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RESUMEN

Uno de los principales problemas en la piel es la celulitis, ocasionada por la
acumulacion de grasa, agua, y desechos celulares que forman una masa
gelatinosa provocando que la piel se deforme. Mas del 85% de las mujeres en
todo el mundo son afectadas en zonas especificas del cuerpo como abdomen,
caderas, muslos, brazos, gluteos y espalda, y esta referencia sirve para realizar
un plan de negocio basado en la creacion de una empresa dedicada a la
produccion y comercializacién de jabon masajeador artesanal, cuyo beneficio
principal sera prevenir y disminuir la celulitis localizada en las mujeres. La
materia prima a utilizar son productos naturales, como la glicerina, desecho de
afrecho de café y esencias aromaticas. El café contiene alto porcentaje de
cafeina y es un excelente antioxidante que al aplicarlo sobre la piel permite
mejorar la circulacion de la sangre, facilita la rotura de cimulos de grasa y aporta

firmeza a la piel.

En este plan de negocio se realiz6 una investigacion de forma cuantitativa y
cualitativa a mujeres en la Ciudad de Quito, la cual permitié determinar que el
90% de las encuestadas estan dispuestas a cambiar su jabdén de rutina por el
jabén masajeador y pagar hasta 5,00 USD. El mercado objetivo son mujeres que
residan en la Ciudad de Quito con edades entre 25 a 45 afios, nivel de estudio

superior y pertenecientes a la clase media y media alta.

Las estrategias a utilizar son: estrategia de precios bajos ya que Paku es un
jabén masajeador artesanal que se vendera en el mercado por el valor de 2,17
USD, mas bajo que la competencia, y la diferenciaciébn en su presentacion,
puesto que su forma contiene esferas pronunciadas como valor agregado para

masajear las zonas afectadas y obtener un mejor resultado.

Si bien es cierto que la industria de la cosmética artesanal se incrementa cada
afio a un 20%, se considera que este es un negocio atractivo y rentable la

elaboracion de jabon artesanal masajeador Paku.



ABSTRACT

One of the main problems in the skin is cellulite, occasionally due to the
accumulation of fat, water, and cell debris that form a gelatinous mass causing
the skin to deform. More than 85% of women around the world are in specific
areas of the body such as abdomen, hips, thighs, arms, buttocks and back, and
this reference serves to make a work plan based on the creation of a company
dedicated to the production and commercialization of handmade massager soap,
whose main benefit is to prevent and reduce the localized cellulite in women. The
raw material is to use natural products, such as glycerin, coffee waste and
aromatic essences. The coffee contains a percentage of coffee and an
antioxidant that allows to apply the circulation of the bodies and the stability of

the skin.

In this work plan, a quantitative and qualitative research was done to women in
the City of Quito, which allowed to determine that 90% of the surveys are
available to change their weighing routine and pay up to $ 5.00. The target market
is women who reside in the City of Quito with ages between 25 to 45 years, higher
education level and belonging to the middle class and upper middle class.

The strategies to use son: strategy of low prices and that Paku is a handmade
massager soap that is sold in the market for the value of 2.17 USD, lower than
the competition, and the differentiation in its presentation, since its form It
contains pronounced lenses as an added value to massage the affected areas

and obtain a better result.

While it is true that the artisanal cosmetics industry is increasing every year to
20%, it is considered that this is an attractive and profitable business making

Paku handicraft massager soap.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion

¢Existe alguna mujer en el mundo que no desee librarse de la celulitis?
Probablemente no todas deseamos tener un cuerpo hermoso y tonificado, sin
embargo, son muchas las que después de probar un tratamiento para combatir
la celulitis sin ver ningun resultado, se dan por vencidas y es por ello que acuden
a muchos centros de belleza y spas donde ofrecen costosos tratamientos con
laser, ultrasonido, etc. Algunos son muy buenos, el problema es que apenas los

dejes, la celulitis reaparecera.

La celulitis se produce por una mezcla de grasa, agua y toxinas que se acumulan
en la hipodermis y con el tiempo esta adiposidad se vuelve mas dura e impide la
correcta circulacion de la sangre, entonces se forma una especie de circulo
vicioso porque si la zona con celulitis no tiene buena circulacion, no habra la
suficiente oxigenacion y las grasas no se quemaran, empeorando el cuadro y
creando flacidez en esa area provocando que la piel de naranja se vea alin mas

fea. (Tratamiento para celulitis.com, 2014).

¢, Como eliminar la celulitis? El Unico tratamiento efectivo contra la piel de naranja
abarca cuatro aspectos: alimentacion, ejercicio, masajes y cremas, es decir, la
Unica forma que la piel de naranja desaparezca, consiste en complementar

tratamientos externos con tratamientos internos.

El presente estudio se centra en estudiar la factibilidad de crear una
microempresa enfocada en la elaboracion y comercializacion de un jabdén
masajeador cosmético artesanal hecho a base de afrecho de café para masajear
las zonas de mayor concentracion de celulitis como los gluteos, piernas, brazos
y abdomen, y mejorar la apariencia en las mujeres que vivan en la ciudad de
Quito.



En 2015, el diario espafiol ABC asegurd que el café en la cosmética natural es
conocido por sus propiedades y su contacto con la piel facilita la disolucion de
nodulos de grasa que se acumulan en ciertas partes del cuerpo (Centro de

informacion de café y salud, 2017)

Segun la Asociacion Ecuatoriana de Productores y Comercializadotes de
Cosméticos, Perfumes y Productos de Cuidado Personal (Procosméticos), la
industria de la cosmética esta creciendo un promedio del 20% anual, el
ecuatoriano demanda cada vez mas de productos de cosmético artesanal que

no contengan quimicos y no sean perjudiacles para la salud de la piel.

1.2 Objetivo General

Analizar la factibilidad de crear una microempresa especializada en la
elaboracion y comercializacion de un jabén masajeador cosmético artesanal
hecho a base de café que prevenga y disminuya la celulitis en mujeres que

residan en la ciudad de Quito.

1.2.1 Objetivos Especificos

e Realizar una investigacion de mercado para identificar las necesidades del
consumidor que aspire adquirir un jabén masajeador cosmético artesanal
hecho a base de afrecho de café en la ciudad de Quito.

e Elaborar un plan de mercadotecnia que determine las preferencias y gustos
de las consumidoras a la hora de comprar un jabén masajeador cosmético
artesanal hecho a base de afrecho de café para reducir la celulitis en las
zonas del cuerpo afectadas.

e Elaborar una evaluacién financiera proyectada, que permita demostrar la
viabilidad de la microempresa para producir y comercializar jabon
masajeador cosmético artesanal hecho a base de afrecho de café, asi

como su rendimiento anual, utilizando herramientas financieras.



2. ANALISIS DEL ENTORNO

El analisis de entorno de la empresa es importante estudiar para identificar las
posibles amenzas, oportunidades, incidencias de los factores demogréficos,
politicos, econdmicos y sociales, a su vez también permite analizar las 5 fuerzas

de proter.

2.1 Andlisis del Entorno Externo

Con la llegada del Economista Rafael Correa (2007/2017) a la presidencia de la
Republica del Ecuador, la politica del gobierno nacional tomé un giro al estimular
la productividad de las PYMES (Pequeiias y Medianas Empresas) mediante la
creacion del Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones
(Proecuador), con el fin de “promover la oferta de productos tradicionales y no
tradicionales ecuatorianos, propiciando la insercion estratégica en el comercio

internacional” (Euromonitor International, 2017)

Proecuador gané posicionamiento entre los emprendedores, ya que les brinda
asistencia técnica y capacitacion, y organiza ferias y eventos con la finalidad de
promover productos no tradicionales en mercados nacionales y extranjeros.
Iniciativas que provienen de un cambio de modelo de matriz productiva liderado

por el gobierno del Ex-Presidente Rafael Correa.

Sin embargo, y pese a los esfuerzos realizados durante esta ultima década para
fortalecer la produccion de productos no tradicionales y el sector emprendedor
en 2016, Ecuador se ha visto afectado por una seria crisis econémica producto
de la caida del precio del petroleo y la depreciacion del ddlar norteamericano,

moneda oficial del pais.

El Estado actualmente incentiva el consumo de productos cosméticos y cuidado

personal hechos en Ecuador. La presuncion de lo mencionado anteriormente la



valida el Reporte “Beauty and Personal Care en Ecuador’” de la Agencia

Euromonitor Internacional, el cual describe el sector de la siguiente manera:

‘En Ecuador existen dos grandes compafias que promueven la
produccién y comercializacion de jabones, Colgate-Palmolive de Ecuador
SA y Unilever Andina Ecuador SA; ambas se distinguen por mantener
estrategias de mercado similares y siempre destinadas al consumo de la
familia... Sin embargo, [a juicio de la firma para lograr expandir dicho
mercado es necesario tomar algunas medias]: a) el sector emprendedor
debe concentrarse en el desarrollo de fragancias y recetas propias para
la elaboracion de jabones de cosmética artesanal; y, b) iniciar campafas
masivas para incrementar el interés del consumidor ecuatoriano en sus
propios productos de cosmética artesanal. Estas dos iniciativas
permitirian penetrar a un grupo importante de consumidores que no sélo
buscan precio-calidad, sino también productos social y ambientalmente

responsables” (Euromonitor International, 2017).

Para el 24 de mayo de 2017 se posesiona el nuevo gobierno del licenciado Lenin
Boltaire Moreno Garcés para el periodo (2017/2021), y durante el primer
semestre no han existido mayores cambios econémicos, sin embargo, el 11 de

octubre el 2017 en su Programa Econdémico de Gobierno presento:

“(...) siete blogues de medidas: incentivos para la creacion de empleos;
fortalecimiento de la dolarizacion; implementacién del dinero electrénico;
medidas de austeridad en el Gobierno; lucha contra el contrabando y la
evasion de impuestos; el Plan Toda Una Vida; y la proteccion a la

poblacion de atencion prioritaria” (EI Comercio, 2017)

2.1.1 Anélisis del Entorno Politico

Ecuador es un estado constitucional de derechos y justicia social, democratico,

independiente, soberano, unitario, intercultural, plurinacional y laico; conformado



por 5 funciones estatales: Ejecutiva, Legislativa, Judicial, Electoral, y
Transparencia y Control Social. En base a esto, todo gobierno tiene la obligacién
de ofrecer a sus habitantes los recursos necesarios que permitan llevar una
calidad de vida y gozar de un estado de bienestar, mediante la aplicacion de
estrategias que lleven permitan incentivar la economia. Basado en esto, el
gobierno actual esta orientado en estimular la economia a través de la creacién
de empleo, segun lo afirma la prensa nacional al destacar que “La politica del
gobierno del presidente Lenin Moreno esta orientada a incentivar la creacion de
nuevos empleos” (EI Comercio, 2017), y para lograr esto establecid que los
nuevos microemprendedores no cancelaran el impuesto a La renta durante los

dos primeros afios de creada su empresa, segun lo resefia la misma prensa.

Esta medida ademas de incentivar a las micro y pequefas empresas, en la
creacion de nuevos empleos, favorecera a los pequefios productores de
cosmeética artesanal, quienes han captado a los consumidores de la clase media

y media alta

2.1.2 Andlisis del Entorno Econémico y Social

La Comision Econdmica para América Latina (CEPAL, 2016) y el Banco Mundial
e incluso el propio Banco Central del Ecuador, concluyen que la economia se
contraera entre 1,7%y 2,5%, evento que pone en riesgo los avances sociales en
cuanto a la reduccion de la pobreza.

Por otra parte, el Presidente de la Camara de Comercio de Guayaquil, Pablo
Arosemena en el Foro Realidad Econdmica del Ecuador, puntualizé que “el
sector comercial present6 pérdidas en el primer semestre del afio debido a las
normativas y aranceles vigentes, y criticé el elevado gasto publico. Y como
alternativas, insistié en que se deben desmontar las salvaguardias arancelarias

y abrir nuevos mercados” (El Universo, 2017).



En base a lo anterior, la economia se ha visto negativamente afectada por las
normativas impuestas, y a esto se suma el enorme gasto publico. En opinién de
Arosemena “si bien la economia local experimento serias bajas debido a la caida
del precio del petréleo y el terremoto en abril del 2016”, también es cierto que
“es necesario anticipar medidas para proteger la estabilidad de la dolarizacién y
la apertura y consolidacién de nuevos mercados”, en particular con la Union
Europea, que garantizara en el corto y mediano plazo inversiones de capitales

extranjeros, asi como el incremento de fuentes de empleo.

El Banco Central del Ecuador notifico que “el riesgo pais se ha incrementado
puesto que existe una desaceleracion econémica como consecuencia de la baja
del precio del petréleo. Asimismo, “la pobreza aumenté del 35,3% a 39,3%, entre
2014 y 2015 respectivamente” (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2016)

Sin embargo, en la industria cosmética del Ecuador, anualmente se
comercializan 51,5 millones de productos cosméticos lo que permitié preveer en

el afio 2017 un crecimiento del 6%. ( Beautymarketamerica, s.f.)

La tasa de desempleo en Ecuador bajo a un 4,1% en septiembre del 2017, con
respecto a septiembre del 2016 lo que corresponde al 5,2% reflejando una
reducién de 1,1 puntos porcentuales segun los datos Publicados en el INEC
(Ecuadorencifras, 2016) por lo tanto el desarrollo de proyectos de
emprendimiento de manufactura artesanal aportan en la creacion de nuevas
fuentes de trabajo y contribuyen activar economia en nuevos nichos de mercado
como de la cosmética artesanal.

