UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y
ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL
INTERNACIONAL

TEMA:
“ANALISIS PARA LA FACTIBILIDAD DE EXPORTACION DE
COSMETICOS ORGANICOS A ESTADOS UNIDOS”

AUTORES:

Veronica Marissa Sanchez Correa

Trabajo de titulacion previo a la obtencidn del titulo de
INGENIERA EN GESTION EMPRESARIAL INTERNACIONAL

TUTOR:
C.P.A. Carlos Alberto Paredes Paredes, Mgs.

Guayaquil, Ecuador

18 de Marzo del 2019



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL
INTERNACIONAL

CERTIFICACION

Certificamos que el presente trabajo de titulacion fue realizado en su
totalidad por Sanchez Correa, Veronica Marissa, como requerimiento para

la obtencion del titulo de Ingeniera en Gestion Empresarial Internacional

TUTOR

f.
C.P.A. Paredes Paredes, Carlos Alberto Mgs.

DIRECTOR DE LA CARRERA

f.
Ing. Hurtado Cevallos, Gabriela Elizabeth, Mgs.

Guayaquil, a los 18 dias del mes de marzo del afio 2019



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL
INTERNACIONAL

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Yo, Sanchez Correa, Veronica Marissa

DECLARO QUE:
El Trabajo de Titulacion, “Andlisis para la factibilidad de exportacion de
cosméticos organicos a Estados Unidos” previo a la obtencion del titulo
de Ingeniera en Gestion Empresarial Internacional, ha sido desarrollado
respetando derechos intelectuales de terceros conforme las citas que
constan en el documento, cuyas fuentes se incorporan en las referencias o

bibliografias. Consecuentemente este trabajo es de mi total autoria.

En virtud de esta declaracion, me responsabilizo del contenido, veracidad y

alcance del Trabajo de Titulacion referido.

Guayaquil, a los 18 dias del mes de marzo del afio 2019

f.
Sanchez Correa, Verénica Marissa




UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL
INTERNACIONAL

AUTORIZACION

Yo, Sanchez Correa, Verdnica Marissa

Autorizo a la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil a la
publicacion en la biblioteca de la institucion del Trabajo de Titulacion,
“Analisis para la factibilidad de exportacion de cosméticos organicos a

Estados Unidos”, cuyo contenido, ideas y criterios son de mi exclusiva
responsabilidad y total autoria.

Guayaquil, alos 18 dias del mes de marzo del afio 2019

f.
Sanchez Correa, Verénica Marissa




UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL
INTERNACIONAL

REPORTE DE URKUND

[ Inicio - URKUND X | [ D48071843 - Trabajo de titulacic X | +
&« C { & nhttps//secure.urkund.com 70sneMriAJFgFKQJiXi78y88kyp
URKUND
Lista de fuentes | Bloques
Documento Trabaje de titulacion Sanchez Correa Veronica 100%.docx (D43071843) Categoria Enlace/nombre de arcl
Presentado  2019-02-18 19:33 (-05:00) Trabsjo de Titulacion
Presentado por carlos parsdes@cuucsg.eduec
. o i E Sanchez Correa Veroni
Recibide carlos.paredes.ucsg@analysis.urkund.com
TESIS ARLETH final am
Mensaje Trabajo de Titulacion: Sanchez Correa Veronica Marissa Mostrar el mensaje completo @ == L
T 5/ W
1% de estas 41 paginas, se componen de texto presente en 5 fuentes. I Itz fovpra ademay
I TESIS JENNY MERA -5
> PROYECTQ SHAMPOO
hittps://www.beautym
I I beauty

ba | 4 % @ 4 < >

|:| La industria de la cosmética y la belleza en Ecuador preve un crecimiento del 6%

en 2017. Obtenido de https://www. beautymarketamerica.com/la-industria-de-la-cosmetica-y-la-belleza-en-
ecuador-preve-un-crecimiento-del-en--13785.php Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria. (2016). Criterios de Evaluacion para categorizacion del riesgo de productos para sistemas de control
y vigilancia sanitaria. Quito. Anisa Jabdon. (2019). Contactanos. Obtenido de
https://www.anisajabon.com/quitC3%A9nes-somos-contacto/

Asamblea Macional. (2018). Ley de Régimen Tributario Interno. Quito: Registro Oficial. Bosch, M. (2014). Hagase
sus propios cosmeticos. Barcelona: ESIC.

Faca Rarikeic (IN180 Muestra histaria Nhtenidn de hrtne-firacaharikeic comlensmetic a-natural-niitn-



AGRADECIMIENTO

Expreso mi profundo agradecimiento a mis padres por haberme
inculcado valores y ser mi apoyo para el cumplimiento de esta importante

meta. Por motivarme en la eleccién de una excelente formacion universitaria.

Agradezco también a mi tutor de tesis C.P.A. Carlos Paredes, Mgs.
por sus acertados consejos e instrucciones para elaborar esta investigacion

de tesis de la mejor manera.

Gracias a los profesores de la Universidad Catolica Santiago de

Guayaquil por compartir sus valiosos conocimientos.

Sepan ustedes que estoy muy agradecida.

Verdnica Sanchez Correa

A



DEDICATORIA

Dedico el presente trabajo a Dios, por ser mi inspiracion, mi luz, mi
fortaleza en todo momento, por ayudarme a nunca rendirme, porque gracias

a eso pude culminar esta importante meta en mi vida.
A mis padres, por su excelente ejemplo de trabajo y lucha constante.

A mi tio, por ser mi apoyo en todo momento, por sus buenos

consejos.

A mis familiares en general por su apoyo moral y darme animos dia a
dia.

