 5 afios y la balanza, equipo de computo y muebles y enseres
se los deprecié a 10 afos, la depreciacién se la realiz6 de manera lineal.
(JARAMILLO, 2013). La depreciacion de los activos se la detalla en el anexo 5.

5.3 PROYECCION DE VENTAS

La proyeccién en ventas se realiz6 de acuerdo a la estrategia de penetracion
que se consider6 en el capitulo 3 y de acuerdo a los resultados de la
investigacién de campo en la que se menciona que cada cliente podria comprar

un promedio de 350 USD mensuales.

De esta forma, se proyect6 las ventas mensuales del primer afio considerando
gue se lograra captar 1 cliente mensual a partir del segundo mes durante el

primer afio, asi como se puede ver en la tabla 6.
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Las compras del sector productivo cosmético representan 222.600 USD
anuales, considerando los 53 clientes y su consumo de 350 USD mensuales,
considerando que las ventas incrementan mensualmente, se logra captar el
altimo mes del afio un 21% de la cuota de mercado, representando en el

acumulado del primer afio un 10% del mercado total,

Tabla 6. Proyeccion mensual de ventas del primer afio

CA PTACION DE MERCADO 2% 4% 6% 8% 9% 11% 13% 15% 17% 19% 21%

n—--n--_-nn

MESES 1 3 4 5 6 7 8 9 10
VENTAS $700 [$1.050)|$1.400[$1.750 | $2.100 | $2.450 | $2.800 | $3.150

A partir del segundo afo, la meta sera captar dos clientes mensuales,
considerando que todo el trabajo que se realiz6 el primer afio al dejar muestras
y tener el tiempo suficiente para pruebas de homologacion y estabilidad han
dado frutos hasta conseguir aproximadamente el 60% de la cuota de mercado
como se fij6 en la estrategia de penetracion del capitulo 3, asi también para
este afio se considera la inflacién del 3.5% que afectan a las ventas (INEC,

2016) , asi como se muestra en la tabla 7.

Tabla 7. Proyeccién mensual de ventas del segundo afio

CAPTACION DE MERCADO 22% 26% 29% 33% 36% 39% 43% 46% 50% 53% 57% 60%

MESES 14 16 18 20 21 22 23 24
VENTAS $9 056 | $9.781 | $10.505 | $11.230 | $11.954 | $12.679 | $ 104.328

Una vez cumplido el objetivo de la estrategia de penetracion, y considerando
que la competencia pudo haber reaccionado a la estrategia del presente
proyecto y que el crecimiento del mercado manufacturero de cosméticos es del
10%, se tendra como objetivo crecer el 20% para poder captar la cuota de

mercado paulatinamente como se indica en la tabla 8.

Tabla 8. Proyeccion anual de ventas

CUOTA DE MERCADO $ 222.600 $ 253.430 $ 288.530 $ 328.492 $ 373.988
CAPTACION DE MERCADO 10% 41% 45% 49% 53%
CRECIMIENTO EN VENTAS 352% 20% 20% 20%

VENTAS $23.100 $104.328 $129.575 $160.933 $199.878
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5.4 FINANCIAMIENTO

La inversion inicial sera cubierta por el duefio del proyecto; sin embargo, se
solicitara un préstamo por 11.908 USD para financiar una parte de la falta de
fondos de la operacién del primer afio. El préstamo se solicitara para 5 afios a
una tasa activa del 17,3%. (BCE, 2016). La tabla de amortizacién se muestra

en el anexo 6.

Considerando que, el capital que se colocara en el proyecto es 17.862 USD y
la deuda adquirida en el banco sera de 11.908 US, la estructura del capital
quedara como se muestra en la tabla 9.

Tabla 9. Estructura de Capital Inicial

ESTRUCTURA DE CAPITAL

CAPITALSOCIAL 60% $17.862
DEUDA 40% $11.908

5.5 CAPITAL DE TRABAJO Y SU VARIACION

El capital de trabajo considera los activos corrientes (inventario, cuentas por
cobrar) y como los proveedores (cuentas por pagar) se los considera un medio
de financiamiento se lo resta del capital que se necesitaria para operar
(ESPINOSA, 2007), ver el anexo 7.