De acuerdo a lo publicado en la pagina web de la revista Lideres, “el
comportamiento del consumidor ecuatoriano en la actualidad le da mas peso a
su apariencia fisica que hace 10 afios y, en cada 100 hogares al menos 98 usan
5 productos cosméticos diariamente; entre estos, jabon, desodorante, pasta
dental, shampoo y perfumes” (Revista lideres, 2017). Asi mismo, Procosmeéticos

destaca que, en el rubro de cuidado e higiene personal, los hogares de los



segmentos socioecondmicos medios dedican cerca de USD 50 mensuales y los
altos pueden llegar a los USD 300.

Segun lo publicado por la (La industria eléctrica crea mas encadenamientos
productivos en el pais, 2017) y basado en el analisis anterior, se concluye que
en Ecuador los productores de cosméticos tienen oportunidad de tener un
negocio rentable puesto que los consumidores no escatiman gastos si se trata

de productos que mejoren su imagen personal.

2.1.3 Andlisis del Entorno Microempresarial en Quito

Las camaras de comercio son responsables de organizar y capacitar a los
medianos y pequefios emprendedores en las ciudades del pais. Asi en Quito, la
Céamara de la Pequefa y Mediana Industria de Pichincha (CAPEIPI) (Capeipi,
2017) es responsable de estas actividades y describir el panorama del sector
emprendedor en la ciudad de Quito y sus alrededores. En esta misma linea,

Cisneros agrega que:

“Sin PYMES el aparato productivo no funciona. [Es mas] segun datos del
INEC, en 2010 (...) Guayas concentraba el 23% [de microempresas],
mientras que Pichincha tenia el 22%; mientras el 55% restante se
distribuia en las demas provincias del pais. [Y afiade], las PYMES
representan el 99% del tejido empresarial ecuatoriano. No obstante,
existen desafios como superar la escasa articulacion en la cadena de
valor de negocios, la excesiva intermediacién, la poca participacion en
negocios inclusivos con empresas ancla, entre otros. [Es mas], en los
ultimos 30 afios, las PYMES han atravesado por tres etapas (...). Entre
1984 y 1994 se dio un crecimiento sostenido. A partir de 1995 empezo la
contraccion que se prolongd hasta el 2005. [A decir de Cisneros], esto
ocurrio por la crisis financiera y porque el recurso humano no estaba listo

para emprender, la inflacion era muy alta y no habia estabilidad juridica.



Y desde 2006, (...) se registra un repunte interesante” (Revista lideres,
2017)

En conclusion, el sector emprendedor ecuatoriano necesita de manera urgente
acceso a crédito, capacitacion y tecnologia para facilitar la penetracién de

nuevos mercados.

Adicionalmente, el diario El Telégrafo menciona que “la industria de la cosmética
ecuatoriana crece en un promedio del 18% anual’. Las empresas del Ecuador
en el mercado cosmético contribuyen al desarrollo industrial tanto en la
transformaciéon de materias primas como en la elaboracién de productos

terminados. (El telegrafo, 2017)

2.1.4 Andlisis del Entorno Tecnoldgico

Tino del Pozo, escritor de la pagina web showerthinking, afirma que “el
consumidor de la nueva era ha adoptado el comportamiento de investigar,
recomendar, protestar y construir el producto junto a la empresa que lo elabora”
(Showerthinking, 2017) esto se debe a que actualmente el consumidor atiende

mas a su cuidado personal y se preocupa por los productos que adquiere.

Segun un estudio de Nielsen, el nuevo consumidor utiliza las tres fuentes de
informacion mas importantes para realizar compras de productos de cuidado
personal, salud y belleza como lo son la television, el Internet y la informacion que

ven en la tienda de manera online o fisica (Pozo, 2017). Ver ANEXO 2.

Asi mismo, el INEC afirma que “el uso de internet en los quitefios alcanza el
72,6% de su poblacién. De acuerdo a la edad, el 93,3% de los jovenes entre 15
a 24 afos representan el grupo poblacional que mas usa internet, mientras que
en los quitefios mayores de 45 afos so6lo alcanza al 44,9% de la poblacion”
(Ecuadorencifras, 2016). Por lo tanto, estas variables permiten determinar que el



acceso a la tecnologia, y en este caso a las redes sociales, es uno de los mas
relevantes para establecer el plan de comunicaciones del proyecto.

2.1.5 Anélisis Ecoldgico: Jab6on Cosmético Artesanal

El gobierno del Ecuador en su constitucion politica aprobada en 2008 establece

que:

“velara por un ambiente sano, el respeto de los derechos de la naturaleza
o Pachamama. Y garantizara un modelo sustentable de desarrollo
ambientalmente equilibrado y respetuoso de la diversidad cultural, que
conserve la biodiversidad y la capacidad de regeneracién natural de los
ecosistemas, y asegure la satisfaccion de las necesidades de las

presentes y futuras generaciones” (Ministerio de Ambiente, 2016).

Por su parte, la industria Beauty and Personal Care analiza las regulaciones del
gobierno a los productos de belleza y cuidado personal, determinando que existe
un gran crecimiento de la elaboracién de productos de cosmética artesanal, y al

respecto cita que:

“‘En 2015, fue evidente el gran desarrollo y consumo de productos
organicos con ingredientes naturales, especialmente los jabones hechos
de frutas como melén y otros componentes naturales como el ginseng,
karité, vitamina E, aceite de almendras y aceite de coco. (...) En cuanto a
fragancias, los laboratorios ecuatorianos mostraron un repunte de ventas
como Thelab, que se dedic6 a la preparacion de fragancias hechas de
esencias importadas a Francia. Este evento se debe a que las fragancias
son mas baratas [comparado con los perfumes importados]” (Euromonitor
International, 2017).

Asi, la elaboracion del jab6on hecho a base de afrecho de café no solo

contribuird a la necesidad del consumidor interesado en adquirir productos
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cosmeéticos artesanales (libres de parabeno y agentes toxicos); sino que ademas
estaria apoyando al consumo de productos social y ambientalmente

responsables.

2.2 Andlisis de la Industria (Porter)

Segun la clasificacion nacional de actividades econdémicas establecidas por el
INEC bajo la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), la industria
que incluye el jabén de cosmética artesanal hecho a base de afrecho de café se
encuentra dentro de la partida especifica Industrias Manufactureras, para el
rubro de Fabricacion de Sustancias y productos Quimicos, bajo la clasificaciéon
fabricacion de agentes organicos tensoactivos y preparados tensoactivos

(detergentes) para lavar en polvo. Ver ANEXO 2.

2.2.1 Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Las Cinco Fuerzas de Porter es un modelo estratégico elaborado por el profesor
Michael Porter, este modelo permite analizar el nivel de competencia dentro de
la industria y poder desarrollar una estrategia de negocio. (Gestiopolis, 2017)

2.2.1.1. Empresas Competidoras en la Industria— MEDIA

Actualmente, en la ciudad de Quito existe alrededor de 54 empresas dentros de
la industria cosmética entre las principales se encuentran :Anisa, Fiore Yanant,
Qantu y Kutama se dedican a la fabricacion y comercializacion de jabones
artesanales, y ofrecen sus productos a un precio entre $5 a $6,50; sin embargo,
ninguna de éstas producen jabon masajeador cosmético artesanal a base de
afrecho de café, esto permite tener una ventaja competitiva en el mercado ya
gue ademas de su forma ovalada tiene como diferenciador esferas pronunciadas
que permiten masajear la piel. Adicionalmente, el afrecho de café es reciclado

por que proviene de las cafeterias que constituye la materia prima sin costo, asi
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se podra entrar al mercado con un precio mas bajo con respecto a la

competencia.

De tal forma consideramos que la competencia entre empresas es media por
que el proceso es similar, se utiliza materia prima natural y el nicho al que estan

dirigidos es el mismo.

2.2.1.2. Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores (MEDIA)

En la actualidad existe un gran crecimiento de la elaboracion de jabones de
cosmeética artesanal, puesto que el nicho de mercado es relativamente nuevo y
pequefio. El proceso de elaboracién es facil de aprender porque existe acceso a
la informacion en internet en canales como Youtube, paginas web, entre otras.
Asi mismo, el capital para iniciar este tipo de emprendimientos es bajo porque

Nno se maneja con una economia de escala.

El proceso de distribucidn gracias a la tecnologia (redes sociales) permite que la
venta se realice mediante paginas web y los pagos se pueden aceptar ya sea
con tarjetas de crédito o transferencias bancarias, asi las empresas no necesitan

estar fisicamente en distintas ciudades.

2.2.1.3. Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos (BAJA)

Existen varios tratamientos para disminuir y prevenir la celulitis como aparatos a
laser, presoterapia, ultrasonido, aparatos de masajes, maquina Vacuum therapy
(terapia de vacio), aparatos de onda acustica, cremas y gel anticeluliticos, sin
embargo este tipo de tratamiento son costosos y demandan de tiempo adicional
de la rutina diaria para implementarlos, como por ejemplo trasladarse a una
clinica estética por varios dias para completar las sesiones requeridas para
complementar el tratamiento, con el jabon masajeador cosmético artesanal
unicamente se utiliza dentro de la rutina diaria del bafio y requiere de 3 a 5

minutos para la exfoliacion.
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Figura 1. Productos Sustitutos.
Tomado de (Estetica, 2017)

2.2.1.4. Poder de Negociacion de los Proveedores (BAJA)

Existen muchas empresas que pueden proveer de materia prima, en mercado
libre se puede escoger entre precio y calidad referente a la glicerina, esencias,
moldes de silicon y utensilios. El afrecho de café se puede adquirir en las
cafeterias situadas en la ciudad de Quito con enfoque social y ambientalmente
responsable como Sweet and Coffe (café producido en el Noroccidente de
Pichicha), Rio Intag (café producido en el Valle de Intag en Cotacachi) y Café
San Marcos (café producido en Loja y Zaruma), permitiendo lograr alianzas
estratégicas para promover el cuidado del medio ambiente a través del reciclaje.
Tener varios proveedores permite negociar convenios de pagos por margen de

compra al por mayor.

2.2.1.5. Poder de Negociacion de los Consumidores (BAJA)

La Asociacion Ecuatoriana de Productores y Comercializadores de Cosméticos
(Pro-cosméticos) (Procosmeticos, 2017), determind que el 98% de la poblacion
ecuatoriana consume permanentemente cinco productos basicos para el
cuidado personal. El ecuatoriano gasta entre 35 a 150 délares en el cuidado

personal.

Actualmente el perfil del consumidor ecuatoriano de productos de cuidado e
higiene personal, es exigente. Por ejemplo, en el caso de que un cliente adquiera

un producto y no obtiene el resultado esperado simplemente no regresa a
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comprary ademas comentara que el producto es malo. Los productos de cuidado
personal hechos a base de insumos naturales tienen gran auge en mercados
internacionales, tales como Japén, Estados Unidos, paises europeos, entre
otros; en este mercado la retroalimentacion es positiva en cuanto a gustos y

preferencias del consumidor.

El jabon masajeador cosmética artesanal esta hecho a base de afrecho de café,
su forma ovalada con esferas procunciadas facilitara el masaje en la piel
afectadas por la celulitis. Su uso es durante la ducha y/o bafio. Es importante
anotar que el consumo de este jabdén se incluye en la rutina diaria del
consumidor, sin que esto implique mas tiempo o dinero extra para reducir y

prevenir la celulitis.

2.3 Matriz EFE (Evaluacién de Factores Externos)

Considerando esta matriz para resumir y evaluar las oportunidades y amenazas

del mercado que podemos encontrar en el mercado, se obtuvo lo siguiente:

Tabla 1.
Matriz EFE

PESO

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO

OPORTUNIDADES

En 2008, el gobierno nacional creé el Instituto Promocién de Exportaciones
e Inversiones (Proecuador), con el fin de promover la oferta de prodcutos 0,25 4 0,8
tradicionales y no tradicionales

El actual gobierno incentiva a Iso nuevos microemprendedores no cancelar

R X . 0,2 4 0,6
el impuesto a la renta los dos primeros afios de creada la empresa.
La industria en la cosmtica artesanal en el Ecuador cada afio crece un 18% o1 3 03
anual
En 2015, las campafias para difundir el efecto téxico del parabeno e
ingredientes compuestos en los jabones regulares generaron un 0,2 2 0,2
incremento el el consumo de jabones orgéanicos
AMENAZAS
Los emprendedores presentan dificultad para acceder a créditos y a la o1 3 0.3

tecnologia, falta de capacidades para penetrar mercados (CAPEIPI, 2015).

La television sigue liderando la decision de compra, le sigue el internet, y la
informacién obtenida en el punto de venta. Mas, los amigos y familiares 0,05 1 0,05
siguen siendo la principal fuente de consulta previo a la compra.

En el 2015, La pobreza aumento del 35,3% a 39,3% 0,12 3 0,2

TOTAL 1 2,97

El resultado ponderado es de 2,97 demostrando que Paku Jabdén de Café se

encuentra por encima de la media ponderada del 2,5; esto quiere decir que la
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empresa puede aprovechar las oportunidades, y tiene las herramientas para

superas las amenazas porque éstas son bajas.

