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RESUMEN

La belleza de la mujer se ve resaltada por la salud de su piel. Es asi que el uso
de cosméticos naturales que preponderen y prolonguen la apariencia saludable
de la misma y brinden nutrientes esenciales para el cuidado de la piel, se ha
convertido en una tendencia poco explotada a escala industrial, pero con
grandes oportunidades dentro del sector cosmético en referencia al entorno
externo y la industria. Es asi, que en base a dichas preferencias el presente
plan de negocios tiene como objetivo la creacion de una empresa dedicada a la
elaboracién y comercializacion de un aceite cosmético organico a base del fruto

amazoénico chontaduro.

Como resultado del andlisis del cliente en base a encuestas y entrevistas a
expertos, se identifica ciertos atributos valorados al momento de adquirir un
producto cosmético natural. Ajustando en la mezcla de marketing todos los
deseos expuestos en dicho analisis. Es asi, que por medio de la planificacion
del marketing mix se determina que el producto sera totalmente organico, a un
precio de $8 délares, distribuido por medio de minoristas y bajo estrategias de
promocion directa que se ajusta a la filosofia y preferencias de 6 275 usuarias
quitefas que gustan por este nuevo producto y buscan los nutrientes propios
de plantas y semillas presentes en un cosmético corporal con el fin de

prolongar su juventud, belleza y primor.

La propuesta de filosofia y estructura organizacional, se basa en una empresa
constituida como compainia limitada, la misma que estard conformada por 6
trabajadores y dos socios mayoritarios. El monto de la inversién requerida es
de $48,530.57 dolares, los mismos que estan destinados para la
adquisicién de propiedad, planta y equipos necesarios para el funcionamiento
de la planta de produccion. Dicho monto de inversion estara distribuido en un
25% por financiamiento bancario a una tasa del 18% anual por 5 afos plazo y
el 75% restante sera capital propio.



En conclusion, se determina que el proyecto es viable considerando los
resultados financieros obtenidos los cuales reflejan un VAN de $12,579.27 y
una TIR de 29.54%. Lo cual en efecto se traduce a la factibilidad econémica y

al desarrollo favorable del proyecto con proyeccién a cinco anos.



ABSTRACT

The beauty of the woman is highlighted by the health of her skin. So, the use of
natural cosmetics that preponderate and prolong the healthy appearance of it
and provide essential nutrients for skin care, it has become an untapped trend
on an industrial scale but with great opportunities within the cosmetic sector
about the external environment and industry. Thus, based on the preferences
this business plan aims to create a company dedicated to the elaboration and
commercialization of an organic cosmetic oil based on the Amazonian fruit

chontaduro.

As a result of customer analysis based on surveys and expert interviews,
certain valued attributes are identified at the time of acquiring a natural cosmetic
product. In this way, the marketing mix adjusted all the desires exposed in that
analysis. Thus, it determines a fully organic product, a price of $ $8, distributed
by means of retailers and under strategies of direct promotion that fits the
philosophy and preferences of 6 275 users of Quito who like this new product
and look for the nutrients of plants and seeds present in a body cosmetic to
lengthen their youth, beauty and charm.

The proposal of philosophy and organizational structure is based on a company
constituted as limited company, which will consist of 6 employees and two
majority shareholders. The amount of the required investment is $ $48,530.57
dollars, destined to the acquisition of properties, plants and equipment
necessary for the operation. This investment amount will be distributed by 25%
for bank financing at an annual rate of 18% for 5 years and the remaining 75%

will be equity capital.

In conclusion, it is determined that the project is viable considering the financial
results obtained which reflect a VAN of $12,579.27 and a TIR of 29.54%. This,
in effect, translates to the economic feasibility and favorable development of the
project with five-year projection.



INDICE

1 INTRODUGCION .....coovviiieeeieeeeeeeeeeeeeeee e, 1
1.1 Justificacion del trabajo ... 1
1.1.1  Objetivo General del trabajo .........cccueeeeiiiiiiiiiii e 2
1.1.2  Objetivos especificos del trabajo ..........cccuvvmeeeeiiiiiiiiiee e 2
2 ANALISIS ENTORNOS........coooieeeirerereieeeeeeeaeie e, 3
1.2 Analisis del Entorno EXterno..........cceeiiiiiiiii e, 3
1.2.1  ENtOrNO EXTEINO..cuueeeeeeeeeeeeee e 3
1.2.2 Analisis de la Industria- 5 fuerzas de PORTER ..........cccooeiiiiiiiiieeee. 8
3 ANALISIS DEL CLIENTE ....ouviiiieeeececeeeee e, 15
3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa..............cccceeeeeeevinnnnnnnnn. 15
4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO......ccceiiiiiiieieeieeeeeei 23

4.1 Definicién de la oportunidad de negocio encontrada,
sustentada por el analisis interno, externo y del cliente ................... 23
5 PLAN DE MARKETING......oieii e, 26
5.1 Estrategia general de marketing.........ccoovvviiiiiiiiiiiiiiiiiii. 26
5.1.1  Mercado ODJELIVO ..coeoiie e 27
5.1.2  Propuesta de Valor............uuiiiiiiiiieeee e 28
51.3 Mezcla de Marketing.......uueueeuuuueeieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaaaes 30

6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL ... 40
6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion ...........ccccceeeeeenn.. 40
6.2 Plan de Operaciones.........cccceeeeeee e 42
6.3 Estructura Organizacional ... 47
7 EVALUACION FINANCIERA ..ot 49
7.1 Proyeccidn de ingresos, costos y gastos.......eeeveeeeeiiiienennn. 49
7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital ....... 51

7.3 Proyeccién de estados de resultados, situacion financiera,
estados de flujo de efectivoy de caja. ......cooevvvvieniiiiiiiiiiiiin 52



7.4 Proyeccién de flujo de cada del inversionista, calculo de la

tasa de descuento y criterios de valoracidn .............cccccceeeeeeeiinnnnnn.n. 54
7.5 INAICES fINANCIEIOS ...t 55
8 CONCLUSIONES GENERALES.........ccoooiieeeeeee 57
REFERENCIAS...... .o 59

AN X O S o e 64



1 INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

La gran oportunidad de crecimiento en cuanto a la utilizacion de plantas
naturales, que mediante el uso de las mismas se pueden crear varios
productos que satisfagan las necesidades de las tendencias de mercado
actual, han impulsado a la creacion de esta idea de negocio. Basada en la
elaboracién de un aceite cosmético organico y natural, hecho a base del fruto

amazoénico chontaduro.

En consecuencia, se ha detectado una gran oportunidad en el mercado a pesar
de que el producto se encuentra en etapa de introduccién. Principalmente por
las nuevas tendencias de los consumidores, que radica en encontrar diferentes
productos que les pueda brindar grandes beneficios provechosos para la piel y
a la par que los mismos contribuyan de manera responsable al desarrollo de
las comunidades originarias del Ecuador. En la actualidad las personas buscan
productos sin quimicos adheridos, con el propdsito de mejorar el aspecto de su
piel causada en beneficio por los grandes contenidos vitaminicos y nutritivos

existentes.

Por otra parte, la preocupacion latente por parte del gobierno frente al accionar
y vivir de los ecuatorianos, ha impulsado a la creacién e implantacién de
directrices enfocadas en el cambio de la matriz productiva, enfoques hacia el
buen vivir y la prevencién de enfermedades hacia la piel. En consecuencia, se
ha fomentado la creacién de distintos productos dirigidos a la concientizacion
de la salud y desarrollo humano como tal. Dichas directrices plantean que las
empresas actuales y el entorno, actien de manera consciente al ofrecer sus
productos al mercado. Enfocandose con mayor minuciosidad, sobre ‘la
satisfaccién total de las necesidades de los ecuatorianos, la consecucion de
una calidad de vida, el amar y ser amado, el florecimiento saludable de todos y
todas, en paz y armonia con la naturaleza” (SENPLADES, 2009)



1.1.1 Objetivo General del trabajo

Determinar la viabilidad de la creacidon de una empresa especializada en la
elaboracion y comercializacion de un aceite cosmético hecho de la semilla del

fruto amazoénico chontaduro en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos especificos del trabajo

e Determinar las oportunidades y amenazas presentes en el macro y micro
entorno, resultado del andlisis de los aspectos politico, econémico, social,
tecnoldgico y de la industria.

e Identificar el segmento de mercado al cual la empresa se dirige, ademas de
sus gustos y preferencias en base a un analisis cualitativo y cuantitativo del
cliente potencial.

e Identificar las oportunidades del negocio, sustentadas en base al andlisis
del entorno externo y del cliente.

e Desarrollar estrategias alineadas al mercado objetivo al cual la empresa se
dirige, por medio del disefio de un plan de marketing enfocado al cliente.

e Definir la propuesta de filosofia de la empresa y estructura organizacional,
por medio de la declaracidn de la mision, vision, objetivos, valores vy
desarrollo de un plan de operaciones.

e Analizar la viabilidad del proyecto por medio del analisis financiero de la
empresa, con el fin de medir la rentabilidad en relacién a la capacidad

instalada y recursos de la misma.



2 ANALISIS ENTORNOS

1.2 Analisis del Entorno Externo

1.2.1 Entorno Externo

Aspectos Politicos y Legales

Programas e incentivos gubernamentales: El gobierno desde el afno 2010 ha
creado programas gubernamentales que promueven la ejecucidon de
emprendimientos, aplicando varias legislaciones con el propdsito de crear
mayores fuentes de trabajo y aumentar la produccién nacional del pais. Uno de
los principales proyectos actualmente vigente es “Emprende Ecuador” el mismo
que impulsa la creacion de nuevos negocios, brindandoles asesoria para la
creacién de un plan de negocio (Ministerio Coordinador de Produccién, Empleo
y Competitividad, 2016). Seguido de incentivos tributarios expuestos por el
Cddigo de la Produccion el mismo que “respalda la creacién de empresas con
incentivos. Entre ellos la exoneracion del Impuesto a la Renta por cinco arnos a
empresas que fabriquen bienes usualmente importados como abonos,
fertilizantes, calzado, cosméticos, entre otros” (Cddigo Organico de la
Producciéon, Comercio e Inversiones, 2010). Dicho enunciado incentiva el
desarrollo del proyecto, ya que permite a las empresas la oportunidad de
financiarse, obtener incentivos fiscales y desarrollar nuevas estrategias con el
fin de incrementar su capacidad productiva y adquirir mayor competitividad

para expandirse hacia nuevos mercados.

Medidas publicas: El gobierno ecuatoriano a través de la ley de la salud y por
medio de medidas publicas, busca principalmente prevenir los posibles efectos
causados por las radiaciones solares, asegurar la integridad fisica de todos los
ecuatorianos y salvaguardar como deber y derecho fundamental la salud
(Asamblea Nacional del Ecuador, 2016). En consecuencia, la aplicacién de
estas medidas, promueve la venta de productos con mayores niveles de



proteccién solar e incentivan a la par a las empresas de cosméticos a ofrecer
productos nutritivos y protectores en mayor escala. Generando una estrategia

de ventas competitiva para el proyecto.

Normalizacion de la Industria Cosmeética: El instructivo para el Control y
Vigilancia sanitaria de productos cosméticos obliga a las empresas
ecuatorianas presentes en el sector a ofertar productos de calidad avalados por
técnicos de la ARCSA que certifican el libre comercio y uso de estos,
supervisando de manera periddica la producciéon y comercializacion de los
mismos (Ministerio de Salud Publica, 2016). En efecto, esto favorece y da
apertura a la comercializacion de productos de origen organico, garantizando a
los usuarios el cumplimiento de los distintos parametros y reglamentacion

asignada.

Medidas arancelarias: La resolucion del Comex expone la imposicién de un
5% de impuesto a aquellas maquinas especializadas en la elaboracion o
preparacion de extractos de frutas y semillas (Ministerio de Comercio Exterior,
2016). Dicha medida ha tenido un efecto notorio sobre los costos de produccion
de los productos cosméticos naturales cuya materia prima es extraida de
plantas y semillas. Encareciendo de manera directa los costos de fabricacion
de dichos productos e influyendo principalmente sobre el precio de venta al

publico.
Aspectos Economicos

Crecimiento de la Industria Manufacturera frente al PIB: La economia del
Ecuador dentro de los ultimos anos ha reflejado un estancamiento econémico,
el cual segun la CEPAL caera hasta un 2,5% en el afo 2017 (Comision
Econémica para America Latina y el Caribe, 2016). Sin embargo, pese a la
situacién econdmica del pais, la Industria Manufacturera ha venido teniendo un
crecimiento sustancial dentro del dltimo periodo. Llegando asi a un valor de
3,80% en el 2015, siendo el mismo tres veces mayor al valor del PIB porcentual



del Ecuador (Ekos, 2015). Ademas, tal como se evidencia en varios estudios,
en momento de recesion las personas al tener menor ingreso disponible
tienden a reducir el gasto en ocio y destinar el mismo en la adquisicion de
articulos de belleza (Centro de Estudios para la produccién, 2016). Lo cual, en
consecuencia, se convierte en una oportunidad para el proyecto ya que dichos
patrones de consumo generaran una estrategia de ventas y potenciaran el

desarrollo y crecimiento de la idea de negocio.
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Figura No.1: Crecimiento PIB (%) - Sector Manufacturero

Adaptado de: Ekos Negocios

Participacion de la Industria Quimica: Ekosnegocios expone que, “la tasa de
crecimiento de la economia se relaciona con la del sector manufacturero, y por
ende un incremento en la tasa de crecimiento de la manufactura genera un
aumento de la productividad del mismo sector” (Ekos, 2015). En razén, el
sector manufacturero cumple un papel importante dentro de la economia y
crecimiento del pais, siendo una de sus principales actividades la elaboracién
de productos quimicos cosméticos. El mismo que representa a la segunda
actividad con mayor peso, con una participacion del 11%. En consecuencia,
dichas cifras potencian las oportunidades para el proyecto, ya que al ser un
mercado atractivo las empresas estan obligadas a tener un mayor nivel de

competitividad y a ofertar productos de calidad.
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Figura No.2: Composicion del PIB Manufacturero
Adaptado de: Ekos Negocios

Aspectos Socioculturales y demograficos

Necesidades presentes: SOLCA (Sociedad de lucha contra el Cancer) una
organizacion enfocada en el tratamiento y prevencién de enfermedades a la
piel, afirma que en los Ultimos afnos los ecuatorianos se han visto afectados por
la radiacion directa de los rayos solares. En efecto, los indices de
enfermedades a la piel en especial del cancer de piel han ido en aumento,
emergiendo en un 57% a adolescentes de edades muy tempranas. Por
consiguiente, dichas cifras han incentivado y obligado al gobierno a aplicar
medidas emergentes y a desarrollar un nuevo proyecto de ley enfocado en la
salud y prevencion de la piel de los rayos solares (Asamblea Nacional del
Ecuador, 2016). A consecuencia de las nuevas medidas adoptadas por el
estado, al ofertar un aceite cosmético con bastas propiedades protectoras, la
empresa puede potenciar las oportunidades y comercializar sus productos de
manera responsable. Educando al cliente y concientizando al mismo, acerca de
la importancia del uso de productos humectantes y protectores solares que
reduzcan el impacto de las radiaciones solares. Para ilustrar, una empresa de
investigacibn de mercados determino que “los ecuatorianos estan muy
preocupados por su salud y apariencia, los cuales son para ellos mas
importante que otras necesidades principales” (Euromonitor Internacional,
2014).



Comportamiento del consumidor en la Industria de Cosméticos: La
investigacién realizada por Pro cosméticos, define que en especial las mujeres
en un 95% destinan $150 doélares mensualmente en la compra de productos
cosméticos y absorbentes. Asi mismo, estas tienden a utilizar en su rutina de
belleza hasta cinco productos mensualmente, lo que representa una
oportunidad importante para el proyecto (La belleza en el Ecuador se vende
bien, 2014). Ademas, en la actualidad las mujeres han identificado la necesidad
de conservar la apariencia y textura de su piel, por medio de productos que
intensifiquen la humectaciéon y proteccién de la misma. Tal es asi, que la
compra de aceites cosméticos corporales ha tenido despunte, distinguiendo

sus componentes nutritivos al momento de elegir un articulo de belleza.