Verdnica Sanchez Correa

VI



UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL
INTERNACIONAL

TRIBUNAL DE SUSTENTACION

Ing. Gabriela Elizabeth Hurtado Cevallos, Mgs.
DECANO O DIRECTOR DE CARRERA

Ec. César Enrique Freire Quintero, Mgs.
COORDINADOR DEL AREA

Ing. Xavier Omar Jacome Ortega, PhD.
OPONENTE

VIl



INDICE GENERAL

AGRADECIMIENTO ... e VI
DEDICATORIA ..o e e e e eaas VII
INDICE GENERAL ...ttt IX
INDICE DE TABLAS ...t XIV
INDICE DE FIGURAS .....oooiuii ittt XV
RESUMEN ..o e e XVI
AB ST R A CT e XVII
INTRODUGCCION ....oviiiiiiiniiieiisiees s 2
CAPITTULO | it 3
EL PROBLEMA ... et 3
1.1 Planteamiento del problema ............ccccoooeieiiiiiiiiiiiiiie e, 3
1.2 Formulacién del problema..........ccccieiiiiii 4
I T O ][] 117/ 1 SRR 4
1.3.1 Objetivo General.........cccccvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee 4
1.3.1. Objetivos ESPECifiCOS.......ccuuiiieiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 4

1.4 JUSHIFICACION ..eoiiiiiiiiiieeee e 4
CAPITULO Il oottt 7
MARCO TEORICO ...ttt 7
2.1 Marco Referencial.........cccccccvviiiiiiiiiiiiiii 7
2.1.1 Generalidades de 10S COSMELICOS ........cccuvvveeeeeeeeeiiiiinnnee 7

2.1.1.1 Cambios de maquillaje en la época hasta la actualidad

7
2.1.2 La historia del maquillaje, su evolucién y elaboracién ...... 8
2.1.2.1 Mitologia griega..........cceeeieeeeeiiiiiiiiiie e 10
2.1.2.2 Marilyn Monroe estiloS...........coooeeeeiiiii 12
2.1.3 COSMELICOS OFJANICOS. .....uuururnrrrrrrieiiiniinininennennanenennnnnneees 14



2.1.4 Cosmeéticos y Productos naturales.............ccccvvvvvvennnnnnns 14

2.1.5 Cualidades que deben cumplir los cosméticos organicos17

2.1.6 Eficacia del COSMELICO..........uuviiieeeiiiiiiiiiiieeeee e 17
2.1.1 Expansion de la industria Cosmética Global................... 18

2.2 Fundamentos TEOKICOS .......uueiiiieeeiiiiiiiiiieee e 19
2.2.1 Teoria de inNoVACION ..........c.eevvviieeeiiiiiieeee e 19
2.2.2 Plan de NeQOCIOS......ccciviririiiiiiie e e 21
2.2.3 Beneficios del Plan de NegocCios...........ccccevveeeeeeeeeiiinnnnnn. 23
2.2.4 LaMatriz FODA ......ouuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiniiiiiiieiennennneennnnnnees 24
2.2.5 ElIANAlISIS PEST .....uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiseinenseennnnnnnees 25
2.2.6 Plan de marketing .........ooovvuiiiiiie i 27
2.2.7 La GIlobalizaCion ............cccouiiiiiiiiiiiiiieeeee e 29
2.2.8 Negocios Internacionales...............eueeevieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnnns 29
CAPITULO I ettt 31
DIAGNOSTICO SITUACIONAL ESTRATEGICO........coceveevveeeenenen. 31
3.1 Elmercado de maquillaje en Ecuador ............cccccvvvvininnnnnnnns 31

3.1.1 Empresas ecuatoriana del sector de cosméticos organicos

31

3.1.1.1 CasaBarukCiC .........c.eeeeieeiiiiiiiiiiieeiee e 32
3.1.1.2 Roots Cosmética Natural.............cccceeeeriiiiiiiiiieeneenn. 32
3.1.1.3  YANANT ..o 33
3.1.1.4 ANISA JabONeria........ccceeeeiiiiiiiiiiiiiiiee e 34
3115 OTTIE e e 34
3.1.1.6 Natl COSMELICS .....cceeeeeeieeeeeeeeeeeeeee e 35
3.1.1.7 Laboratorio Biotanicals.............ccccceeeiiiiiii, 36
3.1.2 Volumenes de produCCiOn.................euuuuuememmmminnniniiiininnnns 36
3.2 ANAlISIS PESTA ..ottt 40



3.2.1 ASPECtOS POILICOS ...uuuuuuniiniiiiiniiiiiiiiiiiiiiiiiiiinieneenenennenennees 40

3.2.1.1 Ley de Preferencias Comerciales para los Paises
Andinos 40

3.2.2 ASPECIOS ECONOMICOS ....uvvuiieeeeeeeeeiiiiiie e e e e e e e e 41
3.2.3 ASPECIOS SOCIAIES ......ccvvvviiiiieeeeeeeeeee e 42
3.2.4 Aspectos teCNOIOQICOS ......ovvieeeeieieeiiiie e 42
3.2.5 Aspectos ambientales............cccovvveviiiiiiii e 43
3.3 Andlisis de las 5 Fuerzas de POorter .........cccccceeevviiiininnnenenn. 44
3.3.1 Poder de negociacion de los compradores..................... 44
3.3.2 Poder de negociacion de los proveedores...................... 44
3.3.3 Amenaza de nuevos competidores entrantes................. 44
3.3.4 Amenaza de productos SUSHItULOS ........cceeeevereeeiviinnnneenn. 45
3.3.5 Rivalidad entre los competidores...........ccccuvvemriimmninnnnnns 45
CAPITULO IV .ttt 46
ESTUDIO ORGANIZACIONAL ....uiiiiiiieee e 46
4.1 Descripcion del NegOCIO........cuuuviiiiiieeeeiiiiiiieeee e 46
411 MiISION..cciiiiieieeeeeeeeeeee 47
4.1.2 VISION e 47
4.1.3 VOIS ....oiiiiiiiiii e 47
4.2 Cadena de Valor........ccccooiiiiiiiiiiiiiieeee e 47
4.2.1 Descripcidn de las Actividades Claves .............cccoeee.e.... 48
4.2.1.1 Proceso de logistica de entrada................c.ceeeeeeeenns 48
4.2.1.2 Proceso de OPeracCiONeS..........cceuvveeeeeeeieeeeeeeieeeeeeeeen 49
4.2.1.3 Proceso de Marketing y ventas ........ccccccvvvvvvveveennnnn. 50
4.2.1.4 Proceso de logistica de salida..........ccccccevvvevveniennnnn. 51
4.2.2 Descripcion de las Actividades de ApoOYyoO ...........ccceeene. 52
4.2.2.1 Proceso de apoyo en funciones administrativas ...... 52