2.4 Seis Conclusiones Relevantes del Entorno Externo

2.4.1 Pestel

1. Luego de la crisis econémica que afecta al pais producto de la caida de
los precios del petréleo y la depreciacion del délar americano, en marzo
2015, el gobierno impuso tarifas arancelarias a los productos de cuidado
personal y belleza importados.

2. La medida del gobierno representd la caida de las ventas de jabones
artesanales, mientras la venta de productos de cosmética artesanal
hechos en Ecuador incrementaros sus ventas.

3. Euromonitor indica que luego de las campafas para difundir los efectos
dafinos del parabeno y sus ingredientes utilizados para elaborar jabones;
el consumidor ecuatoriano demuestra mayor interés por los jabones
organicos, en particular en las marcas social y ambientalmente
responsables.

4. CAPEIPI anota que la mayor dificultad del sector emprendedor es el
acceso a crédito, tecnologia y capacitacion para penetrar mercados.

5. Enlo ecoldgico, el valor agregado del jab6n cosmético artesanal hecho a
base de café es la reutilizacion del afrecho de café, un desecho organico

generado por las cafeterias en Quito y a nivel nacional.

2.4.2 Porter

1. El poder de negociacion con los consumidores genera una baja,
puesto que los ecuatorianos dentro de sus ingresos mensuales
predestinan de 30 a 150 dolares para la compra de productos de
cuidado personal, dentro de ellos el jabon de bafo.
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2. El poder de negociacion de los proveedores es baja ya que en la
ciudad de Quito existen varias empresas que venden la materia prima
para producir el jabdn y el afrecho de café es facil de conseguir porque
las cafeterias desechan y no tienen conocimiento de que se puede
reciclar.

3. La amenaza de productos sustitutos es baja porque los tratamientos
para prevenir y disminuir la celulitis son mas costosos y necesitan
emplear tiempo adicional en la rutina diaria ya que se pueden realizar
con aparatos electrénicos, cremas o geles.

4. La amenaza de nuevos competidores es media porque el nicho de
mercado es pequefio y existe facil acceso de la informacion para
producir jabén artesanal por medio de redes sociales y el valor de
capital es accesible.

5. Empresas competidoras de la industria es media porque el nicho de
mercado de productos artesanales es nuevo y existen 3 empresas en
Quito que lo producen y comercializan, sin embargo, cabe recalcar
que ninguna de estas empresas emprendedoras no tiene jabdn

masajeador a base de afrecho de café.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

El consumidor con nivel de estudio superior que pertenece a la clase media y
media alta esta mas interesado en consumir productos orgénicos, porque son
saludables, asi como social y ambientalmente responsables, entre otras
razones. Sin embargo, es importante anotar que estos dos ultimos atributos
(social y ambiental) de los productos organicos no han sido relevados en las
campafias de posicionamiento a través de ferias, medios de comunicacién
tradicional (radio, prensa y television), también medios digitales como internet y
redes sociales. Estos dos atributos de los productos organicos representan una
gran oportunidad a la hora de implementar un plan de marketing efectivo. Asi

mismo, es fundamental anotar que el consumidor que nos interesa gasta un
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promedio de USD 123, equivalente al 34% del salario basico en el pais. Por lo
tanto, la oportunidad de penetrar el mercado y las ganancias son evidentes.

3.1 Investigacion Cualitativa

La investigacion cualitativa es un método que se lo realiza a través de entrevistas

abiertas, gupos de discusion o técnicas de observacion y patricipante.

3.1.1 Entrevista a Experta Acerca del Uso de Jabon Anticelulitico para

Mujeres

En su experiencia de 6 afios en la industria de la estética, la Dra. Verénica Bravo,
quien es médico estética y propietaria de Kalos Estética Médica, asegura que las
personas buscan mejorar su apariencia personal, no solamente por asuntos
estéticos sino, y en particular, por motivos psicoldgicos. La doctora indica que
en el ultimo afio ha detectado que la visita de clientes del sexo masculino ha
aumentado en un 30%, esto porque cada vez mas hombres buscan mejorar su

apariencia personal en el ambito profesional (2016).

Cabe mencionar que la rentabilidad en este tipo de negocio genera un margen
de utilidad alto, sobre todo en lo relacionado a las terapias de prevencion de
celulitis. Y agrega que el tratamiento anticelulitis exige de parte del paciente
mucha constancia y cuidados en su hogar, los cuales son la clave para el cuidado
de la piel. Por ejemplo, en el caso de las mujeres, ha detectado que el 90% de
mujeres sufre de celulitis. Por tanto, en su opinion urge contar con productos
organicos que sean utilizados en el cuidado diario de la piel. Paralelamente,
anota que los principales competidores en los tratamientos anticeluliticos son los

aparatos electronicos, cremas y pastillas.
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Sin embargo, un jab6on cosmético artesanal hecho a base de afrecho de café
para prevenir y reducir la celulitis no sélo es innovador, sino que su uso diario
combinado con masaje y el uso de agua fria generarian estupendos resultados.
En este sentido, la Dra. Verdnica sefiala que el potencial segmento interesado
en el jabon de cosmética natural hecho a base de afrecho de café estaria
integrado por mujeres de 20 a 45 afios y hombres de 25 a 45 afios. Sin duda, la
forma mas efectiva para la distribucion del jab6n masajeador anticelulitico es a
través de los centros estéticos y médicos como dermatdlogos o cirujanos
plasticos. Asi mismo, indica que el precio del producto no deberia superar USD
10 dolares por unidad. Ultimo, pero no menos importante, finaliza indicando que
las caracteristicas principales para elaborar este jabon es que deberia ser
humectante, mejore la circulacion de la sangre en el cuerpo, presente buen
aroma y color, todo combinado con una estrategia de marketing fundamental en

el empaque y presentacion del producto.

3.1.2 Entrevista a Experto Acerca del Proceso de Elaboracion de Jabon

Tras ocho afos de experiencia en la industria de productos del cuidado personal,
la Ing. Ivana Quir, quien realiza labores como Jefe de Investigacion y Desarrollo
en Industriales Ales, afirma que el proceso de elaboracion es complejo. Sin
embargo, a nivel artesanal es muy facil. Este incluye aceites vegetales y grasas
con agua y sal, para luego pasar al lavado y eliminar las grasas que no son

favorables. Sin olvidar, agregar aromatizantes al jab6n masajeador.

Es importante que los ingredientes sean naturales, en particular la avena, café,
aloe de vera tienen mucha aceptacion en el mercado. Desde este punto de vista,
el jabon de masajeador hecho a base de café es un producto innovador que no
existe en el mercado actualmente y que seria aceptado por las mujeres en la
ciudad de Quito, ya que “en el mercado ecuatoriano hay muchas empresas que
fabrican jabones artesanales, pero jabones para eliminar celulitis es un concepto
nuevo. Y las maquinas para elaborar jabones se pueden mandar a fabricar’

finaliza.
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3.1.3 Focus Group

Se realiz6 el Focus Group para la investigacion con el fin de determinar aspectos
importantes con respecto a los gustos y preferencias del consumidor y
determinar el comportamiento del mercado objetivo con respecto al plan de

negocio presentado.

3.1.3.1 Participantes del Focus Group

Las participantes del Focus Group fueron mujeres residentes del Distrito
Metropolitano de Quito y Valles que pertenezcan al nivel socioeconémico medio
(B) alto con nivel de estudios superior de entre 25 a 45 afos de edad.

3.1.3.2 Seleccion de los Participantes del Focus Group

Las participantes se seleccionaron al azar de manera aleatoria entre varias
urbanizaciones del DMQ y Valles, con el fin de obtener una muestra heterogénea
y representativa de la poblacion total.

3.1.3.3 Numero de Participantes, Reuniones y Lugar

El Focus Group, se realiz6 en una sola reunién en la zona norte de la ciudad de

Quito en el sector de la Plaza de Toros. A la misma asistieron 10 participantes.
3.1.3.4 Preguntas Realizadas
1) ¢Utilizan productos naturales para el cuidado de la piel?

2) ¢Estarian dispuestas a utilizar un jabon majador a base de afrecho de

café?
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3) ¢Utilizan algun tratamiento o producto para combatir la celulitis?

4) ¢Conocen empresas que vendan jabones artesanales?

5) ¢Cbomo obtuvieron informacion sobre la misma?

6) ¢ Qué factores analizaron antes, durante y después de la de la compra
del producto?

7) ¢Cbomo les gustaria enterarse de la informacién sobre el producto?

8) ¢Cudl es el precio que consideraria pagar por un jabon artesanal
masajeador que prevenga y disminuya la celulitis?

9) ¢Qué otros beneficios les gustaria complementar en el producto?

10) ¢El armo a café les gustaria en el jabona masajeador?

11) ¢Qué olores serian los de su preferencia?

12) ¢Qué forma del café prefieren ovalada, redonda o cuadrada?

13) ¢Por qué medios les gustaria comprar el jab6n masajeador? ¢ Tienda
fisica o Internet?

14) ¢ Como les gustaria la presentacion del producto?

3.2 Investigacion Cuantitativa

Con el afan de confirmar o desmentir lo dicho por los expertos, se aplico
una encuesta a un universo de 50 mujeres que residen en la ciudad de Quito
entre 20 a 45 afios de edad. La encuesta facilito la identificacion de las distintas

variables del plan de muestreo no probabilistico.

3.2.1 Resultado de las Encuestas

e EI 66% de mujeres saben que los masajes previenen la celulitis y el 34%
tiene desconocimiento, lo que va a permitir que el producto tenga
credibilidad en el grupo objetivo. Ver ANEXO 3.

e El 90% de las mujeres estan dispuestas a utilizar un masajeador
anticelulitico y el 10% no estan dispuestas, este resultado nos permite

deducir que nuestro producto es aceptable. Ver ANEXO 3.
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e El 62% de las mujeres estan dispuestas a pagar por un jabdn
masajeador un valor de entre USD 2 a 5, mientras el 32% entre USD 5
a 8y el 6% entre USD 8 a 11. El resultado nos permite determinar que
el precio de jabon masajeador anticelulitico aceptado estaria en los USD
5. Ver ANEXO 3.

e El 60% de las mujeres prefieren un set de 3 jabones, el 36% jabon
individual y el 4% set de 2 jabones. Ver ANEXO 4.

e El 78% de las mujeres prefieren el café como producto natural para la
exfoliaciéon de la piel, el 10% coco y el 4% quinua, con este resultado se
puede identificar que el jab6n masajeador hecho a base de café va ser
viable en el mercado. Ver ANEXO 4.

e EI 50% de las mujeres prefieren recibir informacion por medio de correo
electrénico y redes sociales, esto permite determinar que las redes
sociales son las mas importantes para promocionar el producto. Ver
ANEXO 5.

e El 74% de las mujeres prefieren adquirir el producto en los
supermercados, el 52% en farmacias y el 8% en clinicas estéticas, este
resultado permitira determinar el producto, precio y plaza para distribuir
el jabon. Ver ANEXO 6.

e El 58% de las mujeres prefiere la forma del jabén masajeador de forma
ovalada, mientras que el 28% prefieren redondo y el 14% cuadrado, lo
gue permite determinar que la produccion del jabén masajeador
anticelulitico debe ser de forma ovalado para que tenga mayor
aceptacion en el momento de la venta. Ver ANEXO 6.
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e El 94% de las mujeres estan dispuestas a cambiar el jabén de rutina por
el jabdn masajeador anticelulitico, mientras que el 6% no lo cambiarian
esto debido a su lealtad con su marca favorita. Por lo tanto, es factible
introducir en el mercado el jabon anticelulitico de manera positiva. Ver
ANEXO 7.

3.2.2 Conclusiones del Estudio

Fundamentada en las investigaciones realizadas las entrevistas a expertos,
Focus Group y encuestas realizadas a posibles consumidores, concluimos que
las posibles consumidoras que residen en la ciudad de Quito, son mujeres entre
25 y 45 afios con un nivel de educacion superior, de clase media y media alta
gue estan fuertemente intersadas en su cuidado personal y prefieren productos

organicos puesto que los consideran mas sanos.

También se concluye que el jabon masajeador anticelulitis tiene una aceptacion
del 94%, es decir que el producto tendra una aceptacion en el mercado quitefio,
el 78% de las mujeres prifieren de forma ovalada esto permite determinar de que
forma sera elaborado el jab6én masajeador, el 62% de las encuestadas estan
dispuestas pagar hasta 5,00 USD con esta informacion permite determinar qué
precio del jabon masajeador seria aceptado por las consumidoras, también se
pudo determinar que no todas les gusta el olor a café y que las esencias deberian

ser dulces, citricas u original.