Aspectos Tecnoldgicos

Sistematizacion de los procesos: Las empresas en la actualidad buscan
actualizarse y automatizar sus procesos, mediante el uso de maquinaria,
sistemas o equipos que permitan que los procesos se realicen de manera
eficaz y eficiente. Lo cual en efecto es una amenaza para el proyecto, ya que la
empresa al ser una PYME no cuenta con la liquidez suficiente para la alta
inversidn requerida en la sistematizacion de los procesos, con lo cual pierde

competitividad en el sector.

Desarrollo de las TIC's: El Ecuador dentro del udltimo informe sobre
tecnologias de la informacién y comunicacién anunciado por la FEM, subi6 22
puestos por encima de los demas paises (World Economic Forum, 2016). Es
asi, que considerando el mejoramiento y aprovechamiento de las TIC’s, tanto
las empresas como las personas han podido tener mayor accesibilidad a la
informacion, a nuevos mercados y nuevas tecnologias (Agencia Nacional de
Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria, 2017). En efecto, el uso y acceso a
la informacién ha permitido que la industria cosmética se homogenice y de
apertura al desarrollo del proyecto. Puesto que actualmente las personas se
ven influenciadas por tendencias de belleza mundiales, que obligan a estas a



preocuparse en mayor escala por su apariencia fisica y a utilizar productos de
belleza que satisfagan dicha necesidad.

1.2.2 Analisis de la Industria- 5 fuerzas de PORTER

“El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestion
desarrollada por el profesor e investigador Michael Porter, que
permite,...,conocer el grado de competencia que existe en una industria v,...,
realizar un andlisis externo que sirva como base para formular estrategias”

(Crece Negocios, 2016).

C Industria Manufacturera

|C20 Fabricacion de Sustancias y Productos Quimicos |

C2029 Fabricacion de Otros Productos Quimicos n.c.p

C2029.11 Fabncacion de grasas y aceites modificados quimicamente,
aceites esenciales, resinoides, aguas destiladas aromaticas; fabricacion
de mezclas de productos odoriferos para la elaboracion de perfumes o
alimentos, fabricacion de extractos de productos aromaticos naturales.

Figura No.3: Clasificacién ClIU 4.0- Industria Manufacturera

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

Amenaza de Entrada de nuevos competidores (ALTA)
Dentro de esta fuerza se analizara las siguientes barreras de entrada mas

importantes:

e FEconomias de escala: Dentro de la industria de cosméticos, existen varias
empresas importantes que han alcanzado grandes economias de escala,
especialmente por su capacidad productiva y la facilidad de reducir sus costos
dentro de la linea de productos existentes. Como por ejemplo la empresa
Unilever Andina la misma que obtuvo ingresos de $ 297,76 millones, seguida
de Yanbal Ecuador con $210,04 millones de doélares (Interactia Club de


http://www.crecenegocios.com/analisis-externo-oportunidades-y-amenazas

Negocios, 2015). No obstante, la empresa al ofertar un producto totalmente
organico y natural no se vera afectada por dicha amenaza. Por el contrario, la
misma tendra valor agregado frente a la competencia al especializarse en la

comercializacion de productos sin quimicos adheridos.

Necesidades de capital: La alta inversion que en promedio asciende a los $
6'383.486 ddlares destinada en materia prima e infraestructura, crea una
barrera alta dentro de la industria cosmética (El Telégrafo, 2017). Ya que como
lo expone Revista Gestion, los costos tanto de los insumos como del producto
terminado son altos (Revista Gestion, 2014) . Lo cual en efecto obstaculiza el
incremento de los niveles de produccion y limita el fortalecimiento y desarrollo

del proyecto.

Politica gubernamental: Actualmente el sector se ha convertido poco atractivo
por las nuevas limitaciones impuestas al sector de cosméticos. La principal es
la Notificacion Sanitaria Obligatoria, la cual determina una tasa de $900
ddlares por cada articulo a comercializar, siendo esta una de las tarifas mas
altas de América Latina (Revista Gestion, 2014). En consecuencia, dicha
barrera provoca que los productos se encarezcan e impide que el proyecto se
desarrolle de manera dindmica, limitando el crecimiento y expansion del

mismo.

Identificacion de marcas: La identificacidn de marcas es una barrera alta para
los nuevos competidores entrantes, principalmente por la fidelidad que varios
consumidores tienen hacia una marca (Euromonitor Internacional, 2014). Sin
embargo, las nuevas tendencias enfocadas en la busqueda de marcas con
mayores nutrientes para la piel y productos naturales, se ha convertido en una
oportunidad para el proyecto. Ya que ha incentivado dicha tendencia, a

desarrollar un producto nuevo, con el fin de explotar ese nuevo segmento.
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Rivalidad entre competidores (Medio-Alto)

De acuerdo a datos informativos, existen 607 empresas de igual fuerza que se
dedican a la manufactura y comercio de productos cosméticos
(Superintendencia de Compariias, Valores y Seguros, 2012).Siendo las
compafiias mas importantes segun el ranking de las 500 empresas mas
grandes del Ecuador, Unilever Andina Ecuador con $ 297.76 millones de
dolares y Yanbal Ecuador con $210,04 millones de délares (Interactia Club de
Negocios, 2015). Por su capacidad financiera y recursos, estas empresas
debilitan el ingreso de las PYMES y presionan a las mismas a adoptar
estrategias competitivas fuertes y politicas de precios no competitivos de
acuerdo a la capacidad y recursos de las nuevas compainias (Porter, 2009).

Sin embargo, pese a la gran cantidad de empresas dedicadas al sector
cosmético en lo que refiere a cosméticos naturales la cantidad de empresas
vigentes es menor, alcanzando esta cifra a 180 empresas dentro del sector
fitocosmético (Superintendencia de Companias, Valores y Seguros, 2012).
Ademas, la poca exploracion del sector, ha impulsado y ha creado nuevas
oportunidades para el proyecto. Lo cual ha permitido desarrollar nuevas
practicas y nuevos métodos de produccion y comercializacibn mediante la
utilizacién de plantas y semillas que permiten obtener gran cantidad de

nutrientes que favorecen al cuidado de la piel.

Poder de negociacién con proveedores (ALTO)

La seleccion de proveedores dentro del sector de cosméticos, se basa en elegir
parametros de calidad de los distintos insumos necesarios para la elaboracién
de los productos y la facilidad de adquirirlos. Dentro de dicho sector el poder de
negociacion es alto, debido a que existen 687 establecimientos y 15,358 has
dedicadas al cultivo y provision de la materia prima (PRO ECUADOR, 2015).
Ademas, el chontaduro al ser un desperdicio de la palma de palmito, permite la
facil adquisicion del mismo a un costo bajo. Por consiguiente, obteniendo la
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facilidad de elegir la calidad, el precio y el manejo del canal segun sea

conveniente.

Amenaza de entrada de Productos Sustitutos (ALTO)

Dentro de la industria de cosméticos y absorbentes, tan solo existe un producto
sustituto que suplanta las funciones de la gama existente. Los cosmecéuticos
como dermatolégicamente se los conoce, se han convertido en una amenaza
para el sector cosmético. No obstante, a pesar de la aparicion de este tipo de
productos, los aceites cosméticos cuentan con una amplia gama de productos
sustitutos que efectuan resultados humectantes y protectores de la piel.
Convirtiendose como tal en una barrera alta para el proyecto.

Por otra parte, el costo de cambio para el cliente o el distribuidor se convierte
en una amenaza para el proyecto. Debido a la gran inversién que las usuarias
han destinado a una marca especifica y la fidelizacion que han logrado con
esta. Como es el caso de Bertha Chicaiza, la misma que “es una de las
seguidoras de la marca Yanbal,..., porque afirma que son buenos y duraderos”
(Revista Gestién, 2014). Es asi, que, al ofertar un nuevo producto al mercado,
se requerira de una gestion de marketing estratégica, con el fin de posicionar la

marca en la mente del consumidor.

Poder de negociacion con los clientes (BAJA)

En Ecuador segun un Informe realizado por Pro Cosméticos, se evidencia una
amenaza para el sector cosmético. Debido al crecimiento del ndmero de
usuarios, las cuales en un 95% son mujeres. Las mismas que ademas
adquieren en promedio hasta cinco productos cosméticos mensualmente
(Revista Gestion, 2014). En consecuencia, el poder de negociacion es bajo, ya
que los clientes tienen la facultad de decisién sobre los atributos especificos del
producto, donde comprar el mismo y a qué precio. Segun la Revista Lideres,

una persona al momento de adquirir un producto, conoce de manera clara sus
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necesidades y preferencias. Por ejemplo, “en la Sierra existe una mayor
necesidad de mantener la piel humectada por la resequedad del clima” (Revista
Lideres, 2015).

Por otra parte, el marco de la politica de normalizacién por parte del Ministerio
de Industria y Productividad expone que, “las personas tienen derecho a
disponer de bienes y servicios de Optima calidad,..., asi como a una
informacion precisa y no engafnosa sobre su contenido y caracteristicas”
(Servicio Ecuatoriano de Normalizacién, 2015). En efecto, la nueva
normalizacién y era de la informacién se ha convertido en una oportunidad para
el proyecto, debido a que los clientes estan cada vez mas informados en
cuanto al contenido de los aceites cosméticos y de los beneficios brindados por

estos.

Matriz EFE

Tabla No 1: Matriz de Evaluacién de Factores Externos

Factores Determinantes del Exito Peso | Calificacion Peso
Ponderado

OPORTUNIDADES

1. Incentivos estatales para la apertura de
nuevos negocios enfocados al sector| 0.04 3 0,12
cosmetolégico.

2. La Industria de cosméticos, higiene y
absorbentes, corresponde al 11% del PIBdela | 0,1 4 0,4
Industria Manufacturera.

3. La Ley Organica de la Salud tiene como
deber proteger y prevenir enfermedades de la | 0,1 3 0,3
piel, por las altas radiaciones UV.

4. Seguridad de los consumidores en cuanto a
la calidad garantizada por el Instructivo de | 0,08 3 0,24
Control y Vigilancia Sanitaria de Productos
Cosméticos.

5. Crecimiento de la Industria Manufacturera
tres veces por encima del PIB (3,80%). 0,08 2 0,16

6. Mayor preocupacion de los ecuatorianos
por la apariencia fisica y el cuidado de la piel. 0,06 2 0,12

7. Facilidad de aprovisionamiento de materia
prima a bajo costo. 0,07 1 0,07

8. Las mujeres gastan aproximadamente $150
dolares en cosméticos mensualmente. 0,13 2 0,26
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AMENAZAS

1. Alto costo de la tasa de la Notificacion
Sanitaria Obligatoria para la comercializacién | 0,1 4 0,4
de Productos Cosmeéticos.

2. Incremento de 5% de arancel a maquinarias

que elaboran o procesan extractos de frutas u | 0,08 3 0,24
hortalizas.

3. Empresas multinacionales cuentan con gran

participacién de mercado en el sector actual. 0,03 1 0,03
4. Amplia gama de productos sustitutos dentro

del sector cosmético. 0,04 2 0,08
5. Alta inversion requerida destinada en la

sistematizacién de los procesos de la empresa. | 0,05 2 0,10
6. Alianzas estratégicas entre empresas

multinacionales del sector, que potencian un | 0,02 1 0,02

crecimiento acelerado dentro de la industria.

7. Regulaciones, leyes y estatutos cambiantes,
dentro de la industria de cosméticos. 0,02 1 0,02

TOTAL 1 2,56

Tras un analisis detallado en cuanto a las oportunidades y amenazas de la
Industria de productos cosméticos, se llega a la conclusion que la calificacion
total obtenida esta sobre el promedio, siendo la misma de 2,56
respectivamente. Lo cual refleja que la industria esta creciendo de manera
sustancial dentro del mercado, aprovechando sus oportunidades y evitando el
impacto de las amenazas. Lo cual a la par demuestra que se esta aplicando
una serie de estrategias agresivas que fortalecen su desarrollo y dinamismo

dentro del sector Manufacturero.

Conclusiones del entorno externo

e En conclusién, las medidas publicas impuestas y ciertas leyes aplicadas al
sector cosmético, han fortalecido el desarrollo del proyecto ya que han
permitido obtener incentivos fiscales y un mayor nivel de crédito para su
funcionamiento.

e En cuanto al aspecto econdémico, la industria quimica, es la segunda
actividad con mayor importancia dentro del sector y alcanza una
participacion del 11% dentro del PIB Manufacturero. Lo cual, en

consecuencia, obliga a las empresas a tener un mayor nivel de
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competitividad y a ofertar productos de calidad, por el nivel de atractividad
gue posee el sector.

Los indices crecientes de enfermedades a la piel como el cancer han
creado la necesidad de tomar consciencia en cuanto a la aplicacién de
productos humectantes y protectores solares que reduzcan el impacto de
las radiaciones solares. Potenciando las oportunidades para el proyecto y
creando una estrategia de ventas que se ajuste a las nuevas necesidades
latentes.

La alta inversion requerida en la sistematizacion de los procesos de la
empresa, han creado una amenaza para el proyecto. Debilitando el nivel de
competencia de la misma frente a las empresas del mismo sector.

Las altas barreras de entrada presentes en el sector se han convertido en
amenazas para el proyecto. Debido al alto costo de los permisos necesarios
para la comercializacién del producto, la alta inversidbn requerida en
infraestructura y la fidelizacion de ciertas usuarias hacia una marca
especifica.

La poca rivalidad entre competidores existentes y exploracion del sector
fitocosmético, ha creado nuevas oportunidades para el proyecto.
Incentivando a la par el desarrollo de nuevas préacticas y nuevos métodos
de produccién y comercializacion de aceites cosméticos naturales.

Los cosmecéuticos son los Unicos productos sustitutos que suplantan las
funciones de los cosméticos existentes. Pese a esto, los aceites cosméticos
cuentan con una amplia gama de productos sustitutos que suplantan las
funciones humectantes y protectoras del mismo.

El poder de negociacién con los proveedores es alto. Debido a que existen
varios establecimientos y grandes hectareas de produccion que abastecen
al proyecto con materia prima calificada para la produccion del aceite
cosmeético.

El poder de negociacién con los clientes es bajo, debido a la cantidad

creciente de mujeres que utilizan aceites cosméticos naturales actualmente.
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3 ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

Problema de Investigacion: Desconocimiento del comportamiento del grupo
de estudio en cuanto a la compra de fitocosméticos y de los posibles

compradores potenciales.

Objetivos de la Investigacion

Conocer el comportamiento del consumidor en cuanto a la compra de

fitocosméticos.

e Identificar los atributos més valorados por el cliente al momento de adquirir
productos cosméticos.

e Seleccionar el precio 6ptimo al cual el cliente estd dispuesto a adquirir un
producto cosmético natural en base al método de Van Westendorp.

e Identificar el canal de distribucién preferencial de los posibles clientes
potenciales.

e Determinar las diferentes estrategias de promocién y publicidad, en base al

comportamiento de compra identificado en el grupo de estudio.

Investigacion cualitativa
Entrevista No 1
Perfil del entrevistado: Christian Hernandez Gerente Comercial de la
empresa “Casa Barukcic”. La empresa cuenta con una trayectoria de 56 anos
presentes en el mercado de fitocosméticos y actualmente posee una cartera de

31 productos.

Resultados de Entrevista a Experto:
e El desarrollo de la industria de productos cosméticos naturales y organicos
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se encuentra en auge y se ha fortalecido dentro de los ultimos diez anos.
Las nuevas tendencias de uso de fitocosméticos e incentivos
gubernamentales, como la reglamentacién de la ARCSA, han incitado a las
empresas a ofrecer un producto de calidad.

Las empresas que se dedican a la comercializacion de fitocosmeéticos,
deben educar al consumidor e informar al mismo acerca de los beneficios
proporcionados por las plantas y semillas utilizadas.

Las principales limitaciones del sector se deben a las estrategias agresivas
de la competencia. Las cuales aplican promociones habituales e invierten
gran cantidad de dinero en investigacion cientifica destinada al desarrollo de
nuevos productos.

Los atributos mas valorados al momento de adquirir un producto cosmeético
natural, es el disefio del envase y el contenido del producto.

Algunas personas no conocen la utilidad de los aceites cosméticos, por tal
razén la correcta socializacion de los nutrientes y de los beneficios inocuos
que el producto brinda es de suma importancia.