Xl



4.2.3 Constitucion de compania..........cccceeeeeeeiiiee, 53
4.2.4 Tipode sociedad............coooeiiiiiiiiiieee 54

4.3 Estructura organizacional: organigrama Yy descripcion de

puestos 55

4.4 Plan de OPEeracCiONES ..........uueiiieeeeeeiieeiiiiiieeeeeeeeeeeerinn e e e 61
4.4.1 Localizacion del NegoCiO.........cooevvvviiiiiieeeceeeeece e 61
4.4.2 Proceso de eXportacion ............cceuuvveeiieeeeeeeeeeriiiinneeeeens 61

4.4.2.1 Fase de Preembarque........cccccoeeeeeeiiiieiiiiiiiieeeeeeennnns 61
4.4.2.2 Fase Post-Embarque..........ccccooooeiiiiiiiiiiii 62
4.4.2.3 NOrmas INEN ..o 62
4424 EMPAQUE ....coiiiiiiiiiiee e 64
4.4.2.5 Incoterm a emplearSe.......cccccvvveveiiiiiiieiiieiiiiiieeieeeeen, 65

4.5 Plan de Marketing ..............ueueeummmmmmmminiiiiiiiiiiiiiniiiiiieeeieene. 66
4.5.1 ProduCto.......cccooeieiieeieieeeeeeeeeeeeeeeeeee 66
4.5.2 PrECIO ... 67
453 Plaza... 68
4.5.4 PromMOCION.....ccoiiiiiiiiiiiiee e ettt e e e e e e 69

CAPITULO V .t 70
PLAN FINANCIERO ... ..t 70

5.1 Inversion INICIAl ..........cooiiiiiiiiii e 70

5.2 Financiamiento de [a iNVersion............cccuveveeieeeiiiiiiiiieeeeeen 71

5.3 Presupuestos de operacion ...........cccceeevveviiiiiiiieeeeeeeeeen 72
5.3. 1 INGIESOS ...ceviiiii ettt 72
5.3.2 COStOS 08 VENTA .....uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieees 72
5.3.3 Gastos de AAMINIStracion ...............cccceuuueeeeimmmmimnnnnnnnnnnnns 73
5.3.4 Gastos de LOGISHICa ........uuuuuuummmmiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnens 73
5.3.5 Punto de EQUIlIDIIO..........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiis 74

Xl



5.4 Estados Financieros Proyectados..........cccccceeeiiiiiiiiieiiiiinnnnnn. 75

5.4.1 Balance General proyectado a cinco afos...................... 75
5.4.2 Estado de Resultados proyectado a cinco afos............. 76

5.5 Evaluacion Financiera del Proyecto..........cccccceevviiiiviieeeennn. 77
5.5.1 Flujo de Caja proyectado a cinCO afios.........ccccvvvveeeennnn. 77
5.5.2 Célculo de la tasa de deSCUENtO .............cccuvvvirieeeeeeennnnns 79
5.5.3 Anadlisis de la Rentabilidad del Proyecto...............c.......... 79
5.5.4 Razones FINANCIEras ............cccvvviiiieeeiiiiiiiiieeeeee e 80
CONCLUSIONES. ... e 81
RECOMENDACIONES ... 82
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ........coveoveveceeeeeeeeeeeeeee e, 83
ANEXOS e 86

X



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Principales productos Casa BarukCiC.............cccceeeveeeeviiiiiiiiiiniieeenn, 32
Tabla 2. Principales productos Roots Cosmética Natural ..................ccco.... 33
Tabla 3. Principales productos Yananti.........ccccceeeveeeiiiiiiiiinie e 33
Tabla 4. Principales productos ANISA jaboneria.........ccccoooveeiiiiiiiiiiiinnnee, 34
Tabla 5. Principales productos OTTIE ........ccoiiiiiiiiiiieeci e 35
Tabla 6. Principales productos Natl CoSMELICS............ceeviieeeiiiiiiiiiinieeeee, 35
Tabla 7. Descripcion del cargo de Gerente General..............cccoeeeeeeeeeeeeen. 56
Tabla 8. Descripcion del cargo de Jefe de Operaciones............cccccceeeeeeennee 58
Tabla 9. Descripcion del cargo de Contador...........ccevvvieiiieeeeiieeeiiiiee e, 59
Tabla 10. Descripcion del cargo de Jefe Comercial.............ccoovvviiiiiiennen.n. 60
Tabla 11. NOrmMa INEN.......oooiiee et e 63
Tabla 12. Caracteristicas de caja para eXportacion .............occccuvvveeeeeeeennnnns 64
Tabla 13. INCOtermM FOB ..o 65
Tabla 14. Caracteristicas de contenedor de 20 PI€S......ccceeeeeevrvveiriiiiinieeennn. 66
Tabla 15. Descripcion de activos fijos del proyecto ............cocccvvveeeeieeeennnns 70
Tabla 16. Estructura del capital de inversion .............ccccceeeiiiiiiiiiieeeeee s 70
Tabla 17. Fuentes de financiamiento ..., 71
Tabla 18. Condiciones del financiamiento .............cccceeeeiiie, 71
Tabla 19. Tabla de amortizacion del préstamo ..........ccccceeeeiiiiiiiiiiiieeeeneens 71
Tabla 20. Presupuesto de iNGIreS0S ......ccooeeeieeeeeeeieeeeeeeeee e 72
Tabla 21. Presupuesto de costos de ventas..........cocevvveeiieeeeeeeeeieiiicee e, 72
Tabla 22. Presupuesto de Gastos de Administracion ..............cccccveeeeennnn. 73
Tabla 23. Presupuesto de Gastos de LOgiStiCa .........ccevveeeriviiiiiiiiiiieeeennnns 73
Tabla 24. Andlisis del punto de equiliDrio...........cccuiiiiiiiiii i, 74
Tabla 25. Célculo de la tasa de descuento del proyecto............ccccccceeeennnen. 79
Tabla 26. Descripcidon de activos fijos del proyecto ...........ccceevvveviiiieieeeennn. 79
Tabla 27. Andlisis de Rentabilidad TIR - VAN...........ccccoeiiieie, 80
Tabla 28. Razones FINANCIEras ..........covvuuiuiiiiieee e 80

XV



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Elementos del FODA. Nota: Adaptado de Espinosa (2013) ......... 25
Figura 2. Elementos del Analisis PEST. Nota: Adaptado de Jiménez (2014).
..................................................................................................................... 26
Figura 3. El Marketing Mix. Nota: Adaptado de Jiménez (2017)................. 28
Figura 4. Industria cosmética ecuatoriana. Nota: Datos Obtenidos de
FA 01 o N 2 ) TR 31