5.6 COSTO DE VENTAS

El costo de ventas en una empresa comercial esta dado por el costo de

adquisicién de los productos que se venderan. (BUSTAMANTE, 2011)

Adicionalmente, cabe mencionar que los precios de los productos se colocaran
de acuerdo al margen que se desee ganar y de acuerdo a la negociacion que
se realice con el cliente. Por lo tanto, dado que se realizé una proyeccion de las

ventas, se uso la férmula del precio para despejar el costo de venta:
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P= Costo venta del producto/ (1- margen)

Considerando que las materias primas que se venderan son especializadas, y
de acuerdo a experiencia y a consulta con expertos se considera un margen
del 40%, o lo que es lo mismo, considerando que el costo venta representa el
60% de las ventas.

5.7 ESTADOS FINANCIEROS
5.7.1 ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS

El estado de resultados del proyecto se realizé para analizar la utilidad del
negocio, y proyectado a 5 afios se puede observar que en el primer afio se
tiene pérdida, sin embargo, a partir del segundo afio se comienza a generar

ganancia, como se puede observar en la tabla 9.

Tabla 9. Estado de resultados de los 5 afios proyectados

INGRESOS
VENTAS $23.100 |$104.328 [$129.575 [$160.933 |$199.878
COSTO DE VENTAS $13.860 | $62.597 | $77.745 | $96.560 |$119.927
UTILIDAD BRUTA $9.240 | $41.731 [ $51.830 | $64.373 | $79.951
GASTOS DE VENTA $12.925 | $15.736 | $24.987 | $26.898 | $29.127
GASTOS ADMINISTRATIVOS $12.591 | $17.022 | $18.207 | $18.815 | $19.445
TOTAL GASTOS OPERATIVOS $25.516 | $32.758 | $43.194 | $45.713 | $48.572
UTILIDAD OPERACIONAL (EBITDA) ($16.276)| $8.973 $8.636 [ $18.660 | $31.380
INTERESES $1.934 | $1.627 $1.262 $ 828 $314
DEPRECIACION $1.217 | $1.217 $1.217 $1.217 $1.217
PROVISIONES S0 SO S0 SO S0
RESULTADO ANTES DE PARTICIPACION EMPLEADOS  |($19.427)| $6.130 $6.157 | $16.615 | $29.849
PARTICIPACION A EMPLEADOS (15%) S0 $919 $924 $2.492 $4.477
RESULTADO DESPUES DE PARTICIPACION EMPLEADOS |($19.427)| $5.210 $5.234 |[$14.122 | $25.372
IMPUESTO A LA RENTA (22%) S0 $1.146 $1.151 $3.107 $5.582
UTILIDAD NETA ($19.427)| S4.064 $4.082 |[$11.016 | $19.790
MARGEN NETO 4% 3% 7% 10%
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5.7.2 FLUJO LIBRE DE CAJA

En un enfoque financiero, por lo general el problema del flujo de efectivo a
corto plazo proviene de la falta de coordinacion entre los flujos de entrada y de

salida.

El flujo de caja libre se lo obtiene a partir de los tres flujos de caja: Operativo,

de Inversion y de Financiamiento.

5.7.2.1 Flujo de caja operativo

Es aquel flujo generado exclusivamente por el giro del negocio, este se obtiene
a partir de la utilidad neta y se reincorpora los gastos Utiles para deducir
impuestos pero que no representaron necesariamente la salida de efectivo,
estos son depreciaciones, amortizaciones e impuestos generados y no

cancelados.

5.7.2.2 Flujo de caja de Inversién

Este flujo es aquel generado a partir de las inversiones que se realizan, o la
variacion que se obtiene de los gastos de capital.

5.7.2.3 Flujo de caja de Financiamiento

Es el flujo de efectivo que se genera a partir de las operaciones de

financiamiento, ya sea por medios propios o de terceros (deuda).
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Tabla 10. Flujo de Caja Libre

ANOS

(] 1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA (619.427)| $4.064 | $4.082 | $11.016 | $19.790
DEPRECIACION $1.217 | $1.217 | $1.217 | $1.217 | $1.217
IMPUESTOS CAUSADOS $0 $ 860 $864 $2.330 | $4.186
IMPUESTOS PAGADOS 50 ($860) | ($864) | ($2.330)
PARTICIPACION A TRABAJADORES
REPORTADA $919 $924 $2.492 | $4.477
PARTICIPACION A TRABAJADORES ©o19) | (6924 | (62.492)
PAGADA
VAR CAPITAL DE TRABAJO ($600)| (61.785) | ($4.465) | $651 | ($1.335) | ($1.623)
FLUJO DE CAJA OPERATIVO ($19.995)| $2.595 | $5.958 | $13.933 | $23.225
FLUJO DE INVERSION
INVERSION INICIAL ($7.770)
CAPITAL DE TRABAJO
FLUJO DE CAJA DE INVERSION ($7.770)] $0O $0 $0 $0 $0
FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION
APORTE DE EFECTIVO DE SOCIOS $10.092
PAGO DE DIVIDENDOS ($2.032) | ($2.041) | ($5.508)
PRESTAMO BANCARIO $11.908
PAGOS OBLIGACIONES BACARIAS ($1.640) | ($1.948) | ($2.313) | ($2.746) | ($3.261)
FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION $0 [$20.360 | ($1.948) | ($4.345) | ($4.787) | ($8.769)