El proceso de elaboracion de aceites cosméticos es mas largo en relacién a
otro tipo de productos. Sin embargo, el proceso de prensado permite
adquirir casi en su totalidad todas las propiedades de las semillas o plantas
utilizadas, obteniendo un producto casi puro y de calidad.

Actualmente, la compra de aceites ha ido en aumento. Tal es asi, que la
compra de cremas se ha visto sustituida por resinoides que brindan mayor
humectacién y nutricién a la piel.

Los canales de distribucion que actualmente las empresas manejan son los
centros naturistas y farmacias por medio de impulsadoras, que informan a
los clientes los nutrientes, beneficios e indicaciones de uso de dichos
productos.

Actualmente, en mayor proporcidén las mujeres, no se enfocan en el precio
de un producto cosmético. Es asi, que las mismas estan dispuestas a pagar
un valor alto en relacién a los beneficios percibidos del producto.

Las mujeres de 35 anos en adelante, tienden a buscar nutrientes que

mejoren la apariencia y textura de la piel, por ende, tienen a utilizan



17

productos cosméticos con mayores niveles de hidratacién y proteccion

solar.

Entrevista No 2

Perfil del entrevistado: Doctor Victor Hugo Pinos, dermat6logo del Hospital
Metropolitano.

Resultados de Entrevista a Experto:

e La tendencia actual tanto en el Ecuador como en el mundo de céancer de
piel estda en aumento. Principalmente, por la exposicidon directa a los rayos
solares y la poca concientizacion social en cuanto a los dafios ocasionados
en la piel.

e Los dermatodlogos aconsejan utilizar cremas hidratantes y bloqueador solar
que tenga un factor de proteccion mayor a treinta y cinco.

e Existen actualmente varios productos naturales que cumplen con los
requerimientos médicos de oclusion del estrato cérneo y absorcién de agua
desde la dermis.

e De acuerdo a recomendaciones meédicas, los aceites se deben utilizar
cuando existe una resequedad excesiva. Como por ejemplo enfermedades
atopicas como la dermatitis y la resequedad severa en personas de edad
adulta que superan los 40 anos de edad.

e Los aceites actuan de manera directa sobre la oclusion del estrato corneo,
evitando de tal manera que los componentes hidratantes se evaporen y
causen irritaciones en la piel.

e El uso de aceites corporales trae consigo una serie de beneficios que
permiten que la piel absorba los nutrientes de manera mas rapida, se
hidrate y se proteja del sol.
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Focus Group

Seleccion y reclutamiento: Mujeres de 28 a 55 afos de edad que tienen
afinidad hacia la compra de productos cosmeéticos naturales.

Participantes del Grupo Focal: Geomayra Jaramillo, Mery Cozar, Ariana
Serpa, Erika Montalvo, Myriam Flores, Estefania Montalvo, Sayda Paz, Pamela

Cozar y Lisbeth Jaramillo.

Resultados de Grupo Focal:

e En su mayoria, las mujeres entrevistadas actualmente usan productos
cosméticos naturales en su piel de manera habitual. Principalmente porque
ahora prefieren productos sin quimicos adheridos y han obtenido los
resultados deseados de acuerdo a las necesidades de su piel.

e lLas mujeres se enfocan en el contenido al momento de elegir un
fitocosmético y en su mayoria prefieren que este producto contenga
grandes beneficios antioxidantes y agentes que frenen el envejecimiento
prematuro de la piel.

e Las mujeres se ven atraidas de manera visual por la presentacion del
envase y la imagen del insumo utilizado en este.

e Actualmente las mujeres ya utilizan aceites organicos de una marca
especifica. Es asi que aventajan a la hora de comprar un producto, los
beneficios antes que el precio a pagar y se enfocan en las promociones que
las distintas marcas ofrecen al mercado.

e Las mujeres no interfieren su decision de compra por medio de anuncios
publicitarios. Al contrario, ahora aprecian la responsabilidad social adoptada
por la empresa frente al medio ambiente o hacia comunidades originarias
del pais.

e Las usuarias en su mayoria realizan una compra premeditada y prefieren
que el producto esté disponible en stands en lugares publicos y en centros
naturistas.

e Las mujeres participes, sienten mayor confianza en el producto cuando el
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vendedor explica los beneficios y prueba el mismo en la piel del cliente para
comprobar su aroma y textura.

e Las participantes que utilizan aceites cosméticos, aplican el producto en su
cuerpo y cabello usualmente en las noches, debido a los grandes beneficios
revitalizadores y humectantes.

e En su mayoria, en cuanto a la presentacion de los productos estas afirman
que prefieren que el aceite tenga un envase atomizador, principalmente
para evitar desperdicios y facilitar la aplicacion del producto.

e En cuanto a la publicidad, todas gustan que el producto se encuentre en
medios que faciliten informaciéon del producto, optando por las redes
sociales, revistas y ferias de productos naturales.

e Las mujeres gastan en promedio $30 doélares en la adquisicién de productos
cosmeéticos absorbentes.

e Las mujeres no se basan en el precio al momento de adquirir un cosmético.
Sin embargo, estas estarian dispuestas a pagar hasta $9 délares por un
frasco de aceite cosmético natural de 120 mililitros.

e El consumo de aceites naturales para la piel se ha vuelto un producto
habitual dentro de la rutina de belleza de las mujeres y su uso cada vez es
mas provechoso para la piel. Tal es asi, que su factor protector contrarresta

los nocivos dafos causados por el medio ambiente

Investigacion cuantitativa

Resultado Encuestas:

Dentro de la investigacion cuantitativa se tomaron en consideracion variables
demograficas tales como la edad, el sexo y los ingresos de los encuestados.
Obteniendo de tal manera informacién acerca de la compra y uso de productos
de belleza, haciendo un mayor énfasis en el uso de aceites cosméticos. De
acuerdo a los datos obtenidos, se puede evidenciar el comportamiento de
compra de las mujeres encuestadas en la tabla No. 2.



Tabla No.2: Andlisis de la Encuesta

20

Preqgunta

Analisis

1. i Con que frecuencia aplica en su cuerpo
productos cosméticos ?

2. ¢ Qué tipo de productos cosméticos utiliza
en su cuerpo usualmenta?

Las mujeres utilizan entre cuatro y siete
dias de la semana cremas corporales
38,33%, seguido de un 29.30% de
mujeres que utilizan aceites cosméticos,
17.33% protector solar, 9% cremas
exfoliantes y 6.04% tonicos.

2 ¢ Que tipo de nuinentes preferiria gue se
encuentren en un producto cosmeafico
corporal ?

4. ;En qué rango se encuentra su edad?

Entre los nutrientes mas walorados por
mujeres de 35 afios de edad en adelante,

se distingue la preferencia por la Witamina
E (30%), Vitamina C (18.33%) v el
Colageno (16.67%).

5. ¢ Que fipo de productos cosmeéticos utiliza
en su cuerpo usualmente?

6. Al momento de comprar un cosmético
gue es lo prmero que toma en cuenta?

Las mujeres que comprar aceites
cosmeticos con frecuencia se enfocan en
un 38.46% en los nutrientes, 30.77% en la
presentacion y 15.38% el precio, 7.69% en
las recomendacicnes profesionales y la
marca.

7. ¢ Gon gue frecuencia ulilizaria un aceife
cosmético?

8. ;Que usos lg daria a los aceifes
cosmeticos en su ruting de belleza?

Las mujeres gue utilizarian los aceites
cosmeticos entre 4 y 7 dias por semana,
lo aplicarian en un 36.36% en el cuerpo,
25% en el cabello, 20.45% en el rostro y
18.18% en las ufias.

8 ;Que tan dispuesto estaria a comprar un
acelfe hecho de chontaduro considerando
gue su conferido neto es de 120 mililitros?
10. ;En gué lugar prefeniria que el aceite
este disponible para la compra?

Las personas encuestadas que
definitivamente comprarian el aceite de
chontaduro, prefieren adquirido en un
28 6% en tiendas de cosmeétcos, 23.8%
tiendas naturistas. 19% farmacias, 14.3%
supermercados, 9.5% ventas por catalogo
v 4.8% stands en lugares piblicos.

11. ;Qué tan dispuesto estaria a comprar un
aceite hecho de chontaduro?

12. ;En que presentacion le gustaria que el
mismo esté disponible en el mercado?

Las mujeres  gque  definitivamente
comprarian el aceite cosmético de
chontaduro, dessan que su envase sea
atomizador enun 57.14%, 23.81% envase
oval y 19.05% estilo petaca.

13. iEn que rango se encuentra su edad?
14. ; Por qué medio le gustaria saber acerca
de este producto?

Las mujeres de 35 afios en adelante,
prefieren encontrar el producto por medio
de revistas 23.8%, 19% wventa perscnal,
14 3% correo electrdnico v el 9.5% gusta
de otros medios publicitarios.

15. ;Qué promocion le gustaria que se
aplique con la venta de este producto?

Las mujeres se ven atraidas en un 25.6%
por ferias y cupones, seguido de un 21.4%
que gustan de demostraciones y un 7.1%
prefieren muestras gratuitas, promocion
2%1 v obsequios.

Conclusiones del Analisis Cuantitativo y Cualitativo

Conclusiones Analisis Cualitativo

e Las usuarias entre los 35 hasta los 45 anos de edad, buscan cosméticos

que contengan nutrientes antioxidantes, reparadores e hidratantes, con el
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fin de frenar el envejecimiento acelerado de su piel, prolongar su juventud y
lucir una piel mas saludable. Por lo cual se fijan al momento de adquirir un
articulo de belleza en la etiqueta y certificado de calidad del producto.

Se identifica que los clientes gustan de un disefo original del envase, que
se ajuste a la tendencia natural y organica del producto. Utilizando de
preferencia materia prima reciclable en el desarrollo del mismo y que este
sea en forma de atomizador.

Las mujeres de 35 anos en adelante prefieren que el aceite cosmético
cuente con una fragancia agradable y que el mismo no tenga un efecto
pegajoso sobre la piel.

Las mujeres de 35 afos de edad adquieren los articulos de belleza de
manera premeditada. Prefiriendo que estos en su mayoria cuenten con
stands en los puntos de venta para obtener mayor informacién en cuanto a
la aplicacion y componentes del aceite.

Las mujeres entre los 35 y 45 anos de edad prefieren asistir a
demostraciones del producto antes de adquirirlo, por lo cual se identifica la
necesidad de promocionar el producto en los diferentes puntos de venta y
fomentar la creacién de seminarios que permitan a estas conocer mas
acerca de la cosmeética natural.

Las mujeres que actualmente utilizan fitocosméticos, gustan que, por medio
de la comercializacion de estos, la empresa apoye a diferentes
comunidades o grupo de artesanos del pais.

Las mujeres de 35 hasta los 45 afios de edad, al momento de ir a un local
de belleza, conocen de manera clara ciertos nutrientes necesarios para su
piel. Es asi, que estas se ven atraidas por catalogos informativos y
demostraciones del producto.

El segmento seleccionado gusta que la marca y logo de la empresa, se
relacione con la naturaleza y origen del producto. Manifestando de esta
manera la necesidad de que el envase cuente con la imagen del chontaduro

y el nombre fulgure la esencia ancestral y natural de la semilla.
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Conclusiones Analisis Cuantitativo

e Las mujeres cuyo nivel econdmico es medio-medio alto prefieren adquirir en
un 28.6% el producto en tiendas especializadas con el fin de adquirir mayor
informacion de las propiedades e indicaciones de uso del producto. De
preferencia en tiendas de belleza y centros naturistas especializados.

e Los beneficios aportados por los fitocosméticos son muy valorados al
momento de adquirir un producto de belleza, prefiriendo la presencia de
vitamina E en un 30%, vitamina C en un 18.33% y colageno en un 16.67%.

e Las usuarias de 35 hasta 45 afos de edad, se enfocan en la presentacion al
momento de adquirir un producto. Por ende, los esfuerzos se deben basar
en el disefio del envase y empaque. El cual debe ser de colores llamativos y
exhibir la imagen del chontaduro.

e Las personas encuestadas utilizan habitualmente (4-7 dias por semana)
aceites en el cuerpo y cabello por las noches, por lo que se prefiere un
envase atomizador que facilite su aplicacion.

e El grupo de estudio, esta dispuesto a pagar por un frasco de 120 ml de
aceite natural de chontaduro entre $7-$9 doélares, considerando su nivel de
apreciacion en base a la calidad y precio éptimo del producto.

e En cuanto a la promocién del producto, las mujeres se ven atraidas en un
28.6% por ferias y seminarios, seguido de un 21.4% que gustan de
demostraciones y un 7.1% prefieren muestras gratuitas, promocién 2x1 y
obsequios.

e Las mujeres de 35 anos en adelante, prefieren que la publicidad se maneje
por medio de revistas en 23.8%, 19% venta personal, 14.3% correo
electronico y el 9.5% gusta de otros medios publicitarios.
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Definicion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por
el analisis interno, externo y del cliente

La oportunidad de negocio radica en la elaboracién de un aceite cosmeético
totalmente organico y natural. Dicha propuesta se alinea a las oportunidades
que existen en el mercado de acuerdo a la nueva tendencia de uso de
productos cosméticos organicos y naturales, que por medio de los nutrientes
extraidos de frutos y semillas nativas del Ecuador causen beneficios para la
piel. En efecto, muchas personas han pasado de los productos cosméticos
tradicionales, al uso de productos cosméticos naturales presentes en el
mercado. Es asi, que se ha incrementado la demanda de estos y muchas
empresas se han visto obligadas a desarrollar una nueva cartera de productos
que se ajusten a las nuevas preferencias y deseos del consumidor. En
consecuencia, se puede afirmar que existe una oportunidad al vender al
mercado fitocosméticos. Principalmente por la preocupacién en mayor escala
por la apariencia fisica, la actuacién consciente al momento de adquirir
productos cosméticos sin quimicos adheridos y la busqueda de productos que
prevengan los dafios del medio ambiente.

En base a esto, al crear un aceite cosmético natural, se puede cubrir las
nuevas necesidades de las personas que requieren de los nutrientes organicos
presentes en plantas y semillas. En efecto, el aceite cosmético hecho a base
del fruto amazédnico chontaduro, presenta cuantiosos nutrientes que permiten
que este producto se considere una mina de oro. Principalmente por los
beneficios antioxidantes del omega 9, el mantenimiento de la juventud de la piel
causada por el omega 3, la elasticidad y luminosidad de la piel efecto de las
vitaminas y la flexibilidad y elasticidad causada por los acidos grasos
presentes.
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Ademas de las cuantiosas ventajas ligadas al uso de productos cosméticos, los
nuevos incentivos gubernamentales y propuestas de ley han promovido y
causado que dicho mercado sea en gran medida atractivo frente a otras
industrias. En primera instancia, la preocupacién del estado en cuanto a la
radiacion directa de los rayos solares en la zona geogréfica del Ecuador y los
indices creciente de cancer de piel. Han promovido la adopcién de medidas
publicas cuyo propoésito es prevenir enfermedades causadas por los efectos de
la radiacion solar, garantizando el bienestar y salud de todos los ecuatorianos.
Es asi, que por medio de dicha medida las empresas se han visto en el
compromiso de comercializar sus productos de manera consciente vy
responsable. Educando al usuario acerca de la importancia actual en la
seleccion de productos cosméticos que contengan mayores propiedades

humectantes y factores protectores de la piel.

Las propuestas gubernamentales apoyados por los diferentes ministerios tales
como el MCPEC, MAGAP, Cddigo de la produccidn, entre otros. Ha influido a la
creacion de empresas que, por medio de su produccion, apoyen a la nueva
matriz productiva desarrollada. Brindando incentivos tributarios a aquellas
empresas que elaboren productos usualmente importados, como son el
calzado, los fertilizantes y los cosméticos. Es asi, que para las empresas
especializadas en la fabricacion de fitocosméticos este punto sera una
oportunidad sustancial, ya que, con el apoyo de las diferentes instituciones y su
asesoria, se podra implementar un plan de negocio sostenible y competitivo
frente a los productos existentes en el mercado. Ademas, con el soporte del
Instructivo de control y vigilancia sanitaria, las empresas de cosméticos estan
obligadas a ofrecen productos de calidad, regidas bajo requisitos técnicos y
sanitarios establecidos. Lo cual es una oportunidad para la industria y por ende
para la empresa, ya que de esta manera el producto ofrecido sera distribuido
bajos altos niveles de calidad e idoneidad, sistematizando cada uno de los
procesos de fabricacién alineados a los cambios tecnoldgicos que influyen en

el sector cosmético.
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Por otro lado, el alto poder de negociacion con proveedores permite que el
sector cosmético se vuelva atractivo. Debido a que la empresa podra decidir la
calidad, canal de distribucién y negociacion del precio de cada uno de los

proveedores existentes en el mercado.