Figura 5. Exportaciones de productos de belleza realizadas por el Ecuador al
mundo, periodo 2015 — 2017 (Valor en miles de ddlares). Nota: Obtenido de
Trade Map (2019) ... 37
Figura 6. Importaciones de productos de belleza, realizadas por los Estados

Unidos a nivel mundial, periodo 2015 — 2017 (Valores en millones de

doélares). Nota: Obtenido de Trade Map (2019) ......uveeeeieeeeiiiiiiiiiiiiieeee e 38
Figura 7. Importaciones estadounidenses de cosméticos por pais durante el
afio 2017. Nota: Obtenido de Trade Map (2019) .......ccovvvrviiiieieeeereeeein, 39

Figura 8. Exportaciones ecuatorianas de productos de belleza hacia Estados
Unidos, periodo 2015 — 2017 (Valores en miles de ddlares). Nota: Obtenido

de Trade Map (2019) .....ii e 40
Figura 9. Exportaciones entre Ecuador y Estados Unidos de productos de
belleza. Nota: Obtenido de Trade Map (2019) ..........uuuurrruvmmimiiiiiiiiiiiiiiiiinnns 41
Figura 10. Uso de internet en los Estados Unidos en millones de personas.
Nota: Adaptado de E — Marketer (2017) ......ccoorivimiiiiiiiee e, 43
Figura 11. Logotipo de |a €mMPreSa ........ceeeeeeeiiiiiiiiiiee e 46
Figura 12. Cadena de Valor de la empresa ECU BEAUTY ......ccccccvvvvvennnn. 48
Figura 13. Organigrama de 1a @mMpresa ........ccccvvvvveiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee 56

Figura 14. Localizaciéon geografica del proyecto. Nota: Obtenido de Google

MAPAS (2019) ...uuuiieieieeeee e e e e e aaaaaaana 61
Figura 15. Caja de carton para tranSpOrte ........cccceviiciiiiiieeeeeee e 64
Figura 16. Caja con identificador ViSual ............cccccvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee 67
Figura 17. Canal de distribuCiOn ...........cccooiiiiiiiiiiiiiiie e, 68
Figura 18. Interfaz de pagina Web...........c.coooooiiiiiiii e, 68
Figura 19. Camion de la eMPreSa.........ccovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 69
Figura 20. Feria de NEQOCIOS........ccuuviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee ettt 69

XV



RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo elaborar un plan de negocios
para evaluar la factibilidad de exportacion de cosméticos organicos al
mercado estadounidense. La problematica de estudio surge en la necesidad
gue existe en el pais por impulsar un mayor niamero de proyectos de
exportacion que sirvan de respaldo para minimizar el déficit que se presenta
en la balanza comercial, para lo cual la atractiva demanda que existe en los
Estados Unidos, en lo que respecta a la comercializaciéon de cosméticos de
origen organico, es decir, libre de quimicos nocivos para la salud de las
personas, se convierte en una oportunidad de negocio que permita
incrementar la entrada de divisas al Ecuador, partiendo de una pequefia
empresa que se abastezca de las mejores marcas de cosméticos organicos
ecuatorianos, para también dar a conocer la calidad de la produccién
nacional. En ese contexto, el trabajo abarca un marco teérico que es el
fundamento de los temas tratados en la propuesta de negocio; luego se hizo
un diagnostico de la situacion actual, especificamente de los factores del
entorno a nivel macro y micro; para que sirva de base para definir la
estructura organizacional, la cadena de valor y el plan de marketing que
servirh de apoyo para acceder al mercado estadounidense. Finalmente,
todos estos puntos fueron evaluados a través de un plan financiero que
incluyé aspectos de inversion, presupuestos de ingresos, costos y gastos,
para calcular indicadores que ayuden a determinar la viabilidad del proyecto
en términos financieros.

Palabras claves: cosméticos organicos, exportacion, balanza

comercial, plan de marketing, andlisis financiero, cadena de valor.
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ABSTRACT

The objective of this paper is to prepare a business plan to evaluate
the feasibility of exporting organic cosmetics to the US market. The problem
of study arises in the need that exists in the country to promote a greater
number of export projects that serve as backup to minimize the deficit that
occurs in the trade balance, for which the attractive demand that exists in the
United States , regarding the commercialization of cosmetics of organic
origin, that is, free of chemicals harmful to the health of people, it becomes a
business opportunity that allows to increase the entry of foreign currency into
Ecuador, starting from a small company that is supplied with the best brands
of Ecuadorian organic cosmetics, to also make known the quality of national
production. In this context, the work encompasses a theoretical framework
that is the foundation of the topics covered in the business proposal; then a
diagnosis was made of the current situation, specifically of the macro and
micro environment factors; to serve as a basis to define the organizational
structure, the value chain and the marketing plan that will support the access
to the US market. Finally, all these points were evaluated through a financial
plan that included aspects of investment, income budgets, costs and
expenses, to calculate indicators that help determine the viability of the
project in financial terms.

Keywords: organic cosmetics, export, commercial scale, marketing

plan, financial analysis, value chain.
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INTRODUCCION

El presente trabajo se refiere a la implementacion de un plan de
negocio de exportacion de cosméticos organicos a Estados Unidos, los
cuales son exportados para las empresas extranjeras, por lo que
nacionalmente esta industria se encuentra muy poco desarrollada. Es en
base a esto, que a través del plan de negocios, se podra crear un aumento
en las ventas sobre este producto organico y logre uno de los objetivos mas

importantes, incentivar el cambio de la matriz productiva.

Por medio del desarrollo de este proyecto se realizara la conexion
para que ser la mediadora de las exportaciones de estos cosméticos a todas
las empresas estadounidenses que vendan productos de belleza. Para la
realizacion de este trabajo, la presente tesis se estructura de la siguiente

manera:

Dentro del capitulo | se encuentra la parte inicial del proyecto en la
cual se expone el planteamiento del problema, su formulacion, su
sistematizacién, los objetivos de la investigacion (general y especifica), la
justificacion del proyecto, tanto la tedrica como la metodoldgica y la practica.
Ademas, se muestran los aspectos metodoldgicos que detallan el tipo de
investigacion escogido para realizar el andlisis de mercado pertinente, sus

métodos y por ultimo, se redacta el trabajo de titulacion.