ANOS 5

FLUJO DE CAJA LIBRE DEL PROYECTO $14.457
FLUJO DE CAJA LIBRE ACUMULADO ($7.770)| ($7.405) | ($6.757) | ($5.144) | $4.002 [ $18.458

5.7.3 BALANCE GENERAL

Si bien el presente proyecto no se considera una empresa por no estar
conformada como sociedad, y en el primer afio no excede los montos para
estar obligada a llevar contabilidad, a partir del segundo afio, de acuerdo a los
montos fijados por el SRI (PRADO, 2015), ya se estaria en la obligacién de

presentar balances.

Si bien el proyecto inicia con 7.170 USD en activos fijos, al finalizar el primer
afio se puede observar que se termina con un total de activos fijos de 13.113
USD, un pasivo total de 14.678 USD, adicionalmente se decidi6 que se

repartiera el 0.5 % de las utilidades como dividendos a partir del segundo afo.



Tabla 11. Balance General proyectado a 5 afios
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ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO3  ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE
Caja $ 365 $1.013 $2.626 |$11.772 | $26.228
Inventarios $ 770 $2.536 $2.160 | $2.682 $3.331
Cuentas por cobrar $5.425 $18.294 | $16.197 | $20.117 | $24.985
OTROS ACTIVOS CORRIENTES
Garantias $ 600 $ 800 $ 800 $ 828 $ 828
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 7.160 $22642 | $21.782 | $35.398 | $55.373
ACTIVO NO CORRIENTE
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
Magquinaria y Equipo $ 5.200 $5.200 $5.200 | $5.200 $5.200
Equipos de cémputo $ 1.400 $ 1.400 $1.400 | $1.400 $ 1.400
Muebles y enseres $ 570 $ 570 $ 570 $ 570 $ 570
Total Propiedad Planta y Equipos | $7.170 $7.170 $7.170 | $7.170 $7.170
Depreciacion acumulada ($1.217) | ($2.434) | ($3.651) | ($4.868) | ($6.085)
TOTAL ACTIVO FIJO $5.953 $4.736 $ 3.519 $ 2.302 $1.085
TOTAL ACTIVO $13.113 | $27.378 | $25.301 | $37.700 | $56.458

PASIVO CORRIENTE

PASIVO Y PATRIMONIO

Cuentas por pagar $4.410 $14.780 | $12.958 | $16.093 | $19.988
Impuestos por pagar $0 $ 860 $ 864 $2.330 $4.186
Participacion de trabajadores por pagar $919 $ 924 $2.492 $4.477
Dividendos por pagar $2.032 $2.041 | $5.508 $9.895
TOTAL PASIVO CORRIENTE $4.410 $18.591 | $16.786 | $26.423 | $38.546
PASIVO LARGO PLAZO

Obligaciones financieras $ 10.268 $8.320 $6.007 | $3.261 $0
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $10.268 $8.320 $ 6.007 $3.261 $0
TOTAL PASIVO $14.678 | $26.911 | $22.793 [ $29.684 | $38.546
PATRIMONIO

Capital social $17.862 | $17.862 | $17.862 | $17.862 | $17.862
Utilidades retenidas ($19.427) | ($17.395) | ($ 15.354) | ($9.846) $49
TOTAL PATRIMONIO ($ 1.565) $ 467 $ 2.508 $ 8.016 $17.911
TOTAL PASIVO Y PATROMONIO $13.113 | $27.378 | $25.301 | $37.700 | $56.458
C+P-A 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

5.8 ANALISIS DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO
5.8.1 TASA DE DESCUENTO CAPM

El CAPM (capital asset pricing model) representa el costo del capital

accionario, por lo que el calculo de esta tasa es indispensable para poder
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calcular el valor actual neto y verificar que el costo de oportunidad del

inversionista cumple las expectativas.