Es asi que, debido a las diferentes variables analizadas tanto externas y del
cliente, se puede concluir que la industria de cosméticos naturales ha sido poco
explotada a nivel local. Ademas, la nueva tendencia creciente hacia el uso de
productos naturales corporales ha instituido nuevas oportunidades a nivel local
y ha incentivado a varias empresas a invertir dentro de dicho sector. En efecto,
tal como ser ilustra en la Figura No.4, el proyecto se perfila bajo una estrategia
agresiva, en la cual la empresa “ha obtenido ventajas competitivas importantes

en una industria estable y creciente” (David, 2013).

Fuerza
financiera

5 (+4,+4)

Ventaja
competitiva (e |

€ 5 4 -3 -2 14 1 2 3 4 5 6 X

Fuerza
industrial

-2
-3
-4
-5
5

Estabilidad
ambiental

Figura No. 4: Matriz PEYEA
Adaptado de: Conceptos de Administracién Estratégica
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La empresa al encontrarse en etapa de introducciéon al mercado, competira
dentro de mercados existentes aplicando la estrategia competitiva de
diferenciacion. Por medio de la cual brinda a los usuarios existentes una serie
de atributos que permiten que el producto tenga valor agregado, consignando
su apreciacion en el contenido del producto, su disefio y resultados obtenidos
(Lambin, Galluci, & Sicurello, 2009). Ademas, se busca que el usuario distinga
cada uno de los atributos como Unicos y distintivos frente a la competencia
actual. Por medio de la venta de un producto totalmente natural, organico y
puro hecho de la semilla de un fruto amazédnico no explotado denominado
chontaduro. En efecto, las usuarias podran obtener mayores resultados a
consecuencia de los excesivos nutrientes presentes en un solo producto, tales
como el omega 3, omega 6, omega 9, vitaminas y acidos grasos. Los mismos
que seran extraidos por medio de prensado frio, con el fin de no interferir sobre
la pureza y estructura del aceite, ofreciendo un producto totalmente virgen y
con valor agregado a todas las usuarias del producto.

Por otra parte, el asesoramiento brindado en los puntos de venta por
impulsadoras sera un servicio agregado. Las mismas que realizardn una
demostracién del producto, socializando a la par los nutrientes, propiedades e
indicaciones de uso. En efecto, por medio de este servicio los clientes podran
obtener mayor informacién y apreciacion de los componentes ofrecidos en el

producto.

En sintesis, por medio de la estrategia de diferenciacién, se busca que el
cliente conozca los fenomenales beneficios naturales existentes en una sola
semilla y que por medio de este cuide su piel de manera atavica, es decir a
través de componentes naturales propios de plantas y semillas.



27

5.1.1 Mercado objetivo

El tamafo del negocio se define como, “la division del mercado entero,
basandose en la eleccion de los mejores segmentos y el disefio de estrategias
para entender de manera rentable a dichos segmentos” (Kotler & Armstrong,
2017).

La segmentacion de la empresa es conductual y por beneficios. Esta se basa
en un grupo de personas que establecen su compra de acuerdo a sus
actitudes, conocimientos y resultados obtenidos frente a un producto o marca
especifica (Kotler & Armstrong, 2017). El mercado sera dividido en segmentos
de acuerdo a las diferentes propiedades o beneficios que el consumidor busca.
Por lo cual este tipo de segmentacion requiere, “identificar qué buscan en
realidad las personas en esta clase de productos, los tipos de personas de
buscan cada beneficio y las principales marcas que ofrecen cada beneficio”
(Kotler & Armstrong, 2017).

La segmentacién del mercado de consumo, esta alienado a ciertas variables
que definen el mercado meta al cual la empresa se dirige, las mismas que

estan exteriorizadas en la tabla No. 3.

Tabla No 3: Segmentacion de Mercado

L. . Segmento/
Segmentacion Consumidor Habitantes
. 16 144 363
Poblacién del Ecuador Habitantes
- . _— 1320 576
Geografica Mujeres de Pichincha Mujeres
. . , 1150 380
Mujeres que habitan en Quito. Mujeres
Mujeres entre los 35-45 afnos de 76 730
edad (6.67%) Mujeres
Demografica Mujeres que son empleados
X o 46 215
privados, publicos y patronos Muieres
(60,23%) J
. - Mujeres que utilizan fitocosméticos 31103
Psicograficas (67,30%). Mujeres
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Mujeres que valoran el contenido-

nutriente de un producto cosmeético. 11 922
(38,33%) Mujeres
6 275

Total, Mercado Objetivo (Aceptacion del producto 52.63%) Mujeres

En funciébn de las variables geograficas, demograficas y psicograficas
identificadas, tales como la regién, densidad de la poblacién, edad, sexo,
ocupacion, gustos y preferencias del usuario. El producto se dirige a mujeres
de edad madura entre los treinta y cinco hasta los cuarenta y cinco anos de
edad, que buscan cuidar su apariencia fisica por medio de productos
cosméticos naturales, ecolégicos y socialmente responsables. El mercado meta
homogéneo representa a 6 275 mujeres que se caracterizan por sus gustos y
preferencias hacia los fitocosmeéticos y a la par que buscan por medio de los

nutrientes obtener grandes beneficios cutaneos.

5.1.2 Propuesta de valor

e Declaracion de la propuesta de valor

“Para mujeres de edad madura que buscan prolongar su juventud y lucir una
piel mas saludable. Uwi, esencia ancestral, es un aceite cosmético totalmente
organico y natural que proporciona de manera integral mayores nutrientes que
otras marcas. Ofreciendo fascinantes propiedades para la piel como la vitamina
E, vitamina C, acidos grasos y minerales. Que permiten mantener la textura,

apariencia y humectacion de la misma”.

La ventaja competitiva de la empresa se basa en la fabricacion natural y
organica de un aceite hecho de un fruto no explotado conocido como
chontaduro, lo cual permite a la empresa ser la compania lider y pionera en la
utilizacién de dicho insumo. Ademas, cabe recalcar que el aceite sera extraido
de manera virgen por medio de presando. Sin la aplicacion de quimicos que
modifiquen su pureza y propiedades, obteniendo por medio de este método
todos los fenomenales nutrientes presentes en la semilla. Por otro lado, la
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empresa en su proceso productivo busca actuar de manera responsable con el
medio ambiente y con las comunidades ecuatorianas. Incentivando la inclusién
de la comunidad amazdnica, por medio del aprovisionamiento de materia prima
extraida de las plantaciones Shuar ubicadas en la zona oriental del Ecuador.

Por otra parte, el aceite cosmético de chontaduro por sus propiedades ricas en
vitamina A, E, C, acidos grasos saturados (omega 3-6), omega 9 y minerales,
han hecho que este producto sea considerado como una alternativa a explotar
y se convierta en una mina de oro no explorada. Tal es asi que, los contenidos
porcentuales de nutrientes benéficos para la piel estan presentes en mayor
escala en este fruto. A diferencia de otros productos cosmetolégicos que
poseen en pequefas cantidades o no cuentan de manera integral con muchos
de ellos. Como por ejemplo el aceite de coco, el cual, segun un estudio
realizado, no cuenta con omega 3 y posee tan solo 1,8% de omega 6, a
diferencia del 7% de propiedades grasas con las que cuenta el chontaduro

(Instituto Nacional Auténomo de Investigacién Agropecuaria, 2017).

El producto se diferencia de la competencia principalmente por el valor
percibido, por medio del cual el cliente va a obtener mayores beneficios a un
precio mayor al de la competencia (Mas por mas). Es asi, que por medio de
esta estrategia la empresa podra dirigirse a un target especifico que busca
mayores nutrientes y un mejor disefio del producto. Otorgando a la par
“prestigio al comprador, simbolo de status y un estilo de vida sublime” (Kotler &
Armstrong, 2017).
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Asociaciones Clave
-Proveedores:

1.Frascosa: Envase
plastico de 120 ml.
2.Corrucart:
Empaque cilindrico
de carton.

3.INIAP: Semillas de
chontadura.

4. Etiquetex:
Etiqueta adhesiva.

-Centros Naturistas:

1.Zaphire.
2.Natualfa.

-Tiendas de
cosméticos:

1. Burbujas Beauty
Shop.
2. MUSH Beauty.

Actividades Clave
-Atencion al cliente en el
punto de venta,
brindandole informacion
acerca de los nutrientes,
beneficios e indicaciones
de uso.

-Produccion del aceite, por
medio del método de
prensado. Adquiriendo un
aceite casi puro con todas
sus propiedades nutritivas.

Recursos Clave

-Tecnologia especializada
en la produccion de aceites
extraidos de semillas.
-Normas de calidad del
producto (ISO 9001).
-Recurso humano:
administrador, personal de
produccion y equipo de
ventas.

-Recurso fisico: planta de
produccion, camioneta para
despacho de producto ,
maquinaria y suministros.
-Recursos Financieros:
Liquidez

Propuesta de Valor

Prolongar la belleza y
juventud de la piel

Por medio de:
-Materia prima natural
y organica.

-Producto virgen y
puro con todos los
nutrientes presentes
en la semilla de
chontaduro.

-Ayuda a la comunidad
shuar por medio de la
adquisicion de la
materia prima de las
plantaciones de la
zona.

-Cosmético sin
quimicos adheridos.

-Excesivos nutrientes
presentes en un solo
producto.

-Empaque
biodegradable.

Relacion con los Clientes

Relacion directa con los
clientes

-Asistencia personal en el
punto de venta (
impulsadoras).

- Llamada telefénica.
-Correos via e-mail.

Canales

-Canal indirecto

Productor— Minorista—

Consumidor

-l i i |
li i ;

*Revistas.

*Redes sociales.

*Boca a boca.

*Pagina web.

-Sistema post-venta: Envio de

articulos relacionados a tema

de belleza via e-mail y

seminarios de belleza.

Segmento de
Clientes

Clientes:
Centros Naturistas.

Usuario:

-Edad: 33-60 afios.
-Sexo: Femenino.
-Ciudad: Quito.
-Nivel
socioeconomico:
Medio y Medio-Alto.
-Profesion: Patronos,
empleados publicos y
privados.

-Gustos:

*Mujeres que gustan
por cosmeticos
naturales.

*Interés por su
apariencia fisica.
*Mujeres que valoran
los nutrientes y
beneficios de plantas y
semillas.

Estructura de Costos

-Ariendo de la planta de produccion.

-Servicios basicos incurridos.
-Pago a proveedores.
-Pago de némina.

Fuentes de Ingreso

-Venta de aceite cosmético natural y organico de calidad.

*Efectivo.
*Tarjeta de débito.

-Publicidad.

5.1.3 Mezcla de Marketing

PRODUCTO

El producto de compra ofrecido es un bien de uso personal adquirido de

manera premeditada con poca frecuencia en relacibn a los productos de

conveniencia. En el cual los clientes de manera razonada comparan los

diferentes productos del mercado en términos de calidad, marca, precio, estilo

y disefo.

Atributos del producto

La empresa se especializara en la fabricacibn de un aceite cosmético

totalmente puro y organico, hecho a base del aceite natural extraido de la

semilla del fruto amazénico chontaduro. Es asi, que por medio del desarrollo de
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este producto la empresa busca ofrecer al cliente cuantiosos beneficios
basados en los siguientes atributos:

v Calidad: El producto esta elaborado bajos altos estandares de calidad tanto
del desempefio como de conformidad. Ofreciendo cuantiosos nutrientes
extraidos de manera pura sin la adicion de quimicos que modifiquen la
apariencia y propiedades presentes en el aceite. Lo cual implica que el
producto tiene la capacidad de cumplir con todos los beneficios buscados
en base a los nutrientes presentes en él, tales como efectos antioxidantes,

revitalizadores, antiinflamatorios, protectores, hidratantes, entre otros.

v Caracteristicas: La empresa al ser el primer productor de aceite cosmético
de chontaduro, puede ofrecer un producto que contiene cuantiosas
caracteristicas necesarias y valoradas por el segmento objetivo. Las
caracteristicas del producto se basan en siete nutrientes importantes para la
buena salud de la piel. Que, por medio de la aplicacién del aceite
cosmético, las personas se podran beneficiar de todas las propiedades
presentes en dicho producto.

: Vitamina E r': Omega 3-6-9

* Achia como anficsidante, desintodcante ! Reduce |z inflamacion de la pigl, es

iy protector de los radicales libres :: restsursdor, humectantz ¥
ipl‘EE‘ltE {causantes del revitalizador de |z pisl seca.

i envejecimiento premature de la piel) HH

fissmEssEsEEEEEEEEEEEEEE QY EEEEEEEE TR R TR A LLLLEERRL LA LA s e ssEmmannEnnnnn® *
" 0

: Vitamina A :

{ Ayuda de maners provechosa al

! crecimiento y reparacidn de los tejidos

i del cuerpo v mantiens |a piel susve y *

: flecdble. i

: ' Vitamina C ‘._:._.' Minerales '
Aﬂt';:'ﬂ en contra del E”"'?jE':'imiE“t‘:' Mutran v reparan las lesiones de ba piel
“'-’JTEI'“E‘:'- sumenta |3 sintesis de I poacionades por el medic ambiente.

i colagene, restsura |3 textura v i

! elasticidad de la pigl. :

Figura No 5: Atributos del producto
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Branding: “Uwi”, es un término Shuar utilizando en diferentes comunidades
amazonicas. Cuyo significado esta ligado a la medicina ancestral y natural
utilizada en dicha zona. Es asi, que por medio de este término se busca que el
cliente relacione el producto con la naturaleza y tradicion medicinal de los
pueblos originarios del Ecuador. Ademas, el producto pretende revelar a los
clientes la calidad, insumos y propiedades presentes en el mismo por medio de
la imagen del chontaduro presente en la etiqueta y slogan utilizado “Eterna

Juventud”.

Diseino del producto

v' Envase: De acuerdo al andlisis del cliente, el disefio del producto es uno de
los atributos mas valorados al momento de adquirir un producto cosmético
natural. Es asi, que en base a sus preferencias y deseos el disefio se basa
en un envase plastico con base y tapa dorada en forma de atomizador. Que
contendra 120 mililitros de aceite y sus medidas seran de 16 cm a lo alto y
4.5 cm a lo ancho. El envase ademas muestra el contenido del producto,
resaltando de esta manera la calidad y apariencia del aceite.

v Empaque: El empaque es de suma importancia, ya que aparte de proteger
al envase, es la imagen comercial del producto. Por tal razén, el empaque
debe ser innovador, informativo y sobre todo llamativo. EI empaque sera de
forma cilindrica, de color negro y de carton biodegradable. Ademas, en el
centro contara con el nombre y slogan del producto en color dorado y la
imagen de las hojas de la palma de chontaduro cubriendo todo el empaque.
El tamano serd de 19 cm alo largo y 5.5 cm a lo ancho.

En cuanto al embalaje, con el fin de facilitar la distribucion del producto, se
utilizara una caja que contendra 12 productos de 120 mililitros, cuyas

medidas se visualizan en la figura No 6.
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Figura No 6: Envase, empaque y embalaje del producto

v Etiquetado: En base a las encuestas y grupo focal, los clientes se ven
influenciados por la etiqueta del producto, la informacién de los nutrientes y
el certificado de calidad del mismo. Es asi que, en base a sus preferencias,
el mismo poseera el nombre del producto, slogan, los ingredientes,
nutrientes, indicaciones de wuso, indicaciones de las medidas y
normalizaciéon del producto en base a los requisitos establecidos por el
INEN.

Ingredientes:
Semilla de chiontaduro-Baclris gasipaes

Nutrientes:
-Omega 3-6-9
-Vifamina AEC
-Minerafes.
-Colageno.