El capitulo Il muestra el marco teérico que a su vez, detalla los
diferentes términos y temas relacionados con la investigacion,
fundamentados en fuentes bibliograficas que ayudan a una mejor

comprensioén del lector.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

La riqueza de la biodiversidad que ofrece Ecuador, productos
naturales Unicos y de alta calidad que pueden ser usados por la industria
estadounidense de cosméticos orgénicos, la preocupacion de los
consumidores por su salud y bienestar, y la creciente demanda por
productos antiedad, anticaida del cabello y la proteccién solar son aspectos

que la industria cosmética no debe descuidar.

Por ello se debe aprovechar la creciente demanda de ingredientes
botanicos beneficiosos para el cuidado facial y corporal que produce el
Ecuador, pues Estados Unidos necesita importar productos que no estan
disponibles en su entorno local por no contar con las plantas necesarias para

producir y atender su mercado de cosméticos naturales u organicos.

Ante la demanda de cosméticos organicos se plantea desarrollar un
plan de negocio para exportar los productos de diferentes empresas
ecuatorianas que elaboran estos cosméticos, se cuenta con un proveedor
estratégico productor de cosméticos naturales. En tal sentido, el presente
trabajo de titulacién desarrolla un Plan de Negocio para evaluar la factibilidad

econdmica de la exportacion de cosméticos organicos.

La creacion de este plan de negocios, alrededor de un mercado que
presenta tendencias crecientes y por tanto las expectativas pueden ser
buenas, implica el inicio de una investigacién, que permita responder si
realmente tuviera aceptacion o no y la viabilidad financiera del mismo.
Adicional a esto, dicha investigacion permitird establecer la variedad de
productos que se pueden ofrecer para cumplir las expectativas de los
posibles clientes, las proyecciones necesarias, la localizacion y la
promocioén, el tamafio y todo aquello requerido para llevar a la realidad la

exportacion del producto.


https://gestion.pe/tendencias/cuidado-piel-juega-papel-importante-235403

El mencionado Plan de Negocios involucra necesariamente una
previa investigacion de mercados a fin de establecer las estrategias de
incursion en el mercado, y las necesidades financieras para el desarrollo del

mismo.

Por lo anterior se prevé que este proyecto aporte positivamente a la
economia del pais, por medio de la demanda de EEUU que representa una
mayor utilidad para los productos organicos y mas ingresos para el Ecuador

por las exportaciones.

1.2 Formulacion del problema
¢,Como disefiar un plan de negocios para la factibilidad empresarial

de cosméticos naturales y su exportacién al mercado estadounidense?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General
Elaborar un plan de negocios para evaluar la factibilidad de

exportacién de cosméticos organicos al mercado estadounidense.

1.3.1. Objetivos Especificos

e Determinar las empresas ecuatorianas que se dedican a la
produccién de cosméticos organicos.

e Revisar informacion del mercado estadounidense con respecto a
las preferencias por el uso de cosméticos organicos.

e Determinar estrategias que permitan la aceptacion de los
cosméticos ecuatorianos al mercado estadounidense.

e Determinar la factibilidad financiera del plan de negocios de

exportacion.

1.4 Justificacion
Segun datos obtenidos del diario El Universo (Zambrano, 2017) el

mercado de cosméticos en Estados Unidos estd valorizado en US$ 8,100
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millones, siendo éste el segmento que trae el mayor volumen de délares a la
industria de belleza. La tendencia en su crecimiento se debe al impulso de
segmentos de alto volumen que incluyen bases de maquillaje (+7%) y
sombra de ojos (+13%), asi como otros productos faciales como
bronceadores, resaltadores y productos iluminadores faciales. Las ventas
también fueron positivas para otros segmentos clave, como los “primers” o
prebases faciales (+17%), correctores (+10%), maquillaje de cejas (+7%) y

color de labios (+2%).

En general, las importaciones como las ventas de cosméticos en
Estados Unidos han seguido una tendencia creciente en los ultimos afios, ya
gue este pais se caracteriza por un poder adquisitivo alto, inclinacién a
gastar en apariencia y una alta tasa de penetracion, lo que lleva a un
mercado saturado. Sin embargo, para mantenerse en un mercado extranjero

se requiere ser muy competitivo.

Los estadounidenses muestran una mayor preferencia por los
productos de belleza organicos y naturales para mitigar los efectos nocivos
de la contaminacién, el sol, el polvo y los ingredientes dafiinos que suelen
formar parte de los cosméticos de hecho, Estados Unidos representa el
mercado mas grande para articulos de cuidado personal organicos, una
preferencia que se ha manifestado en la demanda de productos
considerados como naturales. El consumidor estadounidense es innovador,

le gusta probar productos nuevos. (Zambrano, 2017)

El incremento de la demanda en el mercado internacional se presenta
como una oportunidad que se puede aprovechar sus ventajas, por su
ubicacion y geografia, el Ecuador posee ventajas comparativas para la
produccion de cosméticos organicos que deben ser aprovechadas por los
productores ecuatorianos, aun no se utiliza plenamente esta ventaja debido
a la baja tecnificacion de sus procesos Yy la falta de conocimiento de sus
productores; al desconocer la articulacion de una cadena para la

comercializacién de cosméticos al extranjero.



Mediante la aplicacion de los elementos béasicos teoricos
administrativos y los estudios financieros, de mercados, técnicos, social y
legal que afectan un mercado tan exigente como el de la belleza, se deben
contrastar diferentes conceptos de la administracion con la realidad, e
identificar la viabilidad de implementar un plan de negocios que permita
contribuir a la generacion de empleo, desarrollo econémico y social del pais.

La elaboracion del presente trabajo de titulacion se justifica por su
contribucion como guia practica y fuente de informaciébn para los
emprendedores que buscan incursionar en la exportacion de los cosméticos
organicos. La utilidad de esta investigacion radica en la informacién
consolidada y estructurada sobre los principales lineamientos a seguir en el

proceso de exportacion de cosméticos organicos.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1 Marco Referencial

2.1.1 Generalidades de los cosméticos
2111 Cambios de maquillaje en la época hasta la
actualidad
En los antecedentes de Estudio se toma como referencia los trabajos

ejecutados por otros autores, que sirven como referencia.