5.8.1.1 TASA LIBRE DE RIESGO

La tasa libre de riesgo es aquella tasa de los bonos del tesoro, siendo 1, 83%
tomada a 5 afios para contrastar los afos a los que es evaluado el proyecto.
(U.S. DEPARTMENT OF THE TREASURY, 2016)

5.8.1.2 BETA

La beta muestra el riesgo implicito del tipo de negocio en el mercado, es decir
el riesgo sistematico. Para el célculo de la beta se escogié empresas que se
dedican a la venta de especialidades quimicas, que inclusive resultarian parte

de los representados de los proveedores.

Las betas se encuentran como parte de la informacion en el yahoo finance
(YAHOO FINANCE, 2016), pero se las encuentran apalancadas a su respectiva
deuda, patrimonio y taxes, por lo cual se debe desapalancarlas (anexo 8) para
tener un promedio y de esta manera apalancarla a la realidad del proyecto y
obtener una beta representativa.

Tablal2. Betas de las empresas referencia

DOW CHEMICAL STEPAN COMPANY

Beta apalancada (BL) 1,3998 1,4863
Deuda largo plazo $ 16.215.000 | $ 313.817
Patrimonio $ 25.374.000 | $ 556.984
Taxes 21,6% 26,07%

Beta desapalancada (BU) 0,9326 1,0493

BU PROM 0,9909
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Tabla 13. Beta apalancada del proyecto

Deuda largo plazo $11.908
Patrimonio $17.862
Taxes 33,6%

Beta apalancada (BL) 1,4296

5.8.1.3 PRIMA DE RIESGO DE MERCADO

La prima de riesgo de mercado que se considerd fue 6,18%, siendo esta la
media aritmética ya que se considera para periodos mayores a 1 afio.
(Damodaran, 2016)

5.8.1.4 Riesgo Pais

Cada pais presenta un riesgo de inversiobn de acuerdo a las politicas
financieras y a la situacién de cada pais, es por esto que al iniciar un proyecto
se debe tomar en cuenta el riesgo inherente al pais, en este proyecto se tomo
7,72% como el EMBIG del Ecuador a noviembre, el cual se encontrd reportado
en el Banco central del Perd con mejor actualizacion. (Banco Central de
Reservas del Peru, 2016)

5.8.1.5 CAPM

Con las consideraciones mencionadas, la tasa de descuento obtenida fue
18,38%.

Tabla 14. Tasa de descuento CAPM

Re (CAPM) = rf + B * [MRP]

Tasa libre de riesgo (rf) 1.83 %
Prima de Mercado (MRP) 6.18 %
Beta apalancada del proyecto | 1.43 %
RIESGO PAIS 7,72 %

CAPM 18,38%
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5.8.2 VALOR ACTUAL NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO

La factibilidad del presente proyecto se evaluara a través de tres escenarios:
pesimista, normal y optimista, para lo cual se considera la variacion de la

penetracion de mercado en los primeros 2 afos.

5.8.2.1 ESCENARIO POSITIVO

El mejor escenario que se podria esperar para este proyecto es que en el
primer afo, se inicie con la captura de un cliente mensual a partir del segundo
mes y al iniciar el segundo semestre del afio lograr captar dos clientes
mensuales y mantenerse de esa forma hasta finalizar el segundo afio, de esta
forma se llegaria a obtener el 67% de la cuota de mercado en ultimo mes del

segundo afio, como se puede observar en las tablas 15y 16.

En el afio 1 se tendria un 14% del total de mercado y el segundo afio el 48% de
la cuota total de mercado manufacturero de cosméticos, se lograria un

incremento en la captacion de mercado de un afio a otro en mas del doble.

Tabla 15. Ventas en un escenario positivo en el primer afio

CAPTACION DE MERCADO 2% 4% 6% 8% 9%  13% 17% 21% 25% 28% 30%
INUMERODECLENTES ] 0 | 1 ] 2 | 3 | 4 | 5 [ 7 | o | 11 | 13 | 15 [ 16 |

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 ANO 1
$350 | $700[$1.050|$1.400]|$1.750]|$2.450($ 3.150|$ 3.850[$ 4.550| $5.250 | $5.600 [$ 30.100

14%

Tabla 16. Ventas en un escenario positivo en el segundo afio

CAPTACION DE MERCADO  29% 33% 36% 39% 43% 46% 50% 53% 57% 60% 63% 67% 48%

NUMERO DE CLIENTES
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22

MESES 23 24
VENTAS $6.158 | $6.883)| $7.607|$8.332|$9.056 | $9.781 [$10.505|$11.230($ 11.954|$ 12.679|$ 13.403 |$ 14.128| $121.716