“ Meode de use:

. Aplicar sebre ef cuerpo dandc suaves masajes, cCH
el fin de nutrir {a piel 9 humectar (a wmisma, Grere-
wentando el nivel de dirculacidn . for medio de (os
fenomenales beneficios eblenidos de (cs nutrientes

Clowa Jucald

presentes en ef aceite nalural de chontadure.

Producido per = UWI CIN. LTDN
. . d@ Cuite-Ecuadeor
wh ‘Mhﬂraﬁﬁ ) Tetf: 3260269
100 % Nlinal

Con fa compra de este producto usted ayuda al
desarvelle social y econfwmico de la comunidad
Shuar ubicada en {a zome Mmarénica del Ecuador.
Las cuales se dedican a (a planiacicn y cosecha de
plantas éndemimens de (a zona, cuidade g respefan-
do al medio ambiente.

S Frarassive. Bl 25>

Cant. Neto 4.06 oz - 120 ml

I

Figura No 7: Etiqueta del producto
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Soporte: El servicio de soporte que se prestarda con el fin de garantizar la
calidad del producto ofertado. Sera facilitando al cliente el nimero de teléfono y
pagina web de la empresa, los cuales estaran en la parte posterior de la
etiqueta y en los distintos puntos de venta. Por medio de estos canales los
clientes podran hacer recomendaciones o0 exteriorizar sus quejas en base al
producto. Ademas, los minoristas podran de igual forma comunicarse con la
empresa por medio telefonico, con el fin de proporcionar informacién acerca de

los problemas y sugerencias que tengan del producto.

PRECIO

“El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la
suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de

tener o usar un bien o servicio” (Kotler & Armstrong, 2017).

v" Costo de venta: Uno de los primeros pasos que se deben considerar, es la
proyeccion de los costos que influirdn directamente en la fabricacion del
producto. Con el fin de determinar la rentabilidad y margen de utilidad para

la empresa.
En la tabla No 5 se evidencian los costos de la materia prima directa, indirecta
y mano de obra directa utilizada para la fabricacién de un frasco de 120

mililitros de aceite cosmético de chontaduro.

Tabla No 5: Costo de la materia prima directa e indirecta de fabricacion

Cost Envase | Empaque | Etiqueta | Semilla de dgﬂ?)rg;a Mﬁ;?:a (_i_g?;‘l)
osto At . :
Watoria plastico | de cartén |adhesiva | Chontaduro Directa | Indirecta | Unitario
Prima

$1.36 | $0.28 $0.10 $0.75 $1.04 [($0.15 $ 3.68

v Estrategias de precios: La estrategia de fijacion de precios esta

determinada en base al valor percibido por parte del cliente. Es asi que, por
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medio de esta estrategia, “los clientes intercambian algo de valor para
obtener los beneficios de tener o usar un producto” (Kotler & Armstrong,
2017). Por medio del método de Van Westendorp, la fijacidn del precio
exacto al cual el consumidor valora los diferentes beneficios obtenidos en el
producto, es de $8.00 délares siendo considerado como PIP (punto de
indiferencia al precio). Este precio refleja el monto éptimo al cual el cliente
esta dispuesto a adquirir un frasco de aceite natural y organico de
chontaduro de 120 mililitros.

120%

100% 100%. 100%
80% &%
(]
60% 58,00%
40% &%
o
20% 22,00%
0% 0—0:00% s 0% 0%
de3ad de5a6 de7a8 de9a10
=== BARATO NO BARATO SI CARO S| ==e=CARO NO

Figura No 8: Método Van Westendorp-Rango de precios

v Estrategia de entrada: “Uwi”, al ser una empresa nueva en el mercado y
lider en la fabricacién del aceite cosmético de chontaduro, la estrategia de
entrada se basa en la fijacidbn de precios por descremado. Ofreciendo un
precio superior al de la competencia, pero brindando al cliente un producto
puro, natural, organico y de calidad. Es asi, que por medio de esta
estrategia se busca satisfacer al mercado objetivo, cuyos deseos se basan
en la compra de productos cosmeéticos naturales de calidad e idoneidad, a

un precio de $8.00 ddlares.

v Estrategia de ajuste: Con el fin de incrementar la participaciéon dentro del
sector cosmético, se pretende establecer una estrategia de ajuste alineada
a la respuesta del mercado. El ajuste se determinara por medio de

descuentos en base a los volimenes de compra de los minoristas, los
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mismos que tendran un descuento del 5% por la venta de 400 unidades.
Seguida, de la fijacion de precios psicolégica, por medio de la cual se
pretende aumentar el precio inicial a $8.29 délares, persuadiendo en la
percepcion emocional del cliente ya que el mismo relacionara el precio con

los beneficios y calidad del producto.

PLAZA

Estrategia de Distribucion: Los datos arrojados por la encuesta, reflejan que
la mayoria de mujeres encuestadas prefieren encontrar el producto en tiendas
de belleza, seguido de centros naturistas y farmacias. En base a estos
parametros la estrategia se basa en una distribucion selectiva. Por medio de la
cual “el productor utiliza un numero de distribuidores inferior al nimero de

distribuidores disponibles” (Lambin, Galluci, & Sicurello, 2009).

Tipos de canal: El tipo de canal considerado segun los distintos parametros
analizados, en base a Kotler es el canal indirecto corto, nivel 2. En este canal
acttan tres agentes importantes  (productor-intermediario/minorista-
consumidor). El proceso de distribucién inicia por medio del productor, seguido
del minorista el cual es el encargado de vender el producto finalmente al

consumidor o usuario.

Estructura del canal de distribucion:

Figura No 9: Estructura del canal de distribucion

Puntos de venta: De acuerdo a las preferencias del consumidor, las mujeres
encuestadas desean que el producto esté disponible en tiendas de
especialidad. Por lo tanto, el producto estara a la venta en centros naturistas
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reconocidos y tiendas de cosméticos ubicados en la ciudad de Quito. Los
puntos de ventas fueron seleccionados de acuerdo al mercado obijetivo,
tomando en consideracion que las mismas al ser tiendas especializadas ya

conocen el mercado al cual la empresa se dirige.
Considerando la edad, el sexo, nivel econémico y frecuencia de uso de
productos de belleza, las tiendas especializadas con mayor afluencia de

mujeres que buscan productos cosméticos de calidad son los siguientes:

Centros naturistas y tiendas de belleza:

e Zaphire.

e Laboratorios Natualfa.
e Burbujas Beauty Shop.
e MUSH Beauty.

Por otra parte, el punto de venta destinado a minoristas fue seleccionado en
funcion de la matriz de Microlocalizacién. Es asi, que la planta de produccion
estara ubicada en el sector de Tumbaco, cerca al Centro Comercial Ventura
Mall y via Interoceanica, entre las calles Valerio Armas y Boyaca. Dicha
ubicacion cumple con los parametros requeridos en relaciéon a los otros dos
lugares selectos para la edificacibon de la planta de produccion vy

comercializacion.

PROMOCION

La mezcla de promocién es “una mezcla,..., de las herramientas promocionales
que utiliza la compania para comunicar valor a los clientes,..., y establecer
relaciones con ellos” (Kotler & Armstrong, 2017). Es asi que, de acuerdo al
segmento de mercado objetivo, la empresa busca por medio de estrategias
llegar al cliente de manera persuasiva, logrando a la par una relacién estrecha

con las usuarias del producto. Es asi que, por medio de la estrategia de
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marketing directo o atraccion (pull), se espera atraer al consumidor y motivarlo

a comprar el producto.

v" Publicidad: La principal estrategia de la mezcla promocional de marketing
utilizada, es la publicidad informativa. La misma que busca dar a conocer a
las usuarias los cuantiosos beneficios que proporciona el aceite de
chontaduro, comunicando de esta manera los nutrientes, propiedades e
indicaciones de uso. La publicacion de dicha informaciéon se realizard en
“larevista” del Universo. La cual, de acuerdo a un estudio, un 57% de
lectoras son mujeres de un estrato social econémico medio-alto, que estan
entre los 25 y 65 afos de edad (El Universo, 2017).

Por otro lado, las impulsadoras son otro medio de publicitar el producto en los
puntos de ventas. Las mismas que contaran con un stand y comunicaran toda
la informacion requerida del aceite de chontaduro y de los fenomenales
beneficios de sus propiedades. Ademas, los clientes podran encontrar diferente
informacion con respecto al producto en el portal web y en los catalogos

enviados via mail a los clientes.

v' Ventas personales: El producto estara presente en las diferentes ferias de
belleza que se dan en distintas épocas del ano, tal como “Expobelleza
Ecuador”. La misma que contara con un stand publicitario, que
promocionara el aceite cosmético a las diferentes personas invitadas al

evento.

v Promocion de ventas: La promocién del producto se realizara en los
distintos puntos de venta, por medio de demostraciones del producto. Las
impulsadoras seran las representantes de la marca, las cuales informaran

las caracteristicas del aceite cosmético.

v" Marketing directo y digital: La empresa contara con una base de datos
con el fin de estrechar las relaciones con el cliente por medio de estrategias
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de promocion. Es asi, que, por medio del correo electrénico, la empresa

enviara a las distintas usuarias un catdlogo de las caracteristicas vy

funciones del producto. Ademas, se enviara informacion acerca de tutoriales

de belleza e invitaciones a distintos eventos o ferias relacionados a la

cosmeética natural.

v Relaciones publicas: Se invitara a diferentes usuarias del producto a

seminarios, los cuales estaran relacionados con temas de belleza como

conversatorios acerca del cuidado de la piel y la concientizacién de la

exposicién directa a los rayos solares. Ademas, en la pagina web se

publicara diferentes articulos relacionados con la cosmética y sus afines.

En la siguiente tabla, se muestra la proyeccién anual incurrida en la mezcla de

promocion:

Tabla No 6: Proyeccion de la Mezcla de Marketing

PROYECCION DE MARKETING

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Publicacién "larevista" | $4.000,00| $4.600,00| $5.290,00| $6.083,50| $6.996,03
Impulsadoras $1.100,00| $1.166,00| $1.235,96| $1.310,12| $1.388,72
Pagina Web $820,00 $902,00 $992,20| $1.091,42| $1.200,56

Mantenimiento-

Péagina web $- $80,00 $81,60 $83,23 $84,90
Ferias $1.900,00| $2.090,00| $2.299,00| $2.528,90| $2.781,79
Seminarios/Talleres | $1.600,00 $1.728,00 $1.866,24 $2.015,54 $2.176,78
TOTAL $9.420,00| $10.566,00| $11.765,00| $13.112,00| $14.628,00




6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

MISION

Tabla No 7: Componentes de la Misién

Componentes

Descripclidn

Cliente

Mujeres de edad madura gue buscan prolongar su
juventud v primor.

Producto o servicios

Aceite cosmético organico v natural elaborado del fruto
amazdnico chontaduro.

Mercados

Qwiito-Ecuador

Tecnologia

Materia prima de calidad.

Preoccupacitn por la
supervivencia

Solidez financiera empresarial.

Filosofia

La honestidad v &tica prevalecen en los procescs de la
EMpresa.

Concepto de la empresa

Producto organico v de calidad.

Preoccupacitn por la
imagen publica

Preccupacién por el desarrolle social de la comunidad
Shuar.

Preocupacién por los
empleados

Bienestar de los empleados.
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Mision: “Somos una empresa quitefa, que se enfoca en la salud y belleza de

las mujeres ecuatorianas. Brindando a nuestras clientas un producto totalmente

organico de calidad, que mantenga su juventud y primor de manera

prolongada. En efecto, el aceite cosmético de chontaduro busca satisfacer los

deseos de nuestros clientes potenciales, cuidando honesta y éticamente los

procesos de la empresa, para alcanzar el bienestar interno, el desarrollo social

de la comunidad Shuar y la solidez financiera empresarial”.



VISION

Tabla No 8: Componentes de la Visién

Componentes de la Vision

Descripcion

ZComo sera la empresa en unos

Posicionamiento de la marca a nivel regional hasta

arios? el afio 2022.
£Como serd reconocida porlos |(Linea de productos de alta calidad elaborados con
clientes? insumos organicos y nativos de la Amazonia.

£ Qué ofrece a los clientes,
proveedores y sociedad?

Fitocosmeéticos que prolongan la belleza y primor
de las mujeres ecuatorianas.

¢Hasta donde quiere llegar la
empresa?

FPosicionar la marca a nivel regional, ofreciendo
productos de alta calidad y pureza.

¢ Cudles son los valores y
principios que rigen las
operaciones de la empresa?

Preocupacidn por el medio ambiente, el desarrollo
de la comunidad Shuar y la gestion transparente de
la empresa.
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Vision: “Posicionar la marca a nivel regional hasta el ano 2022, prolongando la

belleza y primor de las mujeres ecuatorianas, a través del desarrollo de una

linea nueva de productos de alta calidad elaborados con insumos organicos y

nativos de la Amazonia. Preocupados siempre por la conservacion del medio

ambiente, el desarrollo de la comunidad Shuar y la gestion transparente de la

empresa”

OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION

Objetivos a Largo Plazo

Tabla No 9: Objetivos estratégicos de acuerdo al Balanced ScoreCard.

Perspectiva Objetivo Indicador Meta
Incrementar los ingresos
Financiera de la organizacion de la Numero de délares Ao 2022
venta de cosméticos. vendidos
$ 219,030
Incrementar la cuota de Porcentaje de
Cliente mercado de la venta del incremento en la Ano 2022
aceite cosmético de cuota mercado
chontaduro. 23712

unidades
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Proceso Interno

Incrementar el portafolio

de productos cosméticos.

Porcentaje de
productos
desarrollados.

Ano 2022

2 productos

Formacion y
Crecimiento

Incrementar el
rendimiento productivo
de los empleados.

Numero de productos
/ hombre

Ano 2022
21 004
unidades

Objetivos a mediano plazo

e Incrementar el patrimonio de los inversionistas en la linea de belleza en un
40% para el ano 2020.

e Incrementar los gastos destinado a la promocién y publicidad del aceite

cosmeético en los diferentes puntos de venta en un 12.17% para el ano

2019.

e Incrementar la inversién en investigacion y desarrollo para la creacién de

nuevos productos en un 1% sobre las ventas para el ano 2020.

e Incrementar las capacitaciones y charlas técnicas a los empleados en un

3,2 % anual para el afio 2020.

6.2 Plan de Operaciones

El Mapa de Procesos de la organizacion delimita el conjunto de actividades

presentes en la empresa, definidos por procesos gobernantes, sustantivos y

adjetivos. Ademas, identifica las necesidades latentes del cliente. Es asi, que

por medio de la comercializacién de un aceite cosmético natural y organico de

chontaduro, se busca satisfacer las necesidades de las usuarias, brindando a

las mismas un producto que permita mejorar la apariencia de su piel y

prolongar su juventud y belleza.




Gestidon de
planificacién
estratégica

U

Gestién de Control

Gestidon de

Produccién

Gestién de
Marketing ¥ Ventas

)

Necesidad del cliente

Gestion G
Administrativa Fin

estion
anciera

i)

Gestidn
de Talento
Humano

Satisfaccion del cliente

Figura No 10: Mapa de procesos de la organizacion

e Catalogo de Procesos

Tabla No. 10: Catalogo de procesos

PROCESOS
GOBERNANTES

PROCES0S SUSTANTIVOS

PROCESO0OS ADJETIVOS

1. Gestion de
Planificacion
Estratégica.

3. Gestion de Produccion.
3.1. Proceso de Disefio.
3.2. Proceso de Produceion.

3.3. Proceso de Control de Calidad.

Gestion Administrativa.

. Proceso de Compras.

. Proceso de Contratacion.

. Proceso de Mantenimiento.
. Proceso de Secretaria.

5.
5.
5.
5.
5.
5.5. Proceso de Planeacion operativa.

[ S

2. Gestion de Control.

4. Gestion de Marketing y Ventas.

4.1. Proceso de investigacion de
mercados

4.2 Proceso de compras.

4.3 Proceso de logistica.

4.4 Proceso del servicio post-venta.

6. Gestion de Talento Humano.

6.1. Proceso de Reclutamiento y Seleccion.
6.2. Proceso de Contratacion.

6.3. Proceso de Induccion.

6.4. Proceso de Capacitacion.

6.5. Proceso de Remuneracion.

6.6. Proceso de Evaluacion del Desempefio.

¢ Flujo de Procesos

El proceso de produccién se basa en la elaboracion de un aceite cosmético
natural de chontaduro envasado en un envase de 120 mililitros, por medio del
método de prensado frio cuyo tiempo fijado es de 22.8 minutos por frasco. En

efecto, el mismo cumple con todos los procedimientos determinados en la

Figura No 11.