Adicional para llegar a estas consumidoras, se plantea un plan de marketing que
incluye la presencia del producto en puntos de venta como estéticas, spas,
tiendas naturistas y farmacias, ya que el 74% prefieren consumir directamente
en supermercados y farmacias con esta informacion se puede concluir a que
lugares se debe promocionar el jabon masajeador. Asi mismo se creara una

campafia agresiva en redes sociales (Facebook, Twitter, Whatsapp, Instragram
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y Pinterest) y la presencia en ferias organicas que toman lugar en varios puntos
de la ciudad como la feria en el parque de la Carolina, los sdbados, la feria

“Texturas, Sabores y Colores” en navidad, entre otras.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Siendo este producto un jabon cosmético artesanal hecho a base del afrecho del
café, es fundamental describir los beneficios para prevenir y disminuir la celulitis.
Asi, (Centro de informacion de café y salud, 2017), sefiala que el café posee
capacidad antioxidante y puntualiza que:

“Las enormes cantidades de desperdicio que genera la industria del café
(ardbiga y robusta), que, dicho sea de paso, es cultivado en los paises
localizados en la linea ecuatorial en América Latina (Ecuador), Sur de
Asia, India y Africa (...). Es considerada una fuente preciosa de
antioxidantes que mejora la renovacion celular de la piel, mejora su tono
y fortalece la epidermis, [ayudando] a prevenir la pérdida de agua en la
piel y [reparando la piel afectada por las acumulaciones de grasa o celulitis
en el cuerpo]” (Centro de informacion de café y salud, 2017)

Estos datos son importantes para destacar la oportunidad del negocio a la hora
de producir y comercializar jabén masajeador hecho a base de afrecho de café,
es un desecho organico generado por las cafeterias en la ciudad de Quito. En
este caso se interesa establecer alianzas estratégicas con las cafeterias que
tienen un enfoque social y ambientalmente responsable como Sweet & Coffe,

Café San Marcos o Rio Intag.

El jabon hecho a base de café tendria tres atributos de marca: saludable, social
y ambientalmente responsable. Un jabon que no sélo humecta la piel, sino que
estimula la prevencion y disminucion de la celulitis a través de los masajes
circulares en las zonas de la piel afectadas, también permite exfoliar, renovar y

rafirmar las zonas mas afectadas del cuerpo con la celulitis.
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4.1 Descripcion de la Oportunidad de Negocio Encontrada y Sustentada por

el Analisis Interno, Externo y del Cliente

Segun la encuesta, la oportunidad de negocio es indiscutible. Las mujeres que
residen en la ciudad de Quito estan dispuestas a cambiar su jabdn de rutina por
un jabén masajeador anticelulitico que prevenga y disminuya la celulitis en las
zonas del cuerpo afectadas. Dentro del grupo objetivo, el cuidado de la piel
corporal y la mejora del aspecto personal es cada vez mas demandante. No en
vano, Euromonitor anota que el mercado de productos de cuidado personal, en
particular los jabones organicos registran un indice que rentabilidad alto, y

concluye que Ecuador es un mercado en franco crecimiento para esta industria.

De acuerdo a las investigaciones cualitativas y cuantitativas se comprobaron que
el 94 de las mujeres estan dispuestas a cambiar un jabon normal por el jabon
masajeardor, lo que permite deducir que el nicho de mercado es bastanta amplio
y se puede atacar con nuevas estrategias para satisfacer la necedidad del cliente

con productos naturales que no contengan quimicos.

Al ser este un producto artesanal y su enfoque con el cuidado del medio
ambiente se relacionado entre si con la tendencia del compotamiento del
consumidor que cada vez es mas conciente de utilizar productos naturales pese

a gue su costo sea elevado.

Segun el andlisis interno, se determiné que la presencia de competidores es
media, puesto que si bien es cierto existen aparatos electronicos y clinicas
estéticas que ofrecen tratamientos para mejorar y disminuir la celulitis, también
es cierto que son costosos y que luego de suspendido el tratamiento, aparecera
nuevamente la celulitis. Para ello, es necesario un tratamiento continuo, asi el

jabén masajeador anticelulitico sera una solucion factible y de libre acceso.
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Segun el analisis del cliente, el jabon masajeador anticelulitico hecho a base
de afrecho de café es un producto innovador cuyos atributos de marca son que
es saludable, social y ambientalmente responsable. Con este analisis también
se pudo identificar que el jabdn masajeador anticelulitico es un producto
innovador y con caracteristicas Unicas en el mercado por su beneficio de forma
ovalada con esferas pronunciadas, lo que va a permitir que las mujeres mientras
toman su ducha diaria vayan a masajear su cuerpo y al mismo tiempo exfoliar la
piel, este plus da un valor agregado y permite tener gran aceptacion en mercado

meta.

5. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es un documento donde se recogen todos los estudios de
mercado realizados por la empresa, losobjetivos del marketing a conseguir,

estrategias a implementar y la planificacion a seguir.

5.1 Estrategia General de Marketing

La estrategia general de marketing a aplicar en este plan de negocio es la de
Estrategia de Diferenciacion, ya que el producto que se va a producir y
comercializar no existe en el mercado de la ciudad de Quito, su caracteristica
principal es su forma ovalada con esferas pronunciadas o sobresalidas que se
enfocan en realizar masajes circulares ayudando a estimular la circulacion de la
sangre, esto permitira disminuir y prevenir la celulitis en las mujeres. Ademas de
ser un producto artesanal, esta hecho a base afrecho de café conocido por sus
propiedades antioxidantes. Siendo esta su principal ventaja competitiva para

penetrar nuevos mercados y fidelizar la relacion con los clientes.
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5.2 Mercado Objetivo

Existe un mercado comprendido por mujeres entre 25 a 45 afios que estan
dispuestas a utilizar un jabon masajeador anticelulitico en la ciudad de Quito, con
un nivel de educacién superior y nivel econémico medio y alto.

A pesar del bajo porcentaje del mercado de cosmética artesanal con respecto a
la cantidad poblacional de la ciudad de Quito, segun se refleja en la siguiente
tabla, se econsidera que este mercado esta en crecimiento y brinda
oportunidades para desarrollar un negocio en este sector, motivado a la inversiéon
gue actualmente realizan las personas para su cuidado personal.

Tabla 2.

Mercado Objetivo

VARIABLES EL(J)'\E?EAR\C?I([))IS %
Ecuador 16.787.515 100,00%
Pichincha 2.798.902 16,67%
Quito 2.597.989 15,48%
Mujeres 1.150.380 6,85%
Edad 24 a 45 afios 345.114 2,06%
Clase Social 103.534 0,62%
Mercado Cosmética Artesanal 12.424 0,07%

Total Mercado Objetivo 41,75%

Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas del Ecuador

5.2.1 Propuesta de Valor

La propuesta de valor para elaborar y comercializar el jabon masajeador
anticelulitico a base de afrecho café y su forma ovalada con esferas
pronunciadas permite masajear las zonas afectas con celulitis, otro factor muy
importante es que al utilizar este producto no necesita emplear tiempo adicional

en la rutina diaria puesto que su uso es durante la ducha o bafo. El jabon hecho
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a base de afrecho de café elimina los nédulos en las zonas afectadas con
celulutis mejorando notablemente la textura de la piel y al mismo tiempo realiza
una exfoliacion no agresiva, logrando resultados importantes tras cinco semanas

de uso.

Otro valor agregado del jabon es que estd hecho a base de afrecho de café y
glicerina, completamente libre de parabeno o ingredientes quimicos que pueden

afectar la piel.

Con los datos expuestos, este plan de negocios propone la elaboracion de un
jabén cosmético artesanal hecho a base de afrecho de café para prevenir y
disminuir la celulitis. Siendo su principal valor agregado, el uso del afrecho de
café que es un desecho organico generado por las cafeterias de la ciudad y el

pais.

En este punto, vale anotar que segun el Centro de Informacién de Café y Salud
(2016) (Centro de informacion de café y salud, 2017) “el grano de café es
conocido a nivel mundial por sus propiedades antioxidantes, estimulando la
eliminacion de la celulitis cuando penetra en la piel de la zona afectada” (Centro
de Informacién de Café y Salud, 2017), y agrega que luego de cinco semanas
de uso combinado con masaje y duchas de agua fria, los resultados son

evidentes.

5.3 Mezcla de Marketing

5.3.1 Producto

El producto de la empresa es un jabon masajeador cosmético artesanal de 100
grs. que ayudara a prevenir y disminuir la celulitis en las mujeres, tiene la
particularidad que ademas de su forma ovalada, contiene esferas pronunciadas
cuya finalidad es lograr un masaje mas profundo y a la vez permitir la exfoliacion

de la piel porque estara hecho a base de afrecho de café.
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Figura 2. Jabon con Esferas.

Tomado de Google

La elaboracion de este jabdn es completamente artesanal con altos estandares

de calidad, y cumplira con las siguientes caracteristicas:

Tabla 3.
Producto

CARACTERISTICAS INGREDIENTES

Forma ovalada: para adecuarse a a la mano del consumidor y con
esferas pronunciadas que ayudan a masajear la piel.

Molde de silicon

Esenciay aroma: cdlido olor a café que disminuir los niveles de stress Esencia natural

Materia prima: afrecho de café reciclado con propiedades antioxidantes

. L o : Afrecho de café pasado
que estimulan la eliminacion de la celulitis al penetrar en la piel

Nivel de PH neutro: permite que la piel permanezca humectada por mas

fiempo Glicerina vegetal

Precio: accesible y menor al de la competencia 2,17 USD

5.3.2 Branding

5.3.2.1 Nombre del Producto y Significado

Paku Jabon de Café. El nombre Paku significa café en quechua, se escogio este
nombre para fomentar el nacionalismo e identificarlo como un producto hecho en
Ecuador, con un nombre atractivo para el mercado que sea facil de pronunciar y
recordar.
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5.3.2.2 Logo
El logo fue creado con una silueta que identtifica el cuidado de la piel en la mujer.

Los colores escogidos son café para indentificar la materia prima y el verde para

resaltar el proceso natural del jabon masajeador.

{Z pakU

Figura 3. Nombre del Producto.

5.3.2.3 Eslogan

“Salud, Belleza y Cuidado para tu Piel.”

5.3.2.4 Empaquey Etiquetado

El producto estara cubierto por un plastico transparente para darle visibilidad al
producto, de acuerdo a la siguiente ilustracion. Asi mismo, llevara una etiqueta

de 3,5cm x 3,5cm y tendra una leyenda que especifique los beneficios del jabon

masajeador:

Figura 4. Modelos de Empaqgue.

Tomado de Google
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5.3.2.5 Modelo de Etiqueta

El producto estard cubierto por un plastico transparente para darle mejor
visibilidad al producto, de acuerdo a la siguiente ilustracion. Asi mismo, llevara
una etiqueta de 3,5cm x 3,5cm y tendra una leyenda que especifique los

beneficios del jabon masajeador:

masgjea |
renueva fu |

Figura 5. Etiqueta del Jabon Artesanal.

Segun el Reglamento para el Registro y Control de Productos Higiénicos de Uso
Industrail (2014), expedido por el Minsiterio de Salud, en el Articulo 29 del
Capitulo VI, estos productos deden contener la siguiente informacion:

e Nombre y marca del producto.

e Férmula de composicion.

e Contenido neto del envase.

e Numero o cédigo de lote.

e Nombre, ciudad y pais de le empresa.

e Nombre del quimico responsable.

e Fecha de elaboracién y expedicion del producto.

e Numero de registro sanitario.

e Precauciones particulares de empleo, advertencias, restricciones y
condiciones de uso, segun el producto. Las mismas que estaran
redactadas en idioma castellano.

e Indicaciones para el manejo especializado del producto. Las mismas

gue estara redactadas en idioma castellano.
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e Condiciones especiales de almacenamiento del producto. Las mismas
estaran redactadas en idioma castellano.

Politica de Servicio al Cliente y Garantias

5.3.3.1 Actividades

Durante las etapas de introduccion y crecimiento del jabén artesanal PAKU es
necesario tener establecidas las politicas de servicio al cliente, a partir del primer
afo, es decir en la etapa de madurez se estableceran las politicas conforme se

presente el crecimiento de la empresa.

Las politicas de servicio al cliente de PAKU son las siguientes:

1. Despachar correcta y puntualmente la mercaderia al punto de venta.

2. Mantener siempre informado a los clientes de las novedades de la
empresa, a través de las redes sociales y correo electrénico.

3. Escuchar al cliente con atencion e interactuar de forma proactiva
haciendo demostraciones del producto.

4. Participar en ferias artesanales para dar a conocer el producto.

5. El Gerente debera otorgar una amplia informacién acerca de los
productos, incluyendo sus beneficios, instrucciones de uso, entre otros
detalles que el cliente requiera acerca del tema.

6. Atender con amabilidad e igual de condiciones a todos los clientes

7. Recibir y canalizar correctamente los comentarios y sugerencias de
cada cliente.

8. Los cambios en los productos se aceptaran Unicamente cuando la

envoltura del producto no esté rota.

5.4 Precio

El precio del jab6n masajeador cosmético artesanal a base de afrecho de café

se determiné en base al analisis de los precios del mercado y la competencia,



31

ademas se consideraron los costos de produccion, gastos administrativos,
gastos de ventas y gastos financieros en que incurri6 la empresa para la
elaboracion del producto, los cuales inciden directamente en el costo de

fabricacion del producto, segun se refleja en la siguiente tabla:

Tabla 4.
Precio del Producto

RUBRO COSTO
MP 0,76
MO 0,73
CIF 0,06
Total Costos 1,55
Ganancia (40%06) 0,62
PVU 2,17

PAKU, busca que los clientes perciban sobre todo la calidad del producto, donde
el precio establecido quede en segundo plano pero que justifigue sus

expectativas y por supuesto sea econémico y rendidor. Ver ANEXOS 8 y 9.