5.8.2.1.1 VALOR ACTUAL NETO DEL ESCENARIO POSITIVO

El escenario positivo considera el siguiente flujo, considerando tan solo un
endeudamiento de 11.108 USD.
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Tabla 17. VAN del proyecto proyectado a 5 afios en un escenario positivo

ANOS 1
FLUJO DE CAJA LIBRE DEL PROYECTO $276
($7.770)
CAPM 18,38%
VAN 5 ANOS $15.858
TIR 5 ANOS 61%
PERIODO DE RECUPERACION 2,1 afios

p
$7.022

3
$5.138

4 5
$10.458 $23.160
$15.124 | $38.284

El valor actual neto que se obtendria considerando una tasa de descuento del
18.38% es 15.858 USD con una inversion inicial de 7.770 USD que se

recuperara en 2.1 afios y una tasa interna de retorno del 61%.

5.8.2.1.2 Punto de equilibrio

Considerando las ventas que se obtendrian en el escenario positivo, si se llega
al punto de equilibrio como se puede observar en la tablal8.

Tabla 18. Punto de equilibrio del escenario positivo

COSTOS FIJOS $21.892 $26.648 $34.276 $35.447 $36.659
VENTAS $30.100 | $121.716 | S$151.171 | $187.755 | $233.191

5.8.2.2 Escenario Mas Probable

En el escenario méas probable, se consider6 obtener un cliente mensual a partir
del segundo mes del primer afio hasta obtener el 21% de la cuota de mercado
en ultimo mes y a partir del segundo afio la meta es obtener dos clientes
mensuales hasta obtener el en Gltimo mes del segundo mes el 60% de la cuota
de mercado como se plante6 en la estrategia de mercado, asi como se muestra

en las tablas 19y 20.

En el afio 1 se logra captar un 10% y el segundo afio se logra captar un 41%

de la totalidad de la cuota de mercado manufacturero de cosméticos anual.



45

Tabla 19. Ventas en un escenario mas probable en el primer afio

CAPTACION DE MERCADO 2% 4% 6% 8% 9% 11% 13% 15% 17% 19% 21% 10%

INOMERODECLENTES |0 | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | 6 | 7 | 8 | 9o ] 10 | 11 |
MESES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

$350 | $700)|$1.050|{$1.400|$1.750|$2.100($ 2.450|$ 2.800|$ 3.150| $3.500 | $3.850 |$23.100

Tabla 20. Ventas en un escenario mas probable en el segundo afio

CAPTACION DE MERCADO  22% 26% 29% 33% 36% 39% 43% 46% 50% 53% 57% 60% 41%

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

MESES
VENTAS $4.709($5.434|$6.158 | $6.883 | $ 7.607 [ $8.332|$9.056| $9.781 |$10.505|$ 11.230 | $ 11.954|$ 12.679 | $ 104.328

5.8.2.2.1 Valor Actual Neto Del Escenario Mas Probable

En el escenario mas probable, el valor actual neto fue descontado a una tasa
del 18.38% obteniéndose un valor actual neto de 4.846 USD considerando una
inversioén inicial de 7.770 USD que se recuperara a partir del tercer afio y medio

y una tasa interna de retorno del 33%.

Tabla 21. VAN del proyecto proyectado a 5 afios en un escenario mas probable

2
$648

3
$1.613

4 5
$9.146  $14.457

ANOS 1
FLUJO DE CAJA LIBRE DEL PROYECTO $365

($7.770) $18.458
CAPM 18,38%

VAN 5 ANOS $4.846

TIR 5 ANOS 33%

PERIODO DE RECUPERACION 3,6 afios

5.8.2.2.2 Punto De Equilibrio Del Escenario Mas Probable

En el escenario mas probable, se alcanza a cubrir los costos fijos y, por lo
tanto, se llega al punto de equilibrio desde el primer afio, como se puede

verificar el en la tabla 22.



46

Tabla 22. Punto de equilibrio del escenario mas probable

COSTOS FIJOS $21.891 $26.647 $34.275 $35.446 $36.658
VENTAS $23.100 | $104.328 | $129.575| $160.933 | $199.878

5823 Escenario Pesimista

En un escenario pesimista, la introduccion en el mercado se iniciara captando
un cliente mensual a partir del segundo mes del primer afio hasta obtener un
21% de la cuota de mercado en ultimo mes y en el segundo afio no se lograria
cumplir la meta de obtener dos clientes mensuales, y en su lugar se mantendra
la velocidad de penetracion del primer afio obteniendo tan solo un cliente
mensual hasta finalizar el segundo afio, como se puede observar en las tablas
23y 24.