(Marti & Puertas, 2014) En su trabajo de titulacion “Implementacion de
un plan de negocio de exportacidon de cosmeéticos organicos a Estados
Unidos”. Menciona que “el objetivo principal del trabajo es realizar un analisis
exhaustivo, claro y conciso de todos aquellos parametros que permitan

determinar la viabilidad econdmica del proyecto”

En su trabajo de Titulacién “Implementacién de un plan de negocio de
exportacion de cosméticos organicos a Estados Unidos”. Se Menciona como
objetivo: Determinar caracteristicas del negocio, en cuanto a su estructura
administrativa, técnica y legal, con base en el tipo de productos que se
exportaran, el tamafio del negocio, la ubicacién y el perfil de los clientes,
definir la viabilidad del negocio mediante el estudio econémico del mismo y

los presupuestos. (Mora & Ruiz, 2015).

En su trabajo de titulacién “Implementacion de un plan de negocio de
exportacion de cosméticos organicos a Estados Unidos”. Se menciona como
oportunidad: Para disefiar un plan de negocios para la factibilidad
empresarial como un contexto de mercado del sector cosmético en sdlido
crecimiento de exportacion a nivel internacional, amparado por un creciente
interés por parte del Gobierno Nacional en convertir a esta industria en un

sector de clase mundial.



El plan de negocio tiene como distintivo hacer énfasis en un look
natural con ingredientes organicos. (Ponce, 2014)

2.1.2 La historia del maquillaje, su evolucion y elaboracién
Desde la época antigua se ha empleado el color en pinturas,
esculturas y maquillaje como forma de expresar el arte y los sentimientos del

ser humano

La importancia del color radica en sus efectos sobre la percepciény la
conducta de los seres humanos. Cada color connota un sentimiento o
emocion que, por lo general, suelen ser comunes en todos los seres
humanos. Por eso, los colores se han utilizado, ya desde la antigtiedad, de
diferentes formas. Uno de los usos principales es en el maquillaje, pero

existen otros.

En la antigua China los colores eran asignados a cada uno de los
puntos cardinales (rojo, azul, blanco y negro) y el amarillo, color del imperio
chino, al centro. Desde los escudos de armas de las familias nobles, la
eleccion de las banderas de los paises hasta los uniformes que utilizaban los
soldados, el color ha sido empleado como forma de representar la esencia
de una familia o demostrar valor, ferocidad o infundir el miedo en sus

enemigos. Es decir, tenian un valor o una emocion ligado a ellos.

Conociendo la importancia del color y su significado, muchas mujeres
y hombres de la antigiedad llevan decorando su cuerpo con colores
llamativos. Es decir, que el ser humano lleva muchisimo tiempo empleando
el color como embellecedor para resaltar ciertos aspectos de su anatomia.
Incluso hoy en dia muchas sociedades utilizan los colores con la intencion

de llamar la atenciéon al sexo contrario.

La intencion del maquillaje ha sido siempre mostrar una apariencia
MAas joven, e intentar acercarse el maximo posible al ideal de belleza de la
sociedad. También se utilizaba para demostrar el estatus social al que

pertenecias (solo los nobles utilizaban productos de belleza) pues
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antiguamente tener una tez morena se relacionaba con largas jornadas de
trabajo al sol y con el campesinado. Por eso, la palidez demostraba que

formabas parte de la realeza o las clases nobles.

Asi, se componian cosmeéticos que, en algunas ocasiones, resultaba
hasta téxicos. Como en el arte, los colores eran escogidos cuidadosamente
para conseguir sacar el mayor provecho de algunas partes del cuerpo, el
kohl, por ejemplo, es uno de los cosméticos con mas historia a sus espaldas.
Tanto hombres como mujeres se lo aplicaban sobre los ojos para protegerlos
del sol y para embellecerlos, su aplicaciébn ha sido tan extendida en los
paises de Oriente Medio, Africa y parte de Asia que este cosmético ha
perdurado hasta nuestros dias. Este maquillaje para los ojos, de color negro,
era realmente toxico y su composicion variaba dependiendo del lugar en el

que te encontraras.

Al dia de hoy, los cosméticos no resultan dafiinos y estdn mucho mas
controlados. Ahora, se consiguen a través de la mezcla de compuestos
quimicos y se ha mejorado enormemente las composiciones, algunos de
ellos provienen de fuentes naturales y otros cuantos son sintéticos.
Recientemente, la actriz Gwyneth Paltrow ha llevado a cabo una camparia
para evitar el uso de plomo en los pintalabios de las mujeres, promoviendo
los cosméticos mas naturales, la realidad es que hoy en dia es muy
complicado encontrarse con un producto toxico, pero antiguamente era lo

mas habitual.

En la Edad Antigua, la mayoria de los cosméticos provenian de la
vegetacion y los animales, a excepcion del albayalde o carbonato basico de
plomo para obtener una piel clara y el kohl, como ya contamos en el articulo
del colorete y su historia, éste deriva de una mezcla elaborada en el Antiguo

Egipto que se componia de semillas, ocre rojo y diferentes frutos.

Se preparaban todo tipo de ungientos con aquello a lo que tenian
acceso. De hecho, el primer cosmético de color rojo, del que ya hemos

hablado en otro articulo, procedia de un musgo, el fucus, con el que se
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preparaba el tornasol, de los animales en la Edad Antigua se utilizaba desde
el sudor de los carneros purificado hasta el estiércol de cocodrilo para quitar
ciertas manchas producidas en la piel. Con el tiempo, se fue sofisticando la
elaboracion de cosmeéticos pero, tristemente, siguid sin darse importancia a

las sustancias toxicas que los componian.

Durante muchos afios el empleo de pelucas, tanto en hombres como
en mujeres, se debié a la pérdida de pelo ocasionada por la toxicidad de
algunos productos de belleza que servian para aclarar la piel o productos
nocivos para el cabello, algunas mujeres utilizaban para tefirse el pelo,
acido sulfurico mezclado con ruibarbo, una mezcla tremendamente corrosiva

gue se traducia en una pérdida del pelo.