5.4.1 Politicas y Estrategias de Precios

Las politicas son las siguientes:

e Se brindardn promociones y descuentos en compra al por mayor de
jabones artesanales.
e No habra devolucion del dinero de mercaderia comprada con

descuento, promocioén o cupones.

Las Estrategias son las siguientes:

e La estrategia a utilizar es la de precios mas bajos que la competencia,
es decir que esté al alcance del bolsillo y accesible para el cliente, y de
esta manera captar aquel consumidor que esta dispuesto a pagar hasta
5 usd.
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e Se realizaran descuentos del 10% en compras mayores a $20,00 (al
por mayor).

e La estrategia de fijacion de precios basada en la competencia, sera
aplicada al inicio de la etapa de maduracién en adelante, donde se
espera que la marca y el producto tengan posicionamiento en el
mercado, y de esa manera poder fijar el precio de acuerdo a la
competencia directa.

e El precio de venta de cada barra de jabon artesanal PAKU con un peso
neto de 100 gramos es de 2,17 USD.

5.5 Plaza
Segun la investigacion de mercados, la decisidon que se tomd en este proyecto

es que el jabon masajeador sea distribuido en diferentes puntos de venta, segun

se detallan a continuacion:

=

Figura 6. Distribucion del Producto.

El producto sera transportado en vehiculo propio hasta los puntos de venta. La
ruta serd la siguiente: el vehiculo sale desde la planta ubicada en la Isla Baltra 'y
Amazonas hasta los diferentes lugares de distribucion, este tipo de canal a
utilizar es indirecto, porque existen intermediarios para llegar al consumidor final,
este canal es de forma corta. La frecuencia de distribucion sera una vez por

semana.
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La segunda forma es de manera directa, es decir, se promocionara Paku Jabon
de Café através del Internet, redes sociales, y principalmente creando su pagina
Web, para que el cliente tenga la facilidad de comprar el jabén mediante una

tarjeta de crédito o transferencia bancaria.

5.5.1 Estrategia de Distribucion

La estrategia de distribucion a aplicar es indirecta, lo que signfica que se vendera

desde la empresa a través de intermediarios al consumidor final.

5.6 Promocion y Publicidad

La promocion de ventas reunira incentivos de corto plazo con el objeto de
estimular rapidamente la adquisicion del producto. En este caso, se ofreceran
promocién para incentivar en ell mercado meta la adquisicion de PAKU Jabon
de Café.

El objetivo de la promocion es incentivar al consumidor para que realice la
compra e incrementar las ventas en la empresa, generar lealtad de la marca
PAKU y estimuar las ventas del negocio.

A continuacion, se detalla las estrategias a utilizar:

* Se realizaran alianzas estratégicas con empresas para promocionar Paku Jabén de
Café

*Se realizaran campafias de temporalidad, ejemplo: vacaciones en la region sierra para
entregar a los clientes pasajes con estadias en spas.

*Se incentivara al personal mediante Push de ventas para mantener un porcentaje alto
de ventas y posicionar la marca en el mercado.

‘

+Se venderan dos unidades por el precio de un producto, cada 6 meses.

Figura 7. Promociones.
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Las acciones de promocion y publicidad seran de acuerdo a las reflejadas en la

siguiente tabla:

Tabla 5.
Acciones de Publicidad On Line

: TIEMPO COSTO
MEDIO ACCION CANTIDAD ANUAL
Se creara una cgenta de PAKU en indefinido $ 305,00
. . Facebook, Twitter e Instagram
Publicidad On Line
Se creara la pagina web de la empresa Indefinido $ 300,00
Material Impreso Hojas, volantes, dipticos Indefinido $ 240,00

5.6.3.1 Publicidad

La publicidad es importante en las empresas porque permite que el producto se

haga conocer en el mercado, dentro de los analisis realizados se determin6 que

el comportamiento del consumidor ecuatoriano se inclina o es influido en la

decision de comprar un producto o servicio cuando alguien que le sea familiar le

recomiende el producto. El objetivo de la publicidad debe llevarse a cabo durante

un tiempo especifico, con un determinado mercado meta.

5.6.3.2 Estrategia Publicitaria

La estrategia publicitaria estd determinada por dos elementos principales, la

creacion del mensaje publicitario y la selecciéon de medios publicitarios.

De esta manera se aprovechara principalmente la publicidad boca-boca, siendo

nuestro principal target las mujeres que trabajen en Banco Pichincha, ya que

éste promueve los emprendimientos de las mujeres innovadoras, a través de un
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evento gque convoca a mujeres empresarias con iniciativas de negocio en
ejecucion, o con ideas para innovar a nivel de sus productos y servicios. Este
espacio permite visibilizar la experiencia empresarial y capacidad de innovacion
de las mujeres del pais; asi Paku Jabén de Café serd recomendado por su

calidad, beneficios y el cuidado del medio ambiente.

Por otro lado, los medios publicitarios a utilizar se podran encontrar en el

siguiente plan de publicidad:

e Plan de Publicidad BTL (en inglés “Below the line” o “Bajo la linea”):
es un tipo de publicidad que se da directamente al cliente, es decir por

medio de internet y no se usan medios masivos.

e Plan de Publicidad Impresa: se realizaran y entregaran hojas volantes
y dipticos para dar a conocer el jabén artesanal de café PAKU, en los
mismos puntos estratégicos donde se distribuird el producto como son
la farmacia Medicity, la tienda naturista Natural Vitality, los Spa Termas
Papallacta y Luna Runtun. Esta distribucion se realizara mediante el
asistente comercial, encargado de realizarla durante el fin de semana
publicitario para atraer a clientes, generar posicionamiento en el

mercado e impulsar nuestra plaza offlline y online.

Es importante detallar que las acciones de publicidad a tomar estan basadas en
los resultados de la investigacién de mercados, que en este caso arrojo que las
personas desean enterarse principalmente del producto PAKU jabén de café a
través de internet, pagina web, correo electronico y redes sociales como:

Facebook, twitter, Instagram.

5.6.3.3 Presupuesto de la Publicidad

El presupuesto establecido para la publicidad se ejecutara al inicio de cada afio,
de acuerdo a lo reflejado en la siguiente tabla:
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Tabla 6.

Presupuesto para la Publicidad

MEDIO ACCION TIEMPO CANTIDAD COSTO ANUAL
Se creara una cuenta de
PAKU en Facebook, Indefinido $ 305,00
Publicidad On Line Twitter e Instagram

Se creara la pagina web
de la empresa

Material Impreso Hojas, volantes, dipticos Indefinido $ 240,00

Indefinido $ 300,00

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, Vision y Objetivos de la Organizacion

6.1.1 Misidén

Satisfacer las necesidades de las mujeres en la ciudad de Quito con el
jabén masajeador cosmético artesanal que ayuda al cuidado de la piel, elaborado
para prevenir y disminuir la celulitis en zonas afectadas del cuerpo, utilizando los

beneficios de productos naturales como el afrecho del café reciclado.

6.1.2 Visién

Al 2022, ser la empresa lider en el mercado cosmético artesanal mas reconocida
por la fabricacion de jabones que permitan el cuidado de la piel, asi como

también una empresa social y ambientalmente responsable.

6.1.3 Objetivos de la Organizacion

e Realizar desde el primer aflo de operaciones, un proceso adecuado,
duradero, sostenible y responsable en la elaboracién de los productos
cosméticos artesanales que observen procesos sociales 'y

ambientalmente responsables.
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e Durante los dos primeros afios comercializar productos cosméticos
artesanales en las redes de estética y tiendas naturistas u organicas
mas importantes de la ciudad de Quito a fin de consolidar la empresa e

incrementar el portafolio de clientes.

e Aumentar las ventas anuales en un 20% de acuerdo a las estrategias

de marketing.

e Crear una nueva gama de jabones cosméticos artesanales a base de
ingredientes naturales para atender problemas de la piel como la

celulitis, acné, manchas e hidratacion de la piel hasta el 2022.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Estrategia de Operaciones

Para llevar a cabo la produccién de jabones artesanales “PAKU” se
necesita de glicerina, afrecho de café, esencias naturales y vegetales de
excelente calidad. La siguiente tabla muestra la produccion a realizar por la
empresa PAKU para iniciar sus operaciones y producir 2.160 jabones
mensualmente. Cabe mencionar que la produccion se incrementera

progresivamente hasta llegar a un incremento del 20% anual.

Tabla 7.

Produccion Diaria, Semanal y Mensual de Jabones

MOLDE CAPACIDAD NECESIDAD CANTIDAD PRODUCCION TRABDﬁlﬁiDOS
108 Diaria 1
1 9 12 540 Semanal 5
2.160 Mensual 20

Costo de producir 2.160 jabones mensuales $1.632,96
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El nivel de produccion durante los cinco afios esta basado en la capacidad de

produccion e instalacion de la empresa, y el incremento en base a la demanda

del producto, es decir, su crecimiento en la industria.

6.2.2 Ciclo de Operaciones

6.2.2.1

a)

b)

d)

6.2.2.2

b)

Solicitud, Recepcion y Clasificacion de la Materia Prima

Solicitud de materia prima: PAKU adquirira la materia segun

requerimiento.

Proceso de facturacion: el proveedor procede a la facturacién de

acuerdo a la cantidad requerida por materia prima.

Coordinacion para entrega de producto: PAKU recibird materias primas

durante los primeros cinco dias de cada mes.

Aceptacion y clasificacion de la materia prima: el gerente es el Unico
autorizado a recibir las materias primas, dado que se requiere verificar
la calidad y cantidad solicitada. Posterior a la recepcion se almacenaran

los insumos respectivamente para su conservacion.

Proceso de Fabricaciéon

Seleccion, clasificacion y de la materia prima: se procede a clasificar

los insumos requeridos para la elaboracion de los jabones.

Mezcla de materia prima: se derrite el jabon de glicerina en una olla 'y
se mezcla con el afrecho de café, una vez mezclados, se procede a
retirar del fuego para batir durante 15 minutos, posteriormente se

vuelve a colocar a fuego lento por 15 minutos mas. Este proceso se
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repite nuevamente 4 veces mas hasta obtener una consistencia

compacta. En la tltima coccion se agrega la esencia.

c) Vertir en moldes: luego de la dltima coccion se agrega la mezcla en los
moldes de silicon y se tapan con plastico, para dejarlos reposar hasta
el dia siguiente.

d) Desmolde: se sacan del molde para ser revisados bajo un estricto

control de calidad, antes de ser empaquetados y etiquetados.

6.2.2.3 Despacho al Punto de Venta

a) Orden de pedido: el/la asistente comercial elabora la orden de pedido

a la Gerencia General detallando la cantidad de jabon requerida.

b) Gestidn de pedido: La Gerencia General recibe y analiza el pedido para

una posterior aprobacion.

c) Empaquetar el pedido: se procede a la preparacon de la mercaderia
para el respectivo despacho. Se enviaran los jabones en cajas de

carton.

d) Emision de nota de entrega: se emite una nota de entrega para que el

vendedor reciba la mercaderia.

e) Entrega de mercaderia: se procede a la entrega y distribucion de los
productos en los diferentes puntos de venta.
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Figura 8. Diagrama de Procesos de Produccion de Jabdén Artesanal de Café

PAKU. Fabricacion y Despacho al Punto de Venta.

6.2.2.4 Requerimiento de Equipos y Utensilios

Se conservara la glicerina en su empaque original, ya que esto permitira
mantenerla conservada y en buen estado; el afrecho de café se mantendra
almacenado en las fundas recibidas de los proveedores; y las esencias y el papel
transparente se mantendran en sus envases y empagues originales

respectivamente para mantenerlo en buen estado. Ver ANEXO 10.

Asi mismo, los utensilios a utilizar estaran comprendidos basicamente de una
olla de aluminio con una capacidad de 5 litros, moldes de silicon y una batidora
de inmersion. El molde de silicon sera de 1,8 cm de grosor, 5 cm de ancho por 8
cm de largo, el cual tendra la capacidad de otorgar 9 barras de jabon, como

muestra la siguiente figura:
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Figura 9. Molde de Silicon.

Tomado de Google

Se dispondra de un vehiculo para realizar las rutas de entrega y distribucion del

producto, asi como la adquisicién de los insumos necesarios.

Tabla 8.

Activos Fijos

ACTIVOFIJO CARACTERISTICA CANTIDAD UE(I)T?L\LCI)O COSTOTOTAL
Vehiculo Chewrolet Aveo Activo 2008 1 $11.000,00 $11.000,00
Molde de silicone Molde con capacidad para 9 unidades 12 $5,00 $60,00
Cocina Cocina industrial 4 quemadores 1 $320,00 $320,00
Olla Olla de aluminio con capacidad de 5 litros 1 $150,00 $150,00
Batidora eléctrica Batidora de inmersion 1 $60,00 $60,00
Estantes Estantes metalicos estandar medidas 1 x 0,30 5 $150,00 $750,00

Computadoras Intel Dual cor 3.0 ghz., moterboard
biostar g41ddr3, disco duro 500 gb, sata
(expandible), memoria ddr3 2 gh, dvd writer 22 X,

Equipo de Computacion lector de tarjetas sd 7-1 puertos ush 3.0, case atx L $620,00 $620,00
650w niutek, teclado, mouse y parlantes, monitor
lcd Ig-sansumg 18.5
TOTALES 22 $12.305,00 $12.960,00

6.3 Localizacién Geograficay Requerimientos de Espacio Fisico

El lugar para la produccion de Paku Jabdn de Café se ubicara en Isla Baltra y

Amazonas, Quito-Ecuador, y contara con un espacio de 120 m?.
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6.3.1 Instalaciones y Mejoras

El espacio a arrendar estara distribuido por distintos espacios para permitir una
mejor produccion y un correcto almacenamiento de la materia prima y los
productos terminados. Dicho espacio también dispondra de servicios basicos
tales como agua, luz teléfono e internet y estara distribuido de la siguiente

manera.:
- so0s e
Tl B — - 7 — DESCR#®CION D=
=] — _ ] l AREA
I- AREA DE
= 3 T | - i OFICINA
T — 1 o 2-AREADE
—2 ‘ I 3| ALmacsuaLssENT
— — — DE MATER
‘ [] 1 PRAA
e L L__| - - 3- ALAMCEM OE
= e L r — | _| mMAETERIAMLESY

PRODUCTOC FRNA

Figura 10. Distribucién del Espacio para la Produccion del Jabdén Artesanal.