El primer afio se lograria obtener el 10% y el segundo afio tan solo el 30% de la
totalidad de la cuota de mercado manufacturero de cosméticos total anual.

Tabla 23. Ventas en un escenario pesimista en el primer afio

CAPTACION DE MERCADO 2% 4% 6% 8% 9% 11% 13% 15% 17% 19% 21% 10%

NUMERODECLENTES | o0 | 1 ] 2 [ 3 | 4 | 5 | 6 | 7 | 8 |
2 3 4 ) 6 7 8

o | 10 | 11 |
MESES 1 9 10 11 12
VENTAS $350 | $700 | $1.050]$ 1.400]$ 1.750]$ 2.100]$ 2.450]$ 2.800[$ 3.150] $3.500 | $ 3.850 |$28.100

Tabla 24. Ventas en un escenario pesimista en el segundo afo

CAPTACION DE MERCAL 21% 22% 24% 26% 27% 29% 31% 33% 34% 36% 38% 39% 30%

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

MESES 24
VENTAS $4.347|$4.709 | $5.072 | $5.434 | $5.796 | $6.158 | $ 6.521 [ $ 6.883 | $ 7.245 [ $ 7.607 | $7.970 |$8.332| $76.073

5.8.2.3.1 Valor Actual Neto Del Escenario Pesimista

En el escenario pesimista, no es viable de ninguna manera el proyecto, ya que
las ventas son demasiado bajas, de tal manera que se necesitaria un préstamo
excesivamente alto para lograr que el dinero en bancos sea positivo para poder

operar de manera adecuada.
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A continuacion, se muestra en la tabla 25 el flujo que se obtendria en un
escenario pesimista y con un préstamo de mas de 80.000 USD que resulta no
factible.

Tabla 25. VAN del proyecto proyectado a 5 afios en un escenario pesimista

ANOS

FLUJO DE CAJA LIBRE DEL PROYECTO $56.032
FLUJO DE CAJA LIBRE ACUMULADO (57.770)| $48.262 | $16.334 (S 34.340)

CAPM
VAN 5 ANOS
PERIODO DE RECUPERACION

18,38%
($10.144)
7,2 anos

5.8.2.3.2 Punto De Equilibrio Del Escenario Pesimista

En el escenario pesimista si se alcanza a cubrir los costos fijos, por lo tanto, si

se alcanza a llegar al punto de equilibrio, como se puede ver en la tabla 26.

Tabla 26. Punto de equilibrio del escenario pesimista

COSTOSFIOS| S 21891 |S 26.645|S 34274 | S 35.444 | S 36.655
VENTAS § 23100|S$S 76073 S 94482 |S 117347 | S  145.745
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6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el proyecto se buscé optimizar al maximo los gastos y la inversion,
analizando minuciosamente las necesidades reales para el correcto
funcionamiento, de esta forma se obtuvo que, en su escenario mas
probable, el proyecto resulta viable con una tasa de retorno del 33% y un

tiempo de recuperaciéon de 3 afios y 7 meses.

En el escenario negativo el proyecto no se presenta viable, la inyeccion
de dinero para cubrir las pérdidas resulta demasiado alta y el tiempo de
recuperacion muy extenso, en los 5 afios se obtendria un VAN negativo.

La sensibilidad de los escenarios se analiz6 con un margen neto de
venta del 40%, que es el margen que por experiencia y por investigacion

de mercado se debe mantener.

Si recomienda analizar la posibilidad de variar el core business del
proyecto introduciendo una linea de comercializacion de comodities,

ademas de la linea de especialidades cosméticas.

Los comodities dejan un margen neto de comercializacion del 10%, pero
su venta es mucho mas facil y rapida; ya que, no necesitan ser
aprobados para su compra. La introduccion de su venta ayudaria en
primer lugar como una estrategia de enganche para la captacion de
nuevos clientes y en segundo lugar ayudaria a cubrir el margen en el

caso gue se requiera disminuirlo en la venta de las especialidades.
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ANEXO 1.

ENCUESTA PARA LA COMPETENCIA

Nombre de la empresa:

¢, Cuanto tiempo esta en el mercado?

Lineas de negocio que maneja:

¢,Cuantas personas trabajan en su empresa?

Area Administrativa:

Area Comercial (vendedores):

¢, Cual es su promedio de ventas mensual?




¢,Cual es su modalidad de venta?

Llamadas ()
Visitas ()

Forma en la que consigue clientes:

¢ Cudl es su crecimiento anual y rentabilidad que maneja?