La percepcion del maquillaje en la sociedad ha variado también a lo
largo de la historia. La reina Victoria prohibié el maquillaje en su corte,
declarandolo como publicamente descortés. Victoria tenia la creencia de que
el maquillaje solo era utilizado por prostitutas y actores. Esto genero, tras
una época en la que el maquillaje y los productos de higiene se habian
extendido de manera notable, una disminucién considerable en la
comercializacién de cosméticos en Inglaterra. Ailos mas tarde se volverian a
comercializar y la gama de productos de belleza se ampliaria a todo tipo de
maquillajes, perfumes y cremas embellecedoras.

Por suerte, con el tiempo, se ha tomado conciencia también de los
peligros que pueden suponer los productos de belleza compuestos con
elementos nocivos. En Espafia existen organismos dedicados
especificamente al control de este tipo de productos, como la Agencia
Espafiola de Medicamentos y Productos Sanitarios. Ellos se encargan de
asegurar la seguridad de los productos que hombres y mujeres de todo el

mundo aplicamos sobre nuestras pieles todos los dias

2.1.2.1 Mitologia griega
Los egipcios ya usaban cosméticos en su dia a dia, algo que

aprendieron los griegos. No obstante, en Grecia se alejaban un poco de esa
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asociacién magica religiosa del Antiguo Egipto para centrarse en bases mas
cientificas, derivadas de los estudios de varios sabios de la época.

En la Grecia clasica, el culto al cuerpo era algo comun. El ideal de
belleza clasico buscaba cuerpos esbeltos, medidas proporcionadas y pieles
completamente tersas e inmaculadas. Algo que ademas, no era Unicamente
buscado por las mujeres, también los hombres ocupaban su tiempo en estas

labores estilisticas.

El maquillaje usado por los griegos buscaba, ante todo, un cutis
blanco. Por este motivo, usaban soluciones a base de ceras y albayalde
(carbonato de plomo) para intentar conseguir una piel perfecta. El Unico
problema es que esta mezcla era bastante téxica. Asi, aunque al principio
los resultados eran buenos, con el tiempo el rostro podia llegar a

oscurecerse muchisimo a causa del sol.

Los labios eran coloreados con algun tipo de pasta mezclada con
hierro oxidado, ocres o cera de abejas. Ademas, tefiian sus mejillas con la
intencidn de contrarrestar el blanco de su tez. Los ojos eran coloreados con
Khol, algo que ya habian usado los egipcios mucho antes. Asi, usaban

colores negros, azules y grises para esta parte del rostro.

Aungue el tema de los cosméticos era importante, si habia una parte
del cuerpo a la que prestaran atencion, era su cabello. Tanto hombres como
mujeres intentaban que sus melenas lucieran perfectas, perfumandolas de

forma que olieran diferente al resto del cuerpo.

El pelo rubio causaba furor, y teniendo en cuenta que la mayoria de la
poblacién contaba con un cabello oscuro, no es de extrafiar que se las
idearan para obtener diferentes tratamientos que pudieran aclarar sus

cabelleras.

Asi, en Grecia se usaban vinagre, manzanilla molida o una mezcla de

pétalos de flores amarillas con una solucion de potasio.
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Las esclavas llevaban el pelo corto, mientras que las mujeres libres lo
llevaban largo. Ademas, las damas solteras podian dejar su cabello suelto al
aire, mientras que una vez casadas, se inclinaban a recogerlo con un gran

despliegue de accesorios, como diademas, tiaras, horquillas etc.

Asimismo, la depilacién estaba bastante extendida, tanto en hombres
como en mujeres. Ambos se depilaban las piernas con pastas especiales o
con un candil, pues las cuchillas no surgirian hasta un poco mas tarde. Estas
son so6lo algunas muestras de los rituales estilisticos de los griegos. Algo que
muestra claramente que la preocupacion por seguir un determinado ideal de
belleza ya existia mucho antes que los anuncios comerciales y las grandes

marcas de cosméticos.

2.1.2.2 Marilyn Monroe estilos

Los primeros afios del siglo XX fueron una revolucién ya que nace la
industria del maquillaje con la produccion y distribucion de los productos,
aunque la forma de magquillarse continuaba anclada en siglos anteriores: el
tono de piel seguia siendo un distintivo de la clase social y los cabellos eran
en su mayoria largos, buscando siempre la ondulacion. Con la idea de
un “rostro perfecto”, muy presente en la época, se buscaba siempre un tono
de piel blanco a través del uso de polvos de arroz cada vez mas elaborados,
en 1904 de la mano del perfumista Caron surgieron los polvos perfumados
que olian a la fragancia Tabac Blonde. También durante estos afios se
empezaron a tomar control sobre los productos de maquillaje nocivos para la
salud. Si bien debemos destacar las figuras que impulsarian la industria del
maquillaje durante esta época fueron Elizabeth Arden que abri6 uno de
los primeros salones de belleza en 1908 y Helena Rubinstein, creadora de

una de las primeras cremas para mantener la piel tersa en 1909.

Durante la primera década del siglo XX se produce un gran cambio en
la mentalidad de la época, con la aparicion del cine se hace indispensable el
uso del maquillaje. Un joven ruso, Max Factor, se muda en 1914 a Los

Angeles y empieza a fabricar y vender productos cosméticos, tal fue su éxito

12



gue rapidamente empezo a trabajar para las estrellas de Hollywood y hasta
ganar un Oscar. Otro de los avances de Max Factor fue el comercializar
sombras de ojos y lapices para las cejas, algo que solo estaba al alcance de

las famosas de la época.

Entre las técnicas de maquillaje utilizadas en este momento fueron: el
uso de uno o dos tonos de maquillaje mas claros que el tono natural (para
dar aspecto de porcelana), el parpado movil se pintaba por completo con un
lapiz negro y se difuminaba hasta el parpado superior sin invadir la ceja, se
aplica buena cantidad de sombra y mascara de pestafias, para los labios se

usaban tonos oscuros como el granate y en los pémulos tonos rosas.

Los afios 20 fueron una época de revolucion y liberacion femenina en
los que el maquillaje dio un giro de 360°, ahora no se buscaba la perfeccién
sino la provocacion, sin cambiar el tono blanquecino del rostro pero
introduciendo ademas de una difuminada raya negra, sombras de ojos de
colores rojos o morados, labios color rojo oscuro, cejas depiladas y colorete
aplicado de forma redondeada sobre los pdmulos.