6.4 Capacidad de Almacenamiento y Manejo de Inventarios

La materia prima sera almacenada en 2 estantes de acero de uno de 5 pisos de
1 metro de alto por 0,30 metros de ancho, y 30 cm de profundidad, en los cuales

se resguardard la materia prima.

El producto terminado serd ubicado en el area de almacenaje de producto
terminado. En esta area se encontraran inicialmente 3 estantes, con las mismas
medidas que para la materia prima cuya capacidad de almacenaje es de hasta
450 unidades de jabdn por fila o por piso, creando una capacidad total por
estante para resguardar hasta 2.250 unidades de producto, esto permitira
mantener el orden y la limpieza durante el proceso de produccion y un uso

adecuado de los recursos.
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6.4.1 Manejo de Inventarios

Para el manejo de inventarios se considera importante llevar un sistema de
control que permita mantener el registro de las entradas y salidas de cada unidad
de jabdn, ademas del manejo interno de la materia prima. Este control a su vez
permitira optimizar los recursos disponibles para lograr una rentabilidad que
genere unas ganancias significativas y permitan mantener el producto en el
mercado, esto evitard la acumulacion de inventarios, para ello se estima que el
incremento del 20% anual en los niveles de produccién se realice de manera
progresiva, a fin de lograr una rotacion de inventario dindmica que cubra las
necesidades del mercado en aquellas temporadas en que ocurra un incremento

en la demanda del producto.

6.5 Estructura Organizacional

6.5.1 Organigrama Estructural

El organigrama estara estructrurado de la siguiente manera:

Direccion General

(Gerente y Propietario)

Departamento de Ventas Departamento de Produccion

(Asesor Comercial) (Operario)

Figura 11. Organigrama funcional.

La Gerencia General estara manejada por el propietario de la empresa; quien
llevara la responsabilidad del control administrativo y operativo de la empresa.
La misma dispondra de un departamento de ventas bajo la responsabilidad de

un asesor comercial, encargado de distribuir el producto en los diferentes puntos
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de venta, y un departamento de produccion con un operario, encargado de la

elaboracion de los jabones.

6.5.2 Personal Clave y Descripcion de Funciones

La descripcion del perfil del cargo y sus respectivas funciones se
describen a continuacion:

Un gerente general, cuyas funciones principales son

1) Supervisar, controlar, planificar y dirigir toda la organizacion de la
empresa.

2) Visitar a los clientes para lograr la preventa del producto y realizar su
colocacion.

3) Superviar las ventas y hacer seguimiento a las promociones para

incentivar el consumo del producto.

Un asistente comercial, cuyas funciones principales son:

1) Gestionar y canalizar la informacion confidencialmente.
2) Asistir a la Gerencia General.

3) Realizar las actividades de postventa.

4) Medir el cumplimiento del presupuesto de ventas.

5) Establecer y cumplir metas de ventas.

6) Tener un amplio conocimiento del producto.

7) Realizar y controlar las ventas en linea.

8) Motivar y guiar a la fuerza de ventas.

Un operario, cuyas funciones principales son:

1) Encargarse del proceso de elaboracion de los jabones.

2) Realizar el control de calidad del producto.
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3) Llevar el control de inventarios.
4) Mantener limpia y ordenada la fabrica.

5) Determinar la cantidad requerida para la elaboracion del producto.

6.4.2.1 Compensacion al Personal

La siguiente tabla muestra el valor mensual total a recibir por cada empleado de
la empresa, considerando el aporte personal que los mismos deben entregar al
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), de acuerdo a lo establecido en

el Codigo de Trabajo.

Tabla 9.

Rol de Pago Correspondiente al Primer Afio de Operaciones

SUELDO SUELDO APORTE DECIMO  DECIMO FONDODE  COSTO

VACAC

N DESCRIPCION \\evcUal  ANUAL  PATRONAL TERCERO CUARTO * RESERVA TOTAL

1 CerenteGeneral  $50000 $600000 966900  $50000  §375,00 $000  $0,000 $7.544,000
1 AsesorComercial ~ $37500 $450000  $50175  $37500  §375,00 $000 90,000 $5.751,750
1 Operario $37500 $450000 50175  $37500  $37500 $000  $0000 $5.751,750

TOTALES $1.25000 $1500000 $167250 $1.25000 $1.12500 $0,00 $0,00 $19.04750

Nota: los valores por concpeto de salario corresponden sélo al primer afio de funcionamiento de
la empresa.

Asi mismo, el personal recibird todos los beneficios contempados por el IESS.
Ver ANEXO 11.

6.6 Aspectos Regulatorios y Legales
La empresa se establecera como una compafiia de Responsabilidad Limitada,

conforme a lo establecido en la ley de compainiias
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Para la apertura legal de la compafiia PAKU en la ciudad de Quito, Ecuador se

requiere contar con la siguiente documentacion:

e Obtener el RUC (Registro Unico de Contribuyentes) otorgado por el SRI
2016. Este tradmite no tiene costo y dura aproximadamente 30 minutos.
Los requisitos son copia de cédula del representante legal, papeleta de
votacion, planilla de agua luz o teléfono (Servicio de Rentas Internas,
2017).

¢ Licencia metropolitana unica de funcionamiento (Categoria Il: Negocios o
Actividades Economicas), otorgada por el Municipio de Quito. Los
requisitos para la LUAE son contrato de arrendamiento o nombramiento
del representante legal, copia de cédula del representante legar y
papeleta de votacion, tiene vigencia de un afio y toma alrededor de 16
dias la obtencion de la misma (Municipio de Quito, 2017).

e Permiso de funcionamiento emitido por el Ministerio de Salud. Este
permiso tiene vigencia de 1 afio y toma alrededor de una semana la
obtencion del mismo.

e Constitucion de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada y
registro de la escritura en el registro mercantil.

¢ Obtencion del Regsitro Sanitario.

e Obtencidn del certifcado del CONSEP. Este certificado dura un afio.

e Registro en el IEPI. Obtener este registro toma aproximadamente 1 mes.

e Asignacion para uso del cédigo de barras.

Todos estos tramites conllevan a unos costos correspondientes a la puesta en
marcha de la empresa PAKU, representan los activos intangibles de la misma.
Ver ANEXO 12.
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6.7 Cadena de Valor

PROCESOS GOBERNANTES
Planeacion Customer it
N . Infraestructura Procesos Administracién
estrategica 3
g
PROCESOS PRODUCTIVOS 5
Desaralle Comercializacion Field Service Facturaclony Post Venta )
de Producto Cobranza <
c
PROCESOS DE APOYO 18
1 ooia do .y - - o
Crédito Talento Humanoyy| y ®
SSO la y Finanzas Ce ‘0‘;
.‘g
PROCESOS DE CONTROL w
Control Servicio al
N ontro Control externo Seguridad Logistica en,"m @
interna Cliente

Figura 12. Cadena de valor
La Cadena de valor es una herramienta estratégica usada para analizar las

actividades de una empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja competitiva.
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyecciones de Ingresos, Costos y Gastos

7.1.1 Proyeccion de Ingresos

La proyeccion de los niveles de produccion y las ventas estan fundamentados
en que nuestro mercado objetivo es bastante amplio (12.424 personas), lo que
garantiza que la empresa inicie sus operaciones con una produccion de 2.160
unidades de jabones artesanales, de acuerdo a las estimaciones de los costos
de produccion, la inversion inical, y la organizacién y estructura de la empresa;
por tanto, considerando un crecimiento del sector econémico, un incremento
anual del 20% en los niveles de produccion para satisfacer a los clientes en
temporadas que ocurra un incremento en la demanda del producto, y la inflacién
promedio anual del 0,28% (célculos propios, Banco Central de Ecuador, 2017),
se establece la siguiente tabla de proyecciones de produccidn y precio para un
periodo de 5 afios:

Tabla 10.

Ventas Pronosticadas

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Q Incremental 28.433 34.120 40.944 49.132 58.959
Precio de Venta $2,18 $2,18 $2,19 $2,19 $2,20

Ventas Pronosticadas $61.858,34 $74.437,85 $89.575,54 $107.791,62 $129.712,12
Variacion Anual $0,00 $12.579,51 $15.137,68 $18.216,08 $21.920,50

Incremento Anual - 20,34% 20,34% 20,34% 20,34%

Analizando la proyeccion de las ventas, podemos afirmar que los ingresos
anuales ascienden a 61.858,34 USD, lo que significa un ingreso promedio
mensual de 5.154,86 USD, el cual permitira cubrir los costos de la empresa
correspondientes a materia prima, mano de obra y gastos operacionales.
Considerando un crecimiento del sector econémico, con una inflaciéon proyectada

en el precio final, permite determinar que existe un incremento significativo en
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las ventas promedio anuales correspondiente al 20,34% durante el periodo
evaluado. Un incremento en los niveles de precio superior al reflejado
representaria un aumento significativo en las ventas proyectadas, sin que afecte
su accesibilidad en el mercado, ya que éste estd muy por debajo de los precios
promedios del mercado de productos cosmeéticos artesanalaes, incremento que
se podria considerar de acuerdo al comportamiento del mercado, una vez se
inicien las operaciones de la empresa, lo que resultaria en un aumento

significativo en los margenes de ganancia.

7.1.2 Proyecciones de Costos

Un proceso productivo conlleva a unos costos y su estructura comprende los
componentes de materia prima, mano de obra y costos indirectos de fabricacién
para determinar el costo unitario de produccion, considerando estos rubros se
realizaron los calculos necesarios para la fabricacion de jabones artesanales de

afrecho de café obteniendo como resultado lo reflejado en las siguientes tablas:

Tabla 11.

Costos Mensuales

COSTO COSTO

RUBRO UNITARIO MENSUAL
MP 0,76 $1.632,96
MO 0,73 $1.469,17
CIF 0,06 $137,63
TOTAL 1,55 $3.239,75
Tabla 12.

Costos Indirectos de Fabricacion

N° Descripcion C(.)St(.) Costo
Unitario Mensual
1 Servicios basicos $0,005 $10,00
2 Utensilios $0,013 $27,63
3 Almacenaje $0,046 $100,00

Totales $0,06 $137,625
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Estos calculos permitieron determinar el precio de venta unitario de los jabones
artesanales en 2,17 USD con un margen de ganancia del 40%, y tendra un
incremento anual estimado en base a la produccion mensual y a la inflacion
proyectada. Cabe mencionar que el costo de la mano de obra involucrada
directamente en el proceso de produccidn se establecio de acuerdo a los salarios
del mercado, con sus respectivos beneficios y aportes a la seguridad social.
Asimismo, los costos indirectos de fabricacion (servicios basicos, uso de equipos
y utensilios, y almacenaje), fueron considerados para la proyeccion de costos
anuales correspondiente a un periodo de 5 afios, segin se muestra en la

siguiente tabla:

Tabla 13.

Costos Proyectados a 5 Afos

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Totales $38.904,31  $40.627,64  $41.110,79  $41.603,96  $42.107,40
Variacion Anual $0,00 $1.723,34 $483,14 $493,17 $503,44
Incremento Anual - 4,43% 1,19% 1,20% 1,21%

Durante el primer afio de operaciones se estima que el costo promedio mensual
ascienda a 3.242,03 USD, el cual puede ser perfectamente cubierto por las
ventas promedios mensuales de 5.154,86 USD, arrojando una utilidad de
1.912,83 USD. Asimismo, se observa un incremento promedio de apenas el 2%
en los costos totales, y esto es posible debido a la tasa inflacionaria tan baja, lo
gue nos permite determinar que las ventas pueden cubrir perfectamente los

costos en que incurra la empresa en la elaboracion de los jabones.
7.13 Proyecciones de Gastos
Para la proyeccién de gastos se cosnideraron los gastos operacionales y

administrativos, a fin de determinar el monto de financiamiento requerido para la

puesta en marcho e inicio de operaciones.
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Tabla 14.

Gastos Operativos Proyectados a 5 Afios

GASTOS OPERACIONALES ANO 1 ANO2  ANO3  ANO4  ANOS
Senicios basicos $960,00 $960,22 $96045  $960,67 $960,90
Material de oficina $240,00 $240,06 $240,11  $240,17 $240,22
Material de limpieza $120,00 $120,03 $120,06  $120,08 $120,11
Gasto arriendo $3.600,00  $3.600,84 $3.601,68 $3.602,52 $3.603,36
Sevicios contable r $600,00 $600,00 $600,14  $600,28 $600,42
Publicidad $600,00 $601,68 $603,36  $605,05 $606,75
Equipos, Utensilios e implementos $1.340,00

TOTAL $746000  $6.122,83 $6.12580 $6.128,78 $6.131,76

e implementos a utilizar tanto en el &rea operativa como en el &rea adminitrativa. Ver ANEXO 12.