¢ Qué crédito tiene con sus proveedores?

¢, Qué crédito da sus clientes?

¢Estd conforme con la rentabilidad de su empresa, o que

esperaria?

rentabilidad




ANEXO 2.

ENCUESTA PARA CLIENTES

Nombre de la empresa:

Productos que produce

PRODUCTO CANTIDAD MENSUAL
Jabon liquido () kg
Champu normal () kg
Champu para bebé () kg
Champu sin sal () kg
Champu sin sulfatos () kg
Acondicionador () kg

Mencione 3 proveedores y que comentario le merecen:

PROVEEDORES: ASPECTOS A MEJORAR




Mencione cuales Proveedores le agradan y por qué?




ANEXO 3.

El CRM se realizara en un libro de Excel, el cual constara en la primera hoja
una base de datos, en la que se almacenara los datos generales de las

cuentas:

B - CRM BASE DE DATOS - Excel Inic. ses.

Archive  Inicio  Insetar  Disefiodepégina  Férmulas Revisar Fouit PO Q ;Qué desea hacer? £ Compartir

B F [Z Mostrar consultas r’rz L] Conexiones Borrar ’E [E” Rellena rapido B2 Cansolidar E @ 8 Agrupar ~
] P Desde una tabla L Propiedades Volver a aplicar [ Quitar duplicados Relaciones 5 2B Desagrupar -
Obtenerdatos  Nueva = Actualizar ~ z| Ordenar Filtro Texioen _ ) Anilisis de Prevision
externos=  consulta+ LG Fuentes recientes | yo40+ |l Editar vinculos Vo Avanzadas calumnas =% Validacién de datos ~ (At = £ subtotal
Obtener Conexion Ordenar y filtrar Herramientas de datos Prevision Esquema F] A~
D21 - £ v
A B c D E F G|~
e Nombre de la cuenta Direccion de facturacion Teléfono Descripeion Consumo promedio de productos
2 Producto kg/mes.
Nombre de las personas de cada area, gustos,
i AV. NACIONES UNIDAS E-1044 ¥ AV. REPUBLICA DE preferencias, fecha de cumpleafios.
Cliente X 2470626
ELSALVADOR EDIF. CITIPLAZA Nombre de la persona que tiene el poder de
3 decisién en la compra. Producto 1 X kg/mes
4 -
5 .
& .
7 .
8 .
El .
10 |
11 |
12 |
13 |
14|
15|
16 |
17 |
18 |
19 |
onl -
BASE DEDATOS | CLENTE1 | CLENTE2 | CUENTES | CLENTE4 | @& ] v
Seleccione el desting y presione ENTRAR o elija Pegar i} o= 1 + 100%

H - CRM BASE DE DATOS - Excel Inic. ses. =

Archivo  Inicie  Insetar  Disefio de pagina  Férmulas Revisar  Vista  FoxtPDF Q@ ;Qué desea hacer? 8 Compartir

B le [ Mostrar consuttas ’Tﬁ’ [£] Conexiones 8l E’E [E” Relleno rapido E+a Consolidar E @ EAgrupar -
[ Desde una tabla et Propiedad a r BB Quitar duplicados Relaciones o & Desagrupar -
Obtener datos  Nueva o Actualizar . z] Ordenar Filtro Tedoen _ ) Analisis de Previsién |
extemnos™ | consulta~ L Fuentesrecientes | yod0+ o Editar vinculos Vo Avanzadas columnas =5 Validacién de datos ~ Tpaiss BB Subtotal
Obtener y transformar Conexiones Ordenar y filtrar Herramientas de datos Previsién Esquema 1) ~
H21 - F o
A B (5 D E F G H 1 | J | Ko L oM N |-
fechadela| Nombredela | Fecha de creacion o \mporte
. . Descripcién mensual Etapa
visita oportunidad del Proyecto
Aprox
1
Lo que indique y hable en En
2 | 01/01/2017 Producto 1 07/11/2016 la reunisn xUSD | aprobacién
3 _
4 _
5 _
6 _
7 _
@ _
g _
10|
11
12|
13|
14|
15|
16 |
17|
18
IQ’ -

BASE DE DATOS CLIENTE 1 CLIENTE 2 CLIENTE 3 CLIENTE 4 ‘ @ Rl >



ANEXO 4.

A continuacion, se muestra todos los enseres y equipos que se necesitara para

arrancar la operacion del proyecto.