7. Gestion Financiera.

7.1. Proceso de Contabilidad.
7.2. Proceso de Pagos.

7.3. Proceso de Tesoreria.
7.4. Proceso de Crédito.

7.5. Proceso de Cobranza.
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Figura No 11: Flujograma del proceso de produccidn

e Equipos, Insumos, Tecnologia y Herramientas

La empresa de acuerdo al giro de negocio al cual esta se dedica, debe

considerar una serie de equipos, herramientas, materia prima, servicios e

instalaciones adecuadas, para la elaboracion de un aceite cosmético organico

de chontaduro.

Tabla No 11: Materia prima requerida

MATERIA PRIMA
Requerida para fabricar 11916 frascos de acalte de 120 mi
Cantldad Precio

{kg) ! Precio Total Precio Total

Materla Prima | Proveedor Frasco Cantldad Total | Unitarie/l.d2 kg [ Mensual Anual

Semilles de
Chontadura sin IMIAP 0.32 3 813 50.75 STad Th g8 037
germinar '

TOTAL ETdd.75 £8,937.00




Tabla No 12: Equipos, herramientas e instalaciones
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EQUIPO - HERRAMIENTAS

Precio
Equipo / Herramientas Cantidad Proveedor Unitario Precio Total
AREA ADMINISTRATIVA
Ordenador de escritorio 2 Novicompu $ 1,200.00 $ 2,400.00
Sala de espera 1 | Vera Vasquez $ 250.00 $ 250.00
Impresora 1 Novicompu $ 450.00 $ 450.00
Teléfono 2 Novicompu $ 150.00 $ 300.00
Mobiliario 2 | Vera Véasquez $ 800.00 $ 1,600.00
Equipos de oficina 2 Cermec $ 350.00 $ 700.00
BODEGA -DESPACHO
Bodega Materia Prima
Perchas Metalicas 5 IMAR | $62.50 | $312.50
Producto Terminado
Estanterias Metalicas 5 IMAR $ 62.50 $ 312.50
Camioneta 1 Chevrolet $16,400.00 $ 16,400.00
AREA DE PRODUCCION
Prensa Fria 1 | Global eXtent $3,559.00 $ 3,559.00
Extrusora 1 | Global eXtent $1,230.00 $ 1,230.00
Filtro 1 | Global eXtent $1,590.00 $ 1,590.00
Banda Transportadora 1 Bandas & $1,100.00 $1,100.00
Bandas
Extractor de humo 1 Jarmic $500.00 $ 500.00
industrial
INSTALACIONES
Instalaciones y 1 $4,500.00 $ 4,500.00
adecuaciones equipos
TOTAL $ 35,204.00
SERVICIOS REQUERIDOS
Costo Costo Total
Detalle Forma de pago Mensual Anual
Servicios Basicos (Agua,
Luz, Teléfono, Internet) Mensual $230 $2760
Mantenimiento Vehiculo Mensual $ 60 $ 720
Insumos Oficina Mensual $30 $ 360
Insumos de limpieza Mensual $100 $ 1200
Gastos constitucién Mensual $ 2900 $ 2900
TOTAL $ 3,320.00 $ 7,940.00
INFRAESTRUCTURA
Detalle Forma de Costo Costo Total
pago Mensual Anual
Arriendo planta de produccién (150m2) Mensual $ 750.00 $ 9,000.00
TOTAL $ 750.00 $ 9,000.00




Capacidad Instalada

Tabla No 13: Capacidad Instalada
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Capacidad Instalada Requerida Anual= Numero

de productos planificados 17,016
(frascos de 120 ml)
Numero de Horas de Numero de Total, de T r-:'%taa.la’ g: re
Productos / Trabajadores Dias Productos por é
Hora Diarias Trabajados Trabajador Requeridos
3 6.80 260 6,011.20 3
Capacidad Instalada = Produccion real de acuerdo a recursos
Numero de . Numero de Total,
Productos / T':aublgzrgodrees Horas por Dia Dias Capacidad
Hora J Trabajados Instalada
3 3 6.80 260 18,034
e Localizacién

Por medio del analisis de la macro y Microlocalizacion, se establecié que la

planta arrendada de 150 metros cuadrados, estard ubicada en la ciudad de

Quito sector Tumbaco cerca de la via Interoceanica. La misma que cumple con

los siguientes parametros:

Tabla No. 14: Microlocalizacién de la planta de produccion

Microlocalizacion

Norte de Quito-Sector

Tumbaco-Sector Ventura

Sur de Quito-Zona

.. Amagasi del Inca Mall industrial

Factor Ponderacién — - o ix

... .. |calificacion ... .. |calificacion ... .. |calificacion
Calificacion Calificacion Calificacion
Ponderada Ponderada Ponderada
Materia prima disponible 30% 3] 1.8 7 2.1 6 1.8
Mano de obra 20% i) 1.2 9 1.8 6 1.2
Servicios Basicos 15% 10 1.5 10 1.5 10 1.5
Accesibilidad a Vias 15% 7 1.05 9 1.35 5 0.75
Edificacién 20% 4 0.8 8 1.6 7 1.4
Total 100% 6.35 8.35 6.65
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6.3 Estructura Organizacional

e Tipo de Estructura Organizacional

La empresa aplicara una estructura funcional, la misma que reune a toda la
organizacion por funciones delimitando cada una de las gerencias presentes en
la empresa. Ademas, por medio de esta estructura jerarquica los tramos de
control y lineas de mando son de manera vertical, facilitando el canal de

comunicacién entre las distintas areas, la supervision y control de la empresa.

Disefo Organizacional

Socios
2)
!
‘ Gerencia General
' (1

Junta General de

Administrativa

“ Jefatura '
(1)

Jefatura de Jefatura de
Marketing y Ventas

(1)

Produccion
(3)

Figura No 12: Estructura Organizacional
e Estructura legal

La empresa sera instituida como una compafhia de responsabilidad limitada, la
cual requiere de un capital inicial no menor a los $400 délares. Ademas, la
misma estara conformada por dos socios mayoritarios, cuya responsabilidad
esta definida al monto de sus acciones. Por otro lado, dentro de los parametros
legales, se requieren ciertas exigencias y requerimientos con el fin de constituir
la empresa y registrar el dominio de la misma, los cuales estan delimitados en

el Anexo 7.



Perfil de Puestos

Tabla No 15: Organigrama posicional
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Gerente General {1} Administrador {1} Supervisor de Ventas (1}
Master en Administracion de Tercer Nivel en Ingeniera Comercial con Titulo de tercer nivel en Marketing y
Instruccién |empresas o afines Ingtruccién maestria en carreras afines. Instruccién |Ventas.
Experiencia |4-8 aiios Experiencia De 2-3 afios de experiencia Experiencia |2-3 afios.
Persona enfocada en resultados, Persona con experiencia en el
Perfilde |c0n amplia trayectoria dentro del Persona proactiva, con un buen manejo de Perfil de puesto, con buenas técnicas
1 sector cosmatico, que maneje Perfil de puesto |herramientas de planificacian de recursos " modernas de ventas y asertividad
puesto conceptos de produccion y gestion empresariales. puesta 2N SUS proyecciones e
pOr Procesns. interpretaciones del mercado.
Analizar los diferentes reportes Supervisar y cnntru.lar alos
financieros y proponer aternativas Analizar los reportes diarioz de la empresa, vgndeﬂures,_ capacitando a !us
Funciones |frente a la junta directiva. En base Funciones controlar el stock dptimo, pagar a proveedores| Funciones MISMOS. &n sus!emasymaqelnde
al andlisis del entorno ¥ los ¥ supervisor al persona de planta. venta :5' ,Aﬂema 8, d& examinar l
objativos definidos. ngihmmntn de los planes de
Salario E800 Salario 600 Salario 500
Operarios {3}
Ingtruccién Bachiller
Experiencia 0-1 afip
Persona ordenada enfocada en resuftados
Perfil de puesto |que opere y maneje procesos de produccidn.
Colaborar con los operarios en el ciclo de
produccion, revisar la calidad del producto
terminado y realizar reportes e informes del
Funciones proceso de produccian,
Salario 3400

CONCLUSIONES:

e La declaracion de misiéon y vision de la empresa son consistentes en
relacion al giro de negocio de la empresa.

e Los objetivos delimitados por las perspectivas del BSC y los objetivos a
mediano plazo buscan el crecimiento y rentabilidad de la empresa.

e La empresa requiere de herramientas, materia prima, servicios, equipos e
instalaciones, para su correcto funcionamiento, siendo esta cifra de $
52,144 ddlares.

e De acuerdo a la capacidad instalada de la empresa, esta requiere de 3
personas encargadas del proceso de produccidén del aceite cosmético, el
mismo que toma 22.8 minutos por cada frasco de 120 mililitros.

e La planta de produccion y distribucion se ubicara en la ciudad de Quito en el
sector de Tumbaco.

e La estructura funcional de la empresa esta conformada por 6 personas que

desempefian distintas funciones relacionadas a la administracién,

produccién, logistica y ventas.
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7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

La empresa centra sus actividades en la produccidon y comercializacion de un
aceite cosmeético natural de chontaduro. Los ingresos esperados se calculan
multiplicando unidades a vender por precio de venta.

La proyeccion de unidades considera un crecimiento del 4,44% anual, que es el
promedio entre el crecimiento del sector cosmético del Ecuador (4,50% anual)
y el crecimiento de la empresa lider del mercado “Casa Barukcic” la misma que
obtuvo un crecimiento sustancial de 4,39% entre el ano 2012-2016 como figura
en el Anexo No. 8. Ademas, la proyeccién considera la capacidad instalada de
la empresa, la misma que es de 17 016 envases en el afo 1, que se

incrementa segun el porcentaje de crecimiento mencionado.

El precio de venta es de $8; y su proyeccion considera la inflacién promedio de
los dltimos cinco anos, la misma que es del 3.66% anual segun datos del
Banco Central del Ecuador.

Tabla No. 16: Proyeccién de Ingresos

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo §
Ingresos 138 224 167 432 198 532 216 750 234 548

Dados los resultados se observa un incremento gradual de ingresos, los cuales
el promedio han crecido un 14,27% de forma anual, lo que es favorable, pues
con los mismos se deberan cubrir las operaciones y generar utilidades para los

accionistas. Para ilustrar el Anexo No. 9 resume dicho crecimiento.
7.1.2 Proyeccion de costos

En cuanto al calculo de los costos, este considera los egresos en los que se
incurrirdn para la elaboracion del aceite cosmético, donde se pondera materia
prima, mano de obra y costos indirectos de fabricacion necesarios para
producir un frasco de 120 ml. El costo unitario de cada envase es de $3,68,
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valor que se proyecta mes a mes, en base a la inflacion del 3,66% anual. El
namero de unidades a considerar en la proyeccion es el mismo que se analizé
en la proyeccidén de ingresos. En tal virtud la estimacion de costos totales se
obtiene al multiplicar el costo unitario por volumen de unidades de venta. De
acuerdo a los datos obtenidos, lo costos presentan un incremento promedio del
11,53%, que son cubiertos en su totalidad por los ingresos.

Tabla No.17: Proyeccién de costos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Costo materia
prima 62.829 79.245 95.459 99.793 98.373

7.1.3 Proyeccion de gastos

La proyeccion de gastos considera la inflacion del 3,66%, segun datos del
Banco Central; aplicados en gastos sueldos (sueldos, salarios y beneficios

sociales), y gastos generales (gastos de operacion).

Tabla No. 18: Proyeccién de gastos

Afic 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Gastos sueldos 49.179 60.530 69.872 73.713 76.357
(5astos generales 13.380 13.870 14 377 14 904 15.449
Gastos de
depreciacion 9.074 9.074 9.074 8.1 8.1

Como se puede visualizar en la tabla anterior, los gastos presentan un
crecimiento moderado, mismos que son cubiertos con los ingresos. Por otra
parte, en lo que respecta a gastos de depreciacion, estos no presentan
crecimiento en la medida en que su calculo se lo realiza en base a lo que
establece la ley. Sin embargo, este gasto no representa una salida real de

efectivo.
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7.2 Inversidn inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial requerida, sin considerar capital de trabajo, es de $38.104,
lo que incluye propiedad, planta y equipo. Los mismos que se encuentran
detalladamente en la tabla No.19.

Tabla No. 19: Inversion inicial requerida

PROPIEDAD. PLANTA Y Cantidad | Costo | Costo

EQUIPO 35.204 00 GASTOS DE CONSTITUCION (nidces) Uaro| Totd
Vehiculos 16.400,00  fperichosantao 3| T5000) 225000
Maquinaria $6.604,00 TR AT 1 "
Mobiliario §2.550 00 Lnegisto Propidad nekctial marca 3@[].[1[] 30000
Equipos de Computacion $3.150 00 | Gastos de constiuodn d a empresa 1 3000 35000
Instalaciones $4.500,00 Tokal 290000

7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo requerido es de $10.426,57; lo que le permitira a la
empresa desarrollar sus actividades durante los dos primeros meses de
funcionamiento, sin contratiempos. Una vez pasado los dos meses, la empresa

estara en capacidad de sostener sus actividades con sus propios recursos.

7.2.3 Estructura de capital

Tomando en consideracion la inversion inicial requerida la misma que es de $
48,530.57, el proyecto considera trabajar con recursos propios y financiados en

los siguientes porcentajes:

Tabla No. 20: Estructura de capital

Recursos Propio 75 % |36.397 93 ddlares
Recursos Financiados |25 % | 12.132,64 ddélares

El financiamiento considera un crédito bancario a una tasa del 18% anual,

durante 5 afos con cuotas mensuales de $308,09 dolares.
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7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estados

de flujo de efectivo y de caja.

7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados conocido también como estado

ganancias, es un resumen de las operaciones de la empresa.

para los primeros cinco anos de funcionamiento son:

Tabla No. 21: Estado de resultados anualizado

de pérdidas y
Los resultados

Afic1 | Afic2 | Aficd | Afod | Afo5

Ingresos 138.224| 167.432 | 198.532| 216.750| 234.548
Costo materia prima 62829 79245 95459| 99793 098373
UTILIDAD BRUTA 75.395| B88.186| 103.073| 116.957| 136.175
(Gastos sueldos 49179| 60530 69872 73713 76.357
(Gastos generales 13.380| 13870 14377 14.904| 15448
Gastos de depreciacion 9.074 9.074 9.074 2.141 2.141
Gastos de amortizacién - - - - -
UTILIDAD ANTES DE INTERESES

E IMPUESTOS Y PARTICIP. 3.761 4.713 9.748( 20.200| 36.228
Gastos de intereses 2.053 1.731 1.346 256 337
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

Y PARTICIPACION 1.708 2.982 B.403| 19.314| 35892
15% PARTICIPACION

TRABAJADORES 256 447 1.260 2.897 5384
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1452 2534 7.142| 16.417| 30.508
22% IMPUESTO A LA RENTA 319 558 1.571 3612 6.712
UTILIDAD NETA 1.133 1.977 5571 12805 23.796

En cada periodo se obtienen resultados positivos. Ademas, el crecimiento de

las utilidades, en promedio, es de 138% anual, lo que demuestra la

potencialidad de la idea de negocio y la facilidad de cubrir sin contrariedades

los egresos.