7.2 Inversion Inicial, Capital de Trabajo y Estructura de Capital

7.2.1 Inversion Inicial

A fin de llevar a cabo la elaboracion de jabones artesanales y darle sentido al
negocio, es necesario realizar una inversién con la cual se conseguiran los
recursos necesarios para mantenerlo en funcionamiento; esperando que los
periodos subsiguientes generen una rentabilidad que permita justificar dicha
inversion. Ver ANEXO 13.

Es asi que para determinar el monto correspondiente a la inversion inicial se
considera la compra de activos fijos (propiedad, vehiculos, equipos, maquinarias
y mobiliarios), la adquisicion de activos intangibles (software, gastos de
constitucién, y puesta en marcha), los inventarios iniciales y el capital de trabajo

inicial.
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Inversién Inicial
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INVERSION INICIAL MONTO %
Activo Corriente $1.340,00 3%
Activo Fijo $11.620,00 27%
Inversiones Intangibles $9.645,00 22%
Inventarios $1.632,96 4%
Gastos de Personal $19.047,50 44%

TOTAL $43.285,46 100%0

El valor de esta inversion inicial asciende a la cantidad de 43.285,46 USD, el cual

esta constituido por un 30% en activos, siendo su mayor inversion los activos

fijos. Por otra parte, los activos intangibles y los inventarios representan un 26%,

mientras que el capital de trabajo constituye el 44%. De este monto de inversion

inicial se dispone de 14.592,96 USD en recursos propios para iniciar las

operaciones de la empresa, distribuido de acuerdo a lo reflejado en la tabla

siguiente:

Tabla 16.
Recursos Propios

RECURSOS PROPIOS MONTO
ACTIVO CIRCULANTE
Efectivo $2.972,96
ACTIVO FIJO
Vehiculo $11.000,00
Equipo de Computacion $620,00

TOTAL $14.592,96
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7.2.2 Capital de Trabajo

El capital de trabajo representa los recursos requeridos por la empresa para
asegurar sus operaciones durante los primeros meses de produccion. El valor
establecido asciende a la cantidad de 28.692,50 USD, considerando los gastos
a incurrir durante el primer de operaciones, las acciones del plan de marketing,
la provision del primer mes de salario, la constitucion de la empres y un fondo de

maniobra. Este monto se distribuye de la siguiente manera:

Tabla 17.
Capital de Trabajo

DESCRIPCION CANTIDAD
Gastos de Constitucion $6.345,00
Fondo de Maniobra $3.300,00
Gastos de Personal $19.047,50
TOTAL $28.692,50

7.2.3 Estructura del Capital

La estructura de capital para iniciar operaciones asciende a la cantidad de
43.285,46, distribuida en tre los recursos propios y el capital de trabajo, el cual
representa el 66% del monto necesario para iniciar las operaciones. Este monto
provendra de una solicitud de crédito realizado ante el Banco Pichincha a una
tasa del 22,5% anual a un plazo de 5 afios, lo que representa una razon de deuda

de 1,97, de acuerdo a lo reflejado en la siguiente tabla.

Tabla 18.

Estructura del Capital

ESTRUCTURA DEL CAPITAL MONTO %
Inversion Fija (recursos propios) $14.592,96 0,34
Capital de Trabajo $28.692,50 0,66
Razén de Deuda 197

TOTAL $43.285,46  100%
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La cuota mensual calculada es de 800,63USD, valor que se ajusta a ka
estructura financiera de la empresa. El otro 34% representa la inversion fija para

iniciar las operaciones. Ver ANEXO 14.

7.3 Proyeccién de Estados de Resultados, Situacién Financiera, Estado de

Flujo de Efectivo y Flujo de Caja del Proyecto

7.3.1 Proyeccion del Estado de Resultados

La proyeccion de ingresos, costos y gastos permitid elaborar el estado de
resultados para 5 afios, a fin de valorar el desempefio de la empresa y disponer
de una informacion oportuna y confiable para la toma de decisiones, al
facilitarnos una mejor vision de cdmo se proyecta la situacion financiera, los
recursos disponibles, las entradas y salidas de efectivo y la rentabilidad

generada. La realizacion de estos calculos se refleja en la siguiente tabla:

Tabla 19.

Estado de Resultado Proyectado a 5 Afios

ESTADO DE RESULTADOS Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas $61.781,87 $75.547,48 $92.380,19 $112.963,40 $138.132,75
Costos $27.934,54 $40.627,64 $41.110,79 $41.603,96 $42.107,40
Utilidad bruta $33.847,33 $34.919,83 $51.269,41 $71.359,44 $96.025,36
Gastos personal $17.630,00 $19.293,69 $19.717,02 $20.150,22 $20.593,50
Gastos de depreciacion $1.484,51 $1.484,51 $1.484,51 $1.484,51 $1.484,51
Gastos operacionales $5.520,00 $6.122,83 $6.125,80 $6.128,78 $6.131,76
Utilidad antes de Intereses $9.212,83 $8.018,81 $23.942,08 $43.595,94 $67.815,58
Gasto intereses $6.109,59 $5.236,07 $4.144,43 $2.780,18 $1.075,26
Utilidad antes de Participacion $3.103,24 $2.782,73 $19.797,65 $40.815,76 $66.740,32
Participacion laboral (15%) $1.125,89 $603,73 $2.969,65 $6.122,36 $10.011,05
Utilidad antes de IR $1.977,35 $2.179,00 $16.828,00 $34.693,39 $56.729,27
Impuesto a la renta (22%0) $1.403,60 $752,65 $3.702,16 $7.632,55 $12.480,44
Utilidad Neta $573,75 $1.426,35 $13.125,84 $27.060,85 $44.248,83

Los ingresos por ventas cubren los egresos de operacion y generan desde el
primer afio una utilidad que se va incrementando progresivamente desde un
0,93% hasta un 32,03% durante los 5 afios.
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7.3.2 Proyeccion de la Situacion Financiera

La proyeccion de la situacion financiera de la empresa nos permitira evaluar el
desempeiio y cambios que pueda ocurrir dentro de la empresa, a la vez que
permitird tomar decisiones econdmicas idéneas para solventar las pérdidas que
se puedan generar o hacer un mejor uso de los recursos para maximizar las
ganancias. En ese sentido, revela como esta se encuentra financiada por el
patrimonio o financiamiento externo y se muestra la proyeccion para un periodo

de 5 afos en la siguiente tabla:

Tabla 20.
Situacion Financiera Proyectado a 5 Afios

DESCRIPCION Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
ACTIVOS $43.285,46 $38.385,23 $34.468,86 $29.953,85 $24.426,55 $17.628,73
Corrientes $28.692,50 $25.276,78 $22.844,92 $19.814,42 $15.771,63 $10.458,31
Efectivo $28.692,50 $25.276,78 $22.844,92 $19.814,42 $15.771,63 $10.458,31
No Corrientes $14.592,96 $13.108/45 $11.623,94 $10.13943 $8.654,92 $7.170,41
Propiedad, Plantay Equipo  $14.592,96 $14.592,96 $14.592,96 $14.592,96 $14.592,96 $14.592,96
Depreciacion acumulada $0,00 $1.48451 $2.969,02 $4.45353 $5.938,04  $7.422,55
PASIVOS $28.692,50 $26.457,35 $22.684,58 $17.833,76 $11.632,33  $3.739,66
Corrientes $0,00 $1.262,88 $1.861,63 $2.473,99 $3.099,99  $3.739,66
Sueldos por pagar $0,00 $1.262,88 $1.861,63 $2.473,99 $3.099,99  $3.739,66
Impuestos por pagar $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
No Corrientes $28.692,50 $25.194,48 $20.822,94 $15.359,77 $8.532,34 $0,00
Deuda a largo plazo $28.692,50 $25.194,48 $20.822,94 $15.359,77 $8.532,34 $0,00
PATRIMONIO $14.592,96 $14.453,62 $15.199,33 $16.233,96 $17.510,98 $19.085,07
Capital $14592,96 $14.592,96 $14592,96 $14.592,96 $14592,96 $14.592,96
UTILIDADES RETENIDAS $0,00 -$139,34 $606,37 $1.641,00 $2.918,02 $4.492,11

7.3.3 Estado del Flujo de Efectivo

El estado de flujo de efectivo muestra la liquidez de la empresa, lo cual es vital
para hacer frente a los compromisos y deudas en el corto plazo. Este puede
reflejar si una empresa presenta acumulacion de utilidades, lo que permitiria
planear las mejores estrategias para no tener problemas econémicos. En la tabla

siguiente se muestra la proyeccion del flujo de efectivo para los préximos 5 afios:



Tabla 21.

Estado de Flujo de Efectivo
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DESCRIPCION Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades Operacionales $0,00 $573,75 $1.426,35 $13.125,84 $27.060,85  $44.248,83
Utilidad Neta $0,00 $573,75  $1.426,35 $13.125,84 $27.060,85  $44.248,83
Depreciacion y amortizacion $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Sueldos por pagar $0,00 $1.48451 $1.48451 $1.48451 $1.48451 $1.484,51
Impuestos por pagar $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Actividades de Inversion -$14.592,96 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Adquisicion de Activos -$14.592,96
Actividades de Financiamiento $43.28546 -$3.498,02 -$4.371,53 -$5.463,18 -$6.827,42 -$8.532,34
Deuda a Largo Plazo $28.692,50 -$3.498,02 -$4.371,53 -$5.463,18 -$6.827,42 -$8.532,34
Capital propio $14.592,96
Incremento Neto en Efectivo $28.692,50 -$2.924,27 -$2.94518 $7.662,66 $20.23342  $35.716,49
Efectivo Principios de Periodo $28.692,50 $25.768,23 $22.823,05 $30.485,71  $50.719,13
Total efectivo Final del Periodo ~ $28.692,50 $25.768,23 $22.823,05 $30.485,71 $50.719,13  $86.435,62

Se observa claramente que la empresa PAKU refleja un flujo de efectivo positivo

durante el periodo proyectado, lo que le permitirA mantener una solvencia

econdémica para cubrir sus obligaciones inmediatas y mantener su crecimiento.

Cabe mencionar que existe un gran aporte en activos, sin embargo las

operaciones se encuentra financiada principalmente por las ventas generadas

en el transcurso del tiempo, de acuerdo a la proyeccion realizada.

7.3.4 Flujo de Caja del Proyecto

El flujo de caja presenta un detalle de los flujos de ingresos y egresos de dinero

gue tiene la empresa en un periodo dado y permite medir la liquidez de la misma.

La tabla que se presenta a continuacion muestra Iso resultados del flujo de caja

elaborado para Paku:
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Tabla 22.
Flujo de Caja del Proyecto y del Inversionista

DESCRIPCION Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Utilidad Neta $0,00 $573,75 $1.426,35 $13.125,84 $27.060,85 $44.248,83
Depreciaciones $1.484,51 $1.48451 $1.48451 $1.484,51 $1.48451
Inversiones -$43.285,46
Inversion fija -$14.592,96
Capital trabajo -$28.692,50
Flujo de Caja del Proyecto -$43.285,46 $2.058,26 $2.910,86 $14.610,35 $28.545,36 $45.733,34
Préstamos
Crédito Bancario $28.692,50
Pagos
Amortizacién de capital $3.498,02 $4.371,53 $5.463,18 $6.827,42 $7.891,69
Gasto en Intereses $6.109,59 $5.236,07 $4.144,43 $2.780,18 $915,28

Flujo de Caja del Inversionista -$71.977,96 -$7.549,35 -$6.696,74 $5.002,74 $18.937,75 $36.926,37

En esta se observa claramente que el flujo de caja del proyecto proyectado a 5

afos presenta liquidez, lo que hace el negocio rentable.

7.4 Proyeccion de Flujo de Caja, Tasas de Descuento y Criterios de

Valoracién

7.4.1 Proyeccién del Flujo de Caja

La proyeccion del flujo de caja permite conocer la solvencia de una empresa y
tomar decisiones adecuadas en cuanto a financiacion para anticiparse a futuros
déficit o colocar el excedente en inversiones rentables si su estado refleja un
superavit (o superavit), a finAnticiparnos a futuros déficit (o superavit) y tomar las
decisiones adecuadas de buscar financiacion (o colocar el excedente en
inversiones rentables) de manera adecuada. Considerando esta premisa, se

estimo el flujo de caja a 5 afios y se obtuvo lo siguiente:
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Tabla 23.

Proyeccion del Flujo de Caja a 5 Afos

FLUJO DE CAJA Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Del Proyecto -$43.285,46 $2.058,26 $2.910,86 $14.610,35 $28.545,36 $45.733,34
Del Inversionista -$71.977,96 -$7.549,35 -$6.696,74 $5.002,74 $18.937,75 $36.926,37

Como se puede observar en el flujo, existe una gran inversion en el afio 0
gue en conjunto con el crédito recibido se van amortizando en el tiempo para
poder financiar la operacion del negocio.