Dentro del equipamiento de oficinas se considero:

EQUIPOS DE OFICINA | PRECIO UNIT CANTIDAD USD |
ESCRITORIO S 150 2 S 300
COMPUTADOR S 450 2 S 900
IMPRESORA S 250 2 S 500
ARCHIVADOR S 150 1 S 150
SILLA S 60 2 S 120

TOTAL $1.970



ANEXO 5.

Dentro de los activos que se adquirira al inicio son:

EQUIPO CANTIDAD | PRECIO UNIT TOTAL
Montacargas 1 $5.000 $5.000
Balanza 1 $ 200 $ 200
Equipo de Cémputo 2 $ 700 $ 1.400
Muebles y enseres $570

TOTAL $7.170

Realizando una depreciacion lineal se tiene:

ANOS
EQUIPO TOTAL | VIDA UTIL 1 2 & 4 5) 6 7 8 9 10
Montacargas $5.000 5 afios $1.000 | $1.000 | $1.000 | $1.000| $1.000( $0 $0 $0 $0 $0
Balanza $ 200 10 afios $20 $20 $20 $20 $20 $20 | $20 | $20 | $20 | $20

Equipo de Cémputo $1.400 10 afios $140 | $140 | $140 | $140 | $140 | $140 | $140 | $140 | $140 | $140
Muebles y enseres |  $ 570 10 afios $57 $ 57 $57 $57 $ 57 $57 | $57 | $57 | $57 | $57

TOTAL DEPRECIACION $1.217 $1.217 $1.217 $1.217 $1.217 $217 $217 $217 $217 $217
DEPRECIACION ACUMULADA $1.217 | $2.434| $3.651 | $4.868 | $6.085 |$6.302($ 6.519($ 6.736($ 6.953|$ 7.170




ANEXO 6

El proyecto como talen un principio sera considerado como persona natural no
obligada a llevar contabilidad, por lo que el préstamo en el banco sera a una
tasa activa del 17,3% a 5 afos, de tal forma se tiene la tabla de amortizacion

de la siguiente manera:

ANOS  SALDO DEUDA INTERES AMORTIZACION
0 $11.908
1 $10.268 $3.574 $1.934 $1.640
2 $8.320 $3.574 $1.627 $1.948
3 $6.007 $3.574 $1.262 $2.313
4 $3.261 $3.574 $828 $2.746
5 S0 $3.574 $314 $3.261




ANEXO 7

Célculo del Capital de trabajo:

El capital de trabajo o fondo de maniobra se calcula restando los activos
corrientes (Inventario, cuentas por cobrar) menos los pasivos corrientes

(cuentas por pagar):
Ahora, para calcular en un inicio los inventarios, las cuentas por cobrar y las
cuentas por pagar se utilizaron las rotaciones de cada una de las cuentas que

se fij6 como condiciones de operacion.

Las férmulas de las rotaciones son:

ROTINVENTARIO Costo de ventas DIAS INVENTARIO 360
Inventario ROTINVENTARIO
ROTCXC Ventas DIAS Cx C 360
Cx ROTCxC
ROTCXFP Costo de ventas DIASCx P 360
CxP ROT CxP
Donde:

CxC: cuentas por cobrar

CxP: cuentas por pagar

De esta forma, el capital de trabajo y su variacion qued6 de la siguiente

manera.
VENTAS $23.100 |$104.328 | $129.575 [$160.933 |S$199.878
COSTO VENTAS $13.860 | $62.597 | $77.745 | $96.560 |S$119.927
Cuentas Rotzfcion ANOS
Dias 0 1 b 3 4 5
Inventario 10 0 $770 | $2.536 $2.160 $2.682 $3.331
Cuentas por cobrar 45 $5.425| $18.294 | $16.197 | $20.117 | $24.985
Otras cuentas por cobrar 600 S 600 $ 800 $800 $828 $828
Cuentas de pagar 60 0 $4.410| $14.780 | $12.958 | $16.093 | $19.988
CAPITAL DE TRABAJO S 600 $2.385 $6.850 $6.199 $7.534 $9.156
VAR CAPITAL DE TRABAJO ($600)| ($1.785)| ($4.465) $651 | ($1.335)] ($1.623)




ANEXO 8

Desapalancamiento de Betas

Las betas por lo general se encuentran apalancadas a su realidad a su deuda,

patrimonio, y taxes, y es necesaria desapalancarlas con la siguiente formula:

BU= BL/((1+(1-T)*D/E)

Donde:

BU: beta desapalancada
BL: beta apalancada

T: taxes

D: deuda a largo plazo

E: patrimonio (equity)