7.3.2 Estado de situacion financiera

El estado de situacién financiera o balance general, es un resumen de las

cuentas de activo, pasivo y patrimonio, y las variaciones que han presentado

estas durante un periodo contable.
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Tabla No. 22: Estado de situacion financiera anualizado

Afco0 | Aho1 | Afic2 | Afo 3 | Aflo4 | AhRo 5

ACTIVOS 48.531| 49697 50.212| 53.415| 63.741| 86.400
Corrientes 13.327| 23.567| 33.156| 45.434| 63.901| 94.701
Efectivo 13.327| 19.655| 28.169| 39.910| 57.945| 88.628
Cuentas por Cobrar -1 3.559 4538 5.008 5419 5.864
Inventarios - 315 403 466 486 184
No Corrientes 35.204| 26.130( 17.055| 7.981 (160)| {8.301)
Propiedad, Planta y

Equipo 35.204| 35204 35.204| 35.204| 35.204| 35204
Depreciacion

acumulada -| 9.074] 18149 27.223| 35.364| 43.505
Intangibles - - - - - -

Amortizacion
acumulada - - - - - -
PASIVOS 12.133| 12.167| 10.704 8.336 5.857| 4.721

Corrientes - 1.678| 2.182 2.165| 2.497| 4.721
Cuentas por pagar

proveedores - 1.109 1.364 1.452 1.515 1.582
Sueldos por pagar - 489 489 489 489 489
Impuestos por pagar - 80 329 224 492 2.650
No Corrientes 12.133| 10.488| 8.522 6.171 3.360 -
Deuda a largo plazo 12.133| 10.488 8.522 6171 3.360 -
PATRIMONIO 36.398| 37.531| 39.507| 45.078| 57.883| 81.680
Capital 36.398 | 36.398( 36.398| 36.398| 36.398| 36.398
Utilidades retenidas - 1.133 3.110( 8.680| 21.485| 45.282

En cuando a la politica de cuentas por cobrar, se otorga crédito a 30 dias por el
30% de las ventas, y el pago a proveedores se programa negociar bajo estos
mismos parametros. En lo que respecta a las utilidades, se establece como
norma propia de la organizacion, no hacer repartos de estas, y permitir que
este flujo permanezca a disposicion de la gerencia para nuevas inversiones, lo

que garantiza el crecimiento y desarrollo de la organizacion.
7.3.3 Estado de flujo de efectivo

En este estado se recogen las entradas y salidas reales de fondos, ademas de
las variaciones que presentan estas en el tiempo. En el caso de estudio estos
flujos se presentan para los primeros cinco anos de funcionamiento y los

resultados esperados se detallan en la tabla presente en el Anexo No. 10.
7.3.4 Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja analiza entradas y salidas del dinero, sin considerar el origen de
estos recursos, es decir no toma en cuenta si se trabajara con recursos propios
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o financiados. En lo que respecta al proyecto en andlisis, este flujo esperado es

positivo para los cinco afos en proyeccion.

Tabla No.23: Flujo de caja del proyecto anualizado

ANO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. 3761 4713 9749 20200 36228

Gastos de depreciacion §.082 9.798 9.798 8.943 8.865

Gastos de amortizacion - - - - -

15% PARTICIPACION TRABAJADORES 256 447 1.260 2897 5384

22% IMPUESTO A LA RENTA 319 558 1.571 3612 6.712

I. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO

(F.E.O) 12167 13506 16.715 22634| 329938

INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO | (13.327T) - - - - -

VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 8323 (1.624)| (1.108) (367) (487)

RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO

NETO (5.240)

Il. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO

NETO (13.327) 8323 (1.624)| (1.105) (367)| (B.727T)

INVERSIONES (35.204)

RECUPERACIONES - -
Recuperacion maqguinaria 944
Recuperacion vehicuios 8.500
Racuperacion equipo de computacion - 321

l. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (35.204) 9765

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (48.531) 20.9490 11.882 15610 22267 | 37.036

7.4 Proyeccion de flujo de cada del inversionista, calculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracion

7.4.1 Proyeccion del flujo de caja del inversionista

A diferencia del flujo de caja del proyecto, el del inversionista si considera el

crédito recibido de forma inicial. En lo que respecta al presente estudio, el flujo

del proyecto es favorable para cada uno de los afnos analizados.

Tabla No. 24: Flujo de caja del inversionista anualizado

ANO Ao 0 Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO [45.531) 20.980 11.882 15.610 22267 37.035

Préstamo 12133 - - - - -

Gastos de interés (2.053) {1.731) (1.348) (836) (337)

Amortizacion del capital [1.644) {1.966] {2.351] {2.311] {3.360]
V. FLUJO DE CAJA DEL

INVERSIONISTA [36.398) 17.293 8.185 11.913 18.570 33.339

7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

El calculo de la tasa de descuento considera los siguientes parametros:



Tabla No.25: Tasa de descuento

Tasa libre de riesgo (bonos

tesoro EU - 10 afios) 2.12%
Rendimiento del Mercado 9,94%
Beta 1,52
Beta Apalancada 1,34
Riesgo Pais 6,58%
Tasa de Impuestos 22 00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 33,70%
Razon Deudal/Capital 33%
Costo Deuda Actual 18,00%

Precio Dow Jones
Hoy (1 junio 2017) | 21.219,00]Hace 5 Afios | 13.211,00
TASAS DE DESCUENTO

WACC 19,53%
CAPM 22 06%
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Por lo tanto, el presente proyecto acepta como minimo una rentabilidad del

22,06% en el caso del flujo con crédito y 19,53% en el caso del flujo sin crédito.

Tal es asi, que todo rendimiento superior a estas tasas sera aceptado.

7.4.3 Criterios de valoracion

Los criterios de evaluacién que seran abordados en este andlisis es el valor

actual neto (VAN), periodo de recuperacién de la inversion (PRI) y la tasa

interna de retorno (TIR), analizados en la siguiente tabla.

Tabla No.26: Criterios de valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO

Una vez recuperada la tasa de descuento el proyecto genera
VAN 512.579,27 | $12.579,27 adicionales
PRI 4,42 afios | El inversionista recupera su inversion en 4,42 afios.

El rendimiento del proyecto es de 29 54%, que es mayor a la
TIR 29 54% | tasa de descuento por lo que se recomienda la inversion

EVALUACION FLUJOS DEL INVERSIONISTA

Una vez recuperada la tasa de descuento el proyecto genera
VAN 210.488,41 | $10,488.41 adicionales.
PRI 4 64 afios | El inversionista recupera su inversion en 4,64 afos.

El rendimiento del proyecto es de 33,32%, que es mayor a la
TIR 33,32% | tasa de descuento por lo que se recomienda la inversion

7.5 Indices financieros

Dentro del presente estudio, los indicadores analizados y resultados obtenidos

se detallan en la siguiente tabla.
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Tabla No. 27: indices financieros

LIQUIDEZ Afio1 | Ao 2 | Afio 3 Afio4 | Afio 5 | INDUSTRIA
Razdn corriente 14,04 1519 20,98 2559 20,06 1,31
Prueba acida 13,83 14,99 20,74 2538| 20,02 0,45

ENDEUDAMIENTO
Razon deuda /

capital 32.42% | 27.09% | 18,49% 10,12% | 5, 78% 7%
ACTIVIDAD

Rotacion activos

fijos 5.3 9.8 249 (1.354,7)| (28,3) 3.28

RENTABILIDAD
MARGEMN BRUTO | 54 55% | 52 67% | 51,92% 53,96% | 58,06% 20,09%

MARGENM
OPERACIONAL 272% | 2.81% | 4.91% 9,32% | 15.45% 5,55%
MARGEMN NETO 0.82% | 1.18% | 2.81% 5,91% | 10,15% 3.42%

En cuanto a la liquidez la empresa por cada délar adeudado en periodos
menores a un ano, cuenta con mas de una unidad monetaria para cancelar sus
deudas. Ademas, en promedio el indicador es mucho mayor al de la industria,
por lo cual se concluye que tienen exceso de liquidez, misma que puede ser

direccionada a nuevas inversiones.

El nivel de pasivos esta en 55.74 puntos porcentuales por encima de la
industria al iniciar las operaciones. Conforme se paga el capital de la deuda
adquirida, esta relacion se incrementa notablemente, lo que indica que la
empresa puede contraer deuda para futuras inversiones y no tener
inconvenientes para cancelar las mismas, debido al respaldo de sus activos y
la alta liquidez con la que la empresa cuenta.

En cuanto a las actividades, la rotacion de los activos en las ventas, los
primeros anos es similar a la de la industria. Sin embargo, a partir del cuarto
ano existen variaciones debido a la depreciacién de activos. Por otra parte, la
rentabilidad, tiene como resultado margenes atractivos. Es asi, que
considerando los ultimos tres anos de estudio estos son favorables y se

encuentran por encima de la industria.
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8 CONCLUSIONES GENERALES

En relacién al analisis del entorno externo y de la industria, se identifica que
de acuerdo a las diferentes fuerzas analizadas, el sector cosmético
presenta condiciones éptimas y favorables para la comercializacion del
aceite cosmético de chontaduro. Tal es asi, que el analisis de la industria ha
permitido identificar la actual preocupacion del estado y de las personas por
las enfermedades de piel que emergen dentro de los ultimos afos, lo que
ha permitido que el nUmero de usuarios aumente, que aparezcan nuevos
productos fitocosméticos, existan incentivos fiscales, facilidades de crédito y
que la industria sea atractiva para el ingreso de nuevos competidores.

En relacién a la investigacion de mercado realizada se determina que las
mujeres en un 95% se preocupan por la apariencia de su piel. En efecto,
29,30% de mujeres utilizan aceites cosmeéticos habitualmente en su cuerpo,
ya que prefieren los nutrientes presentes, como la vitamina E, vitamina C y
colageno. Por lo cual se identifica que el segmento objetivo serdn mujeres
de 35 hasta los 45 anos de edad, que gustan y requieren de cosméticos
nutritivos para prolongar su juventud, belleza y salud de la piel. Por medio
de la aplicacién de un aceite cosmético denominado “Uwi”, en forma de
atomizador, a un precio de $ 8 doblares, expuesto a la venta en tiendas de
especialidad de belleza y centros naturistas.

Las oportunidades del negocio estan latentes, considerando el anélisis de la
industria cosmética, del entorno externo y del cliente. Ademas, al ser la
empresa pionera en la fabricacién de un aceite cosmético de chontaduro,
esto permite que la compania ingrese al sector con oportunidades frente a

la competencia actual.

El plan de marketing identifica todos los gustos y preferencias del usuario.
Es asi, que la empresa se basa en la diferenciacion del producto, ofreciendo
al mercado un aceite cosmético totalmente organico y natural que cuenta
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con excesivos nutrientes necesarios para el cuidado de la piel. Ademas, la
empresa busca por medio de la comercializacion del mismo, ayudar al
desarrollo econémico de la comunidad Shuar por medio de la adquisicion
del fruto extraido de sus plantaciones. Por otra parte, al inicio del proyecto
el precio de un frasco de 120 ml sera de $8 ddlares, el mismo que ingresa al
mercado por descreme y se ajustara dentro de los siguientes afos por una
fijacion de precios psicolégica. El canal de distribucidn requerido sera
indirecto, interviniendo tiendas de belleza y centros naturistas en la
comercializacién del aceite cosmético. Por lo cual la estrategia de
promocion que mas se ajusta es la de atraccién, la misma que incentivara la

compra del producto mediante demostraciones, ferias y exposiciones.

La empresa Uwi, se especializara en la produccidén y comercializacion de un
aceite cosmético organico del fruto chontaduro, actuando de manera
responsable con el medio ambiente y con la comunidad Shuar en cada uno
de los procesos productivos. Por otra parte, la empresa estara constituida
como compania limitada, la cual contarda con dos socios mayoritarios y su
estructura funcional estara representada por seis empleados que cumplen
con diferentes funciones requeridas para el correcto funcionamiento del plan
de negocio y para la produccion del aceite cosmético en un tiempo de 22.8

minutos/frasco.

Considerando el analisis financiero de la empresa con proyeccion a cinco
anos se concluye que el proyecto es factible bajo los indices financieros y
evaluacion del proyecto resultante. Como resultado, el VAN sera de
$12.579,27 dblares, en un periodo de 4,42 afos con una tasa interna de
retorno del 29,54%. Ademas, la inversion inicial requerida es de $48.530,57
dodlares, los mismos que estara distribuidos en un 75% bajo financiamiento
bancario a una tasa del 18% anual y el 25% restante sera capital propio.



59

REFERENCIAS

Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria. (2017).
Recuperado el 15 de Enero de 2017, de
http://www.controlsanitario.gob.ec/certificados-de-buenas-practicas/

Asamblea Nacional del Ecuador. (2016). Proyecto de Ley de Prevencion de los
Riesgos a la Salud por Radiacion Solar. Quito. Recuperado el 14 de

Octubre de 2017
Centro de Estudios para la produccion. (2016). Recuperado el Julio de 13 de
2017, de

http://www.funcex.org.br/material/redemercosul_bibliografia/biblioteca/E
STUDOS_ARGENTINA/ARG_27.pdf

Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones. (29 de Diciembre
de 2010). Recuperado el 10 de Noviembre de 2016, de
http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/2014/02/1-Codigo-
Organico-de-la-Produccion-Comercio-e-Inversiones-pag-37.pdf

Comisién Econdmica para America Latina y el Caribe. (26 de Julio de 2016).
Recuperado el 24 de Noviembre de 2016, de
http://www.cepal.org/es/comunicados/cepal-la-recuperacion-crecimiento-
america-latina-caribe-depende-dinamizar-la-inversion

Control Sanitario. (16 de Octubre de 2015). Recuperado el 16 de Abril de 2017,
de http://www.controlsanitario.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2014/04/Regla-Permiso-de-Funcionamiento-
20141 .pdf

Crece Negocios. (2016). Recuperado el 10 de Enero de 2017, de
http://www.crecenegocios.com/el-modelo-de-las-cinco-fuerzas-de-porter/

Cuida tu futuro. (2017). Recuperado el 01 de Mayo de 2017, de
https://cuidatufuturo.com/pasos-crear-empresa-ecuador/

David, F. (2013). Conceptos de Administracion Estratégica. Ciudad de México:

Pearson.



60

Ekos. (2 de Septiembre de 2015). La Industria en Ecuador. Ekos, 23.
Recuperado el 10 de Enero de 2017, de
http://www.ekosnegocios.com/revista/pdfTemas/1300.pdf

El Telégrafo. (29 de Enero de 2017). La industria cosmética ecuatoriana crece
en promedio 18% anual. Obtenido de
http://www.eltelegrafo.com.ec/noticias/economia/8/la-industria-
cosmetica-ecuatoriana-crece-en-promedio-18-anual

El Universo. (2017). Recuperado el 25 de Febrero de 2017, de
http://www.eluniverso.com/publicidad/publicidadlmpresa_revistas.htm

Euromonitor Internacional. (2014). Recuperado el 25 de Septiembre de 2017,
de
http://www.siicex.gob.pe/siicex/documentosportal/alertas/documento/doc
/521246423rad59815.pdf

Global eXtent. (2017). Recuperado el 22 de Abrii de 2017, de
http://www.gx.com.ar/filtros.html

IMAR . (2017). Recuperado el 23 de Abril de 2017, de
https://www.imarcreaciones.com/perchas-gondolas

Instituto  Nacional Autonomo de Investigacion Agropecuaria. (2017).
Recuperado el 12 de Febrero de 2017, de
http://www.iniap.gob.ec/nsite/index.php?option=com_content&view=articl
e&id=47&ltemid=47

Interactua Club de Negocios. (25 de Septiembre de 2015). Recuperado el 22
de Noviembre de 2017, de
http://www.interactuaclub.com/Blog/Post/c%C3%B3mo-se-aprovisiona-
la-industria-cosm%C3%A9tica-en-ecuador-67

Jarnuc CIA. (2017). Recuperado el 22 de Abrl de 2017, de
https://www.jarnuc.com/elicos-residenciales

KMEC Engineering. (2017). Recuperado el 22 de Abril de 2017, de
http://www.plantasaceiteras.com/prensado_en_frio_extraccion_aceite.ht
mi

Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Fundamentos de Marketing. Ciudad de
México, México: Pearson.



61

La belleza en el Ecuador se vende bien. (2014). Gestion, 15. Recuperado el 24
de Noviembre de 2017, de http://www.revistagestion.ec/?p=10834
Lambin, J.-J., Galluci, C., & Sicurello, C. (2009). Direccion de marketing .

México D.F: Mc Graw Hill.