7.4.2 Tasa de Descuento y Criterios de Valoracion

Las tasas de descuento y los criterios de valoracion son las siguientes:

Tabla 24.

Tasa de Descuentos

CRITERIO DE

INVERSION PROYECTO INVERSIONISTA
VAN $34.918,49 -$10.847,00
IR $1,26 $0,31
TIR 20,72% -7,81%
PRI 0,38 -4,58

Los resultados muestran que el proyecto es factible en base a las proyecciones
realizadas, ya que el Valor Actual neto es mayor a cero; sin embargo, en el
escenario del proyecto del inversionista, la empresa refleja durante los dos
primros afios un saldo negativo, esto puede solventar observando la aceptacion
del producto en el mercado y haciendo un ajuste significativo en el precio para
aumentar los margenes de ganancias. La Tasa Interna de retorno es positiva, lo

que indica que el proyecto devuelve el capital invertido mas una ganancia.
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Tabla 25.

Criterios de Valoracion

TASAS DE DESCUENTO %
Tasa Libre de Riesgo 1,89%
Rendimiento del Mercado 5,10%
Beta Apalancada 0,96
Riesgo Pais 6,97%
Impuestos 33,70%
CAPM 11,94%
WACC 13,91%

Los resultados obtenidos demuestran que iniciar el negocio de la elaboracion de
jabones artesanales es viable con un margen de rentabilidad alto, este caso se
da por la proyeccién en ventas.

7.5 indices Financieros

Tabla 26.

indices Financieros

INDICADORES Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Industria
ROE 4% 10% 86% 167% 253% 39%
ROA 1% 4% 38% 90% 181%  16%
Margen Bruto 55% 46% 55% 63% 70%  64%
Margen Operacional 15% 11% 26% 39% 49%  10%
Margen Neto 1% 2% 14% 24% 32% 11%
Raz6n de Endeudamiento 0,66 0,69 0,66 0,60 048 045

Los indicadores financieros son alentadores por periodo, la inversion que
realizada da como resultado que el ROA y ROE sean positivos y van mejorando
con el tiempo, y esto se debe a que la empresa se proyecta con un crecimiento

comercial y financiero.
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8. CONCLUSIONES GENERALES

Paku Jabon de Café, es un producto que seria aceptado en el mercado por sus
beneficos para la piel y adiconalmente porque su elaboracién contribuye con el
cuidado del cuidado del medio ambiente, tiene como elemento diferenciador las

esferas pronunciadas las cuales permiten realizar masajes diarios en la piel.

El analisis del entorno destaca que el apoyo del gobierno nacional, pocas
barreras de entrada y la tendencia de los consumidores a mejorar su apariencia
y preocuparse por su salud, un atractivo considerable para elaborar un producto
que le brinde a las mujeres de la ciudad de Quito nuevos beneficios para el

cuidado de la piel.

El proyecto se muestra factible bajo las siguientes condiciones: un mercado
objetivo significativamente amplio, una tasa inflacionaria promedio anual muy
baja, un precio de venta accesible a los clientes, incremento en la demanda de
productos naturales y un plan de negocio sélido y financieramene sostenible, lo
gue genera grandes oportunidades para iniciar el negocio.

El financiamiento para iniciar las operaciones permitird una rentabilidad de
acuerdo a las proyecciones de ventas y costos realizadas para un periodo de 5
afos, considerando los precios bajos, un incremento en las ventas del 20% anual
y la tasa inflacionaria promedio del 0,28% los resultados arrojaron resultados
positivos, ya que los los ingresos por ventas podran cubrir los costos, y generara

una rentabilidad progresiva.

El ingreso proyectado a 5 afios refleja unos margendes de ganancia del 40%, un
valor bastante significativo que permitira cubrir los egresos de la empresa,
haciendo que el proyecto sea rentable y la empresa pueda posicionarse en el
mercado de cosméticos artesanales, esto se debe a su precio accesible para el

mercado objetivo.
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Los resultados obtenidos en los indices financieros (Van y TIR positivas),
demuestran que la empresa tendra liquidez y solvencia, por lo tanto, se podra
mantener en el mercado, a pesar de proyectar una baja rentabilidad durante los
dos primeros afios, la cual se ira incrementando progresiva y sustancialmente en

los afos siguientes.

El proyecto es viable para elaborar, promocionar, distribuir y comercializar el
jabén masajeador cosmético de afrecho de café Paku, conforme al plan de

negocio.
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ANEXO 1

CODIGO DESCRIPCION N°
C INDUSTRIAS MANUFACTURERAS 1
C20 Fabricacion de Sustancias y Productos Quimicos
C202 Fabricacion de Otros Productos Quimicos
C2023 Fabricacion de Jabones y Detergentes, Preparados para
Limpiar y Pulir, Perfumes
ANEXO 2

ENCUESTA DE NIELSEN

AHORRAR ENERGIA/
REDUCIR EMISIONES
DE CARBONO

COMPRAR PRODUCTOS
ECOLOGICOS SIN
IMPORTAR EL PRECIO

5 87 PROMEDIO

64% ASIA PACIFICO

49% EUROPA 37%

MEDIO ORIENTE/
AFRICA

AMERICA
AMERICA
DEL NORTE

Fuente: Encuesta Global de Nielsen sobre el Comportamiento de Compra del Consumidor, Tercer Trimestre 2012

Fuente: Encuesta Global del Nielsen sobre el comportamiento del consumidor.

Tercer trimestre 2012



ANEXO 3
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ANEXO 4

ENCUESTA PREGUNTAS 8Y 9.
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ANEXO 5

ENCUESTA PREGUNTAS 10Y 11
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ANEXO 6

ENCUESTA PREGUNTAS 12y 13
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® b)Radio T 14.0 %
® c)Anuncios y revistas publicitarias. 19 38 %

13.:Qué forma le gustaria que tenga el jabon anti celulitico?

@® Verticalmente © Horizontalmente

100%

Ratio

Respuesta
a)Redondo
b)Ovalado
c)Cuadrado

Respuestas Ratio
14 28.0 %
22 58.0 %
7 14.r

/

e 0 o}




ANEXO 7

ENCUESTA PREGUNTA 14

14.; Estaria dispuesto a cambiar su jabén de rutina por un jabén masajeador anti celulitico? ~

ol = 3

Ratio

ANEXO 8

COSTO UNITARIO DEL JABON

Costo del Jabdn

Producto Peso de Glicerina Q i;bb%nr? a Pes?acggr(]:ada g?j;%gtgl
1 Glicerina 1000 gr 10 100 gr $7,00
Costo unitario del jabon $0,70
Costo de producir 108 jabones diarios $75,60




ANEXO 9

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Costos Indirecto de Fabricacion

N° Descripcion Costo Costo
P Unitario Mensual
1 Servicios basicos $0,005 $10,00
2 Utensilios $0,013 $27,63
3 Almacenaje $0,046 $100,00
Totales $0,064 $137,625
ANEXO 10
RELACION DE PROVEEDORES
INSUMO PROVEEDOR UBICACION CONTACTO CANTIDAD ALY
UNITARIO
. La Casa de los . o 1.000
Glicerina Vegetal Quimicos Av. América N18 y Asuncion, tif.: 22503475 qramos $7,00

Afrecho de Café  Café San Marcos Junin 1-36 Montufar, tif.: 22573922 250 gramos  $0,00

Escencias Naturales ~ Mercado Libre www.mercadolibre.com 25¢C $0,50
Plastico Transparente  Mercado Libre www.mercadolibre.com 200 metros  $6,00
Etiqueta Impresa Compuprint WWW.Compuprint.com Unahoja  $0,50

TOTAL $14,00




ANEXO 11

PAGO DE SUELDOS PROYECTADOS A 5 ANOS

GERENTE GENERAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldo $6.000,00 $6.139,80 $6.282,86 $6.429,25 $6.579,05
Décimo Tercero $500,00 $512,00 $524,00 $536,00 $548,00
Décimo Cuarto $375,00 $375,00 $375,00 $375,00 $375,00
Fondos de Reserva $0,00 $511,65 $523,57 $535,77 $548,25
Aportes al IESS Patronal $669,00 $684,59 $700,54 $716,86 $733,56
Aportes al [IESS Personal $567,00 $580,21 $593,73 $607,56 $621,72
Provision DecTer $500,00 $511,65 $523,57 $535,77 $548,25
Provision DecCuar $375,00 $375,00 $375,00 $375,00 $375,00
Gastos Sueldos $6.977,00 $7.642,48 $7.811,81 $7.985,09 $8.162,40
Pago Empleado $6.308,00 $6.446,59 $6.588,13 $6.732,68 $6.880,33
Pago IESS $1.236,00 $1.776,45 $1.817,84 $1.860,20 $1.903,54
CxP Empleados Periodo -$567,00 -$580,56 -$594,16 -$607,79 -$621,47
CxP Acumuladas -$373,00 -$7.199,15 -$14.188,26 -$21.340,79 -$28.657,18
ASESOR COMERCIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldo $4.500,00 $4.604,85 $4.712,14 $4.821,94 $4.934,29
Décimo Tercero $375,00 $384,00 $393,00 $402,00 $411,00
Décimo Cuarto $375,00 $375,00 $375,00 $375,00 $375,00
Fondos de Reserva $0,00 $383,74 $392,68 $401,83 $411,19
Aportes al IESS Patronal $501,75 $513,44 $525,40 $537,65 $550,17
Aportes al [IESS Personal $425,25 $435,16 $445,30 $455,67 $466,29
Provision DecTer $375,00 $383,74 $392,68 $401,83 $411,19
Provisiéon DecCuar $375,00 $375,00 $375,00 $375,00 $375,00
Gastos Sueldos $5.326,50 $5.825,61 $5.952,61 $6.082,56 $6.215,55
Pago Empleado $4.824,75 $4.928,69 $5.034,85 $5.143,26 $5.254,00
Pago IESS $927,00 $1.332,34 $1.363,38 $1.395,15 $1.427,65
CxP Empleados Periodo -$425,25 -$435,42 -$445,62 -$455,84 -$466,10
CxP Acumuladas -$425,25 -$435,42 -$445,62 -$455,84 -$466,10
OPERARIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldo $4.500,00 $4.604,85 $4.712,14 $4.821,94 $4.934,29
Décimo Tercero $375,00 $384,00 $393,00 $402,00 $411,00
Décimo Cuarto $375,00 $375,00 $375,00 $375,00 $375,00
Fondos de Reserva $0,00 $383,74 $392,68 $401,83 $411,19
Aportes al [IESS Patronal $501,75 $513,44 $525,40 $537,65 $550,17
Aportes al [IESS Personal $425,25 $435,16 $445,30 $455,67 $466,29
Provisién DecTer $375,00 $383,74 $392,68 $401,83 $411,19
Provision DecCuar $375,00 $375,00 $375,00 $375,00 $375,00
Gastos Sueldos $5.326,50 $5.825,61 $5.952,61 $6.082,56 $6.215,55
Pago Empleado $4.824,75 $4.928,69 $5.034,85 $5.143,26 $5.254,00
Pago IESS $927,00 $1.332,34 $1.363,38 $1.395,15 $1.427,65
CxP Empleados Periodo -$425,25 -$435,42 -$445,62 -$455,84 -$466,10
CxP Acumuladas -$425,25 -$435,42 -$445,62 -$455,84 -$466,10

TOTAL GASTOS SUELDOS

$17.630,00 $19.293,69 $19.717,02 $20.150,22 $20.593,50




ANEXO 12

CAPITAL DE TRABAJO

- PRECIO PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Gastos de Constitucion
Gasto de constitucion 1 $1.000,00 $1.000,00
Patentes y marcas 1 $1.500,00 $1.500,00
Instalacién y puesta en marcha 1 $1.000,00 $1.000,00
Publicidad y promocion 1 $845,00 $845,00
Sistema informatico 1 $2.000,00 $2.000,00
SUB-TOTAL $6.345,00
Fondo de Maniobra
Gastos operacionales iniciales 1 $2.400,00 $2.400,00
Servicios Profesionales Contador 1 $600,00 $600,00
Servicios Profesionales Marketing 1 $300,00 $300,00
SUB-TOTAL $3.300,00
Gastos de Personal
Gerente General 1 $7.544,00 $7.544,00
Asesor Comercial 1 $5.751,75 $5.751,75
Operario 1 $5.751,75 $5.751,75
SUB-TOTAL $19.047,50
TOTAL $28.692,50
ANEXO 13

MONTO DEL FINANCIAMIENTO REQUERIDO

DESCRIPCION CANTIDAD
Gastos de Constitucion $6.345,00
Fondo de Maniobra $3.300,00
Gastos de Personal $19.047,50

TOTAL

$28.692,50




ANEXO 14

EQUIPOS Y UTENSILIOS REQUERIDOS PARA EL FUNCIONAMIENTO DE

LA EMPRESA
PRECIO PRECIO
EQUIPOS Y UTENSILIOS CANTIDAD UNITARIO TOTAL
AREA OPERATIVA
Cocina industrial 1 $320,00 $320,00
Utensilios de cocina 1 $150,00 $150,00
Batidora de inmersion 1 $60,00 $60,00
Estantes 5 $150,00 $750,00
Moldes de silicon 12 $5,00 $60,00
$1.340,00
AREA DE ADMINISTRACION
Computadora 1 $620,00 $620,00
$620,00
TOTAL 21 $1.305,00 $1.960,00