Ministerio Coordinador de Produccion, Empleo y Competitividad. (2016).
Recuperado el 21 de Noviembre de 2016, de
http://www.produccion.gob.ec/incentivos-para-el-mantenimiento-y-la-
generacion-de-empleo/

Ministerio de Comercio Exterior. (2016). Recuperado el 25 de Enero de 2017,
de http://www.comercioexterior.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2016/07/Resolucio%CC%81n-010-2016.pdf

Ministerio de Salud Publica. (2016). Recuperado el 17 de Enero de 2017, de
http://www.salud.gob.ec/instructivo-para-el-control-y-vigilancia-sanitaria-
de-los-productos-cosmeticos/

Muebles Vera Vasquez. (2017). Recuperado el 23 de Abril de 2017, de
http://www.mueblesveravazquez.com/categoria-producto/oficina/sillas-
oficina/page/2/

Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura.
(2013). Obtenido de http://www.fao.org/family-
farming/detail/es/c/318149/

Organizacion funcional, m. b. (2007). Scielo. Recuperado el 25 de Abril de
2017, de http://scielo.sld.cu/pdf/aci/vi6n4/aci101007.pdf

Peteraf, T., & Strickland, G. (2012). Administracion Estratégica. Ciudad de
México, México: Mc Graw Hill.

Phytopharma. (2017). Recuperado el 10 de Diciembre de 2017, de
http://www.phytopharma.com.ec/contactenos.html

Porter, M. (2009). Ser Competitivo. Barcelona, Espafa: DEUSTO. Recuperado
el 22 de Noviembre de 2016, de
https://books.google.com.ec/books?id=ClgKoErmS_MC&printsec=frontc
over&hl=es&source=gbs_ge summary_r&cad=0#v=0nepage&q&f=false



62

PRO ECUADOR. (2015). Recuperado el 15 de Julio de 2017, de
http://www.proecuador.gob.ec/wp-
content/uploads/2015/07/PROEC_AS2015_PALMITO1.pdf

Registro Mercantil. (2017). Recuperado el 16 de Abril de 2017, de
http://registromercantil.gob.ec/trdmites-frecuentes-rm/89-
inscripciones/385-constituciones.html

Registro Mercantil Quito. (2017). Recuperado el 2 de Mayo de 2017, de
http://registromercantil.gob.ec/quito/30-registros-
mercantiles/guayaquil/servicios-guayaquil/148-constitucion-companias-
anonimas-limitadas-comandita-acciones-economia-mixta.htmi

Revista Gestion. (21 de Febrero de 2014). Recuperado el 22 de Noviembre de
2016, de http://www.revistagestion.ec/wp-
content/uploads/2014/02/Edici%C3%B3n-233-Empresarial.pdf

Revista Lideres. (2015). Recuperado el 10 de Diciembre de 2017, de Revista
Lideres: http://www.revistalideres.ec/lideres/sector-orientado-higiene-
cuidado-fortalece.html

Revista Lideres. (2016). La inversidon crece para producir cosmeéticos. Revista
Lideres, 1. Recuperado el 25 de Septiembre de 2016, de
http://www.revistalideres.ec/lideres/inversion-crece-producir-
cosmeticos.html

SENPLADES. (2009). Plan nacional para el buen vivir. Quito, Pichincha,
Ecuador. Recuperado el 24 de Abrii de 2017, de
http://www.planificacion.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/07/Plan_Nacional_para_el_Buen_Vivir
_(version_resumida_en_espanol).pdf

Servicio Ecuatoriano de Normalizacion. (04 de Junio de 2015). Recuperado el
25 de Noviembre de 2016, de http://www.normalizacion.gob.ec/exigir-
calidad-es-un-trabajo-de-todos-y-todas/

Superintendencia de Companias, Valores y Seguros. (2012). Obtenido de
http://181.198.3.71/portal/cgi-
bin/cognos.cgi?b_action=cognosViewer&ui.action=run&ui.object=%2fcon
tent%2ffolder%5b%40name%3d%27Reportes%27%5d%2ffolder%5b%4



63

Oname%3d%27Variable%27%5d%2ffolder%5b%40name%3d%27Distrib
UCi%C3%B3n%20GeogrY%C3%A1fica%20por%20No0.%20

Tarcica, J., & Gonzélez, M. (2013). 120 Descripciones de Puestos. (Kindle, Ed.)
Recuperado el 14 de Febrero de 2017, de
http:/rhmanagerdemo.com/documentos/120descripciones.pdf

World Economic Forum. (2016). Recuperado el 12 de Febrero de 2017, de
http://reports.weforum.org/global-competitiveness-report-2015-
2016/economies/



ANEXOS

64



ANEXO 1: Objetivos Analisis Cualitativo

Entrevista No 1

Objetivos:

Determinar las limitaciones en la produccién de aceites cosméticos.
|dentificar el proceso para la elaboracion de aceites cosméticos.

Conocer acerca del costo aproximado en la produccion de resinoides.
Indagar acerca de las tendencias actuales en la compra de ciertos
productos cosméticos.

Identificar el segmento de mercado al cual se dirige la empresa.

Identificar la competencia existente en el mercado.

Identificar la frecuencia de compra de los diferentes tipos de aceites.

Entrevista No 2

Objetivos:

Determinar los beneficios de uso de ciertos productos cosméticos para la
prevencién de enfermedades.

Indagar acerca de la importancia del uso de productos cosméticos frente a
las radiaciones UV.

Determinar los efectos en la piel de ciertos nutrientes.

Identificar las causas de las enfermedades a la piel.

Conocer acerca las recomendaciones y usos dermatolégicos de ciertos
nutrientes.

Identificar qué tipo de nutrientes son importantes para prevenir los dafnos
que el medio ambiente ocasiona.

Focus Group

Objetivos:

Identificar las caracteristicas mas apreciadas por el segmento a la hora de

comprar un producto cosmético.



e Indagas acerca de los factores que motivan e incentivan al target a comprar

ciertas marcas.

e Conocer acerca de los atributos mas valorados por los clientes a la hora de

elegir un producto.

e Identificar el canal mas acorde a las necesidades y deseos del segmento de

mercado.

e Conocer acerca del medio social que tiene una mayor influencia sobre el

target definido.

e Definir el rango de precio al cual el segmento estaria dispuesto a pagar en

base al valor del producto percibido.

ANEXO 2: Formato de la Encuesta

Encuestas acerca de un aceite cosmético hecho del

“Chontaduro”

fruto

Agradecemos su tiempo para responder esta encuesta. La finalidad del
cuestionario es de indole académica, por lo que los resultados guardaran total
confidencialidad. Le pedimos responder cada una de las preguntas con la
mayor honestidad posible. Por favor, lea todas las preguntas cuidadosamente.

1. ¢Con que frecuencia aplica en su
cuerpo productos cosméticos?

6. ¢Con qué frecuencia utilizaria
usted un aceite cosmético?

Nunca

Nunca

Entre dos y tres veces por semana

Entre dos y tres dias por semana

Entre cuatro y cinco veces por semana

Entre cuatro y cinco dias por semana

Todos los dias de la semana

Todos los dias de la semana

2. ¢Qué tipo de productos cosmeéticos
utiliza en su cuerpo usualmente? Escoja
hasta tres productos

7. ¢Qué usos le daria a los aceites
cosméticos en su rutina de belleza?

Aceites cosméticos Cabello
Cremas humectantes Unas
Toénicos Rostro
Cremas exfoliantes Cuerpo

Protector Solar

3. Escoja hasta 4 nutrientes de mayor

8. ¢A qué precio, entre los $3-$10




relevancia, que usted preferiria que se
encuentren en un producto cosmético

dodlares, considera que un frasco de
120ml de un aceite cosmético
natural es barato y lo compraria?

Vitamina E- Antioxidante y Protector de la
piel.

Vitamina C - Reparador epidérmico

Aloe - Astringente e hidratante

Omega 3-6 - Antiinflamatorio y restaurador
de la piel

9. ¢(A qué precio, entre los $3-$10
dolares, dejaria de comprar este
aceite cosmético por considerar que
es tan barato que duda de su
calidad?

Minerales - Nutre y repara los darfos del
ambiente.

Glicerina - Flexibilidad y elasticidad de la piel

Colageno - Hidratante y mejora la firmeza de
la piel.

10. ¢A qué precio, entre los $3-$10
dodlares, considera que el producto
es caro, pero aun asi lo compraria?

4. ¢Al momento de comprar, que es lo
primero que toma en cuenta? Escoja 2
opciones.

La marca

El precio

El tamano

La presentacion

11. ¢A qué precio, entre los $3-$10
dolares, dejaria de comprar un
frasco de 120ml de un aceite
cosmético natural por considerar
que es demasiado caro y no lo
compraria?

Los nutrientes

Recomendaciones profesionales

5. ¢Estaria dispuesto a utilizar un aceite
cosmético como complemento de los
demas productos utilizados en su
cuerpo? Escoja solamente 1 opcion

12. En su decision de compra en
cuanto a productos corporales
¢Cuanto influyen las siguientes
variables de publicidad? Siendo 1 el

Definitivamente no lo usaria

Probablemente no lo usaria

No estoy seguro si lo usaria

mas bajo y 5 el mas alto

Propagandas
televisivas
Propaganda en redes

sociales

Anuncios en radic

Anuncios en revistas

Probablemente si lo usaria

Definitivamente si lo usaria

Flyers

Venta por catdlogo
Recomendaciones
profesionales
Recomendaciones

0000000 0}
0000000 O
0000000 O
0000000 0l
0000000 0

13. El aceite hecho con base a chontaduro
contiene: minerales, vitaminas E,C,Dy A
y acidos grasos (omega 3 y omega 9).
Con beneficios hidratantes, reparadores

de los danos ambientales,
antiinflamatorios, anti rigidez y
antioxidantes. Conociendo esta

informacion previa ¢(Qué tan depuesto

17. ¢{Qué promocion le gustaria que
se aplique con la venta de este
producto?

Promocion 2x1




estaria a comprarlo, considerando que el
precio de venta es de $7 dolares?

Muestras gratuitas

Definitivamente no lo compraria Cupones
Probablemente no lo compraria Obsequios

No estoy seguro si lo compraria Ferias
Probablemente si lo compraria Demostraciones

Definitivamente si lo compraria

14. ¢(En qué presentacion le gustaria que

18. ¢ Cual es su ocupacion?

el mismo esté disponible en el mercado? | Estudiante
Empleado
-~ » Empresario
=5 ¢ Ama de casa
g _ — Jubilado
— = (O] (o N

15. ¢En qué Iugar preferiria 'que el aceite
esté disponible para la compra? Escoja
hasta tres opciones

19. ¢En qué rango se encuentra su
edad?

Supermercado

Menos de 18 anos de edad

Farmacias

De 18 a 25 arnos

Tiendas naturistas

De 25 a 35 afnos

Ventas por catalogo

De 35 a 45 afnos

Stands en lugares publicos

Mas de 45 afos

Tiendas de cosméticos

16. ¢Por qué medio le gustaria saber
acerca de este producto? Escoja dos

20. ¢(En qué rango se encuentran
sus ingresos mensuales?

opciones. Ingresos menores a $366 dolares
Television Ingresos entre $400-$1200

Redes Sociales Ingresos entre $1300-$1800
Radio Ingresos entre $1900-$2500
Revistas Ingresos mayores a $2600 dolares
Flyers

Venta personal

Dermatélogos

ANEXO 3: Graficos de resultados de la Encuesta
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Anexo 4: Flujograma Proceso de Diseino del producto
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ANEXO 5: Flujograma Proceso de Control de Calidad
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ANEXO 6: Distribucion de la planta de produccion

A

Zona de recepcion de Area de produccion
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ANEXO 7: Normativa de los permisos de funcionamiento de la empresa




Art. 3.- El Permiso de Funcionamiento es el documento otorgado por la
Autoridad Sanitaria Nacional a los establecimientos sujetos a control vy
vigilancia sanitaria que cumplen con todos los requisitos para su
funcionamiento, establecidos en la normativa vigente. Art. 4.- La Autoridad
Sanitaria Nacional, a través de las Direcciones Provinciales de Salud, o quien
ejerza sus competencias, otorgara el Permiso de Funcionamiento a los
establecimientos categorizados en este Reglamento como servicios de salud.
La Autoridad Sanitaria Nacional, a través de la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria — ARCSA, otorgara de forma
automatizada el Permiso de Funcionamiento a los establecimientos sujetos a
vigilancia y control sanitario, a excepcion de los establecimientos descritos en
el inciso anterior. Los Permisos de Funcionamiento se emitiran de acuerdo a la
categorizacion senalada en el presente Reglamento, conforme a su riesgo
sanitario. Art. 5.- Los establecimientos que dispongan de la certificacién de
Buenas Practicas de Manufactura obtendran el Permiso de Funcionamiento
ingresando unicamente la solicitud a la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria — ARCSA. El Permiso de Funcionamiento a los
establecimientos sujetos a control sanitario, a excepcién de los
establecimientos de servicios de salud, sera otorgado sin inspeccién previa, y
solamente con el cumplimiento de los requisitos documentales descritos en el
presente Reglamento. Art. 6.- El Certificado de Permiso de Funcionamiento
otorgado a los establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario por la
Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria - ARCSA y por
las Direcciones Provinciales de Salud, o quien ejerza sus competencias, tendra
vigencia de un afno calendario, contado a partir de su fecha de emisién. Art. 7.-
El Certificado de Permiso de Funcionamiento contendra la informaciéon que se
detalla a continuaciéon: - Categoria del establecimiento. - Codigo del
establecimiento. - Numero del Permiso de Funcionamiento. - Nombre o razén
social del establecimiento. - Nombre del propietario o representante legal. -
Nombre del responsable técnico, cuando corresponda. - Actividad del
establecimiento. - Tipo del riesgo. - Direccién exacta del establecimiento. -
Fecha de expedicién. - Fecha de vencimiento. - Firma de la autoridad



competente. La categoria o calificacion de empresas, medianas y pequefas
empresas, micro empresas (MIPYMES), se realizard de conformidad con lo
sefnalado en el articulo 53 del Codigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones. Art. 8.- Los establecimientos categorizados como artesanales
estan exentos del pago del derecho por Permiso de Funcionamiento; y, para su
funcionamiento se regirdn por lo dispuesto en la Ley de Fomento Artesanal

vigente y en este Reglamento (Control Sanitario, 2015).

ANEXO 8: Crecimiento de ventas “Casa Barukcic”

ARNO Promgdio
2016 2015 2014 2013 2012 crecimiento
Venta de
Cosmeética

Natural-Casa | 363 829.52 | 357 268 51 | 348 254 79 | 309 906.70 | 307 613.52
Barukcic

Indice de

crecimiento 184%  |250% | 1237% | 075% 4.39%

ANEXO 9: Grafico de ventas proyectadas del proyecto
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ANEXO 10: Flujo de efectivo anualizado

ANOS Afo 0 |Aifo1 |Aho2 |Afo 3 |Aio 4 |Afo 5
Actividades
Operacionales - 7.973 110.480 | 14.091 | 20.845 | 34.044

Utilidad Neta 1.133 | 1.977 | 5.571 |12.805 |23.796
Depreciaciones y
amortizacion

+ Depreciacion 9.074 | 9.074 | 9.074 | 8.141 | 8.141

+ Amortizacion - - - - -

(3.559

- A CxC ) (979) | (470) | (411) | (445)

- A Inventario PT - (315) | (88) (64) (19) 302

- A Inventario MP - - - - - -

- A Inventario SF (38) (9) (3) (2) 25

+ A CxP PROVEEDORES 1.109 | 255 88 64 67

+ A Sueldos por pagar 489 (0) 0 - -

+ A Impuestos 80 249 (105) | 268 2.157
Actividades de Inversion |(35.204) - - - -

- Adquisicion PPE e
intangibles (35.204) - - - -
Actividades de (1.966 |(2.351 |(2.811 |(3.360
Financiamiento 48.531 ) ) ) )

+ A Deuda Largo Plazo al (1.795 |(2.351 |(2.811 |(3.360
final del periodo 12.133 [10.488 |) ) ) )

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 36.398 - - - -
INCREMENTO NETO EN
EFECTIVO 13.327 | 6.329 | 8.514 |11.741 |18.035 |30.683
EFECTIVO AL FIN DEL
PERIODO 13.327 [19.655 | 28.169 | 39.910 | 57.945
TOTAL, EFECTIVO FINAL
DE PERIODO 13.327 [19.655 [28.169 |39.910 |57.945 | 88.628