Son afios de grandes avances en el mundo de la cosmética, destaca
en 1922 la aparicion de la laca de ufias y la mascara de pestafias resistente
al agua, en el aflo 1927 surge una nueva barra de labios que emulsiona al
entrar en contacto con la saliva y se convierte en un boom en el mercado de
los cosmeéticos, y en 1928 llega al mercado la micronizacién, que permite a

los polvos un toque mas fino vy ligero.

Conforme pasan los afios, la industria del maquillaje se vuelve mas
asequible a todos los niveles sociales y en la década de los afios 30,
Hollywood sigue siendo el referente con actrices como Audrey
Hepburn o Greta Garbo. La vision de la provocacion de la década anterior
ahora es vista como vulgar, en estos afios se apuesta por la elegancia y la
naturalidad: aparece el eyerliner el cudl pintaba trazos muy finos, sombras
en tonos dorados o plateados, colorete difuminado y labios en tonos

marrones o granates.
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Durante la Il Guerra Mundial, el maquillaje tuvo un papel secundario
en la forma de vida de las mujeres de la época. Las caracteristicas del
magquillaje de las décadas anteriores dejan paso a la abstinencia de
maquillaje y a los colores oscuros. Pero durante estos afios encontramos el
contraste entre Francia donde las mujeres francesas quieren demostrar su
independencia y siguen utilizando maquillaje, y Alemania donde el régimen
nazi veta los cosméticos. Al finalizar la Guerra, los tonos oscuros en los
labios que veiamos antes de su comienzo desaparecen para dar

protagonismo a los ojos.

2.1.3 Cosmeéticos organicos

La preocupacion de los consumidores por su salud y bienestary la
creciente demanda por productos antiedad, anticaida del cabello y la
proteccion solar son aspectos que la industria cosmética no debe descuidar.
A esto se suma la exigente normativa en cuanto al uso de ingredientes
cosmeéticos que sean seguros, la reduccion del impacto medioambiental y el
uso eficiente de los recursos. Todos estos aspectos hacen que sea
necesario plantearse la innovacion y el desarrollo de nuevos productos,

cosmeéticos, surge asi la apuesta por los productos organicos.

2.1.4 Cosméticos y Productos naturales

(Martini, 2014) “Los cosméticos se definen como los elementos o
sustancias utilizadas para el cuidado corporal” es el conjunto de actividades,
técnicas y artes relacionadas con la cosmética, los cuales permiten mejorar

la estética de las personas.

(Bosch, 2014) “Son aquellos productos que son utilizados para la
higiene corporal con el propoésito de utilizar plantas que sean medicinales y
que aportaran un gran beneficio en el uso diario” Los productos mas
conocidos son los de maquillaje, ya que son sustancias de cuidado que se

usan para mejorar la apariencia del rostro o del cuerpo humano. Estos son
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generalmente mezclas de compuestos quimicos, algunos se derivan de

fuentes naturales (tales como aceite de coco).

Estos productos incluyen cremas para el cuidado de la piel, lociones,
polvos, perfumes, barras de labios, esmalte de ufias, polvo para ojos,
magquillaje facial, toallitas, tinte para cabello, lacas para el cabello y geles,
desodorantes, desinfectante de manos, aceites de bafio, bafios de burbujas,

sales de bafio y otros tipos de productos.

Para garantizar la seguridad de los cosméticos organicos y la
ausencia de graves riesgos para el consumidor se encuentran los
instrumentos principales:

e Las disposiciones de la ley.
e Los ensayos realizados sobre una base completamente voluntaria por
la industria cosmética y un seguimiento de sus constantes avances en

los productos.

Segun (Claude, 2016) “es toda sustancia o preparado destinado a ser

puesto en contacto con diversas partes superficiales del cuerpo humano”
(p.1)

Referenciado a lo indicado por el autor, se puede determinar que los
cosmeéticos son considerados sustancias 0 mezclas que tienen contacto con
varias partes del cuerpo humano, incluyendo la piel, el sistema capilar, las
ufias, labios, con el fin exclusivo o principal de limpiarlos o protegerlos.
Como es el caso del perfume este se encarga de que un individuo se
mantenga en buenas condiciones de olor segun el entorno donde se

encuentre.

Los cosméticos organicos permanecen superficiales en sus acciones,
no actdan bajo la epidermis, son aquellos que cambian la apariencia fisica
de una persona, con el pasar del tiempo los productos de belleza van

evolucionando en su férmula; estos realizan una serie de funciones en el
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cuerpo humano, por lo cual se los puede clasificar de diferentes maneras,

tales como:
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2.1.5 Cualidades que deben cumplir los cosméticos organicos

Cualquier formulaciéon cosmética debe de cumplir los siguientes

requisitos:

Respetar la integridad de la piel.

Mantener su PH fisiolégico o permitir un retorno rgpido a la
normalidad.

Brindar una perfecta inocuidad toxicol6gica y microbiana para quien lo
utilice.

Tener una textura agradable.

Ser de féacil utilizacion.

2.1.6 Eficacia del Cosmético

Todos los cosméticos para ser comercializados deben mantener la

informacion a disposicion de las autoridades competentes, que incluye todos

los elementos necesarios relacionados con la identidad, la calidad y la

seguridad para la salud. Para apoyar la publicidad afirman las empresas

cosméticas que pueden seguir las directrices de la Asociacion de Empresas

de Cosméticos Europeos, en general, los efectos reclamados en los

cosmeéticos se basan en la evidencia de:

Estudios experimentales.
Prueba de test de autoevaluacion o la percepcion del consumidor.

Publicaciones cientificas y los datos de mercado.

A pesar de que a menudo se realizan evaluaciones objetivas de la

eficacia, con mediciones instrumentales realizadas por los investigadores, la

publicidad tiende a centrarse en la evaluacion subjetiva resultado de la

prueba de autoevaluacion o la eficacia percibida con el uso del producto.
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2.1.1 Expansion de laindustria Cosmética Global

La industria cosmética se prevé que crezca en linea con el aumento
del PIB los proximos periodos. Las grandes compafiias existentes son las
gue mayormente dominan los productos y mercados de esta industria. Las
innovaciones de productos y la expansion del mercado han contribuido al
crecimiento de la industria y seguird haciéndolo durante los proximos cinco
afos. La produccion de cosméticos a nivel global esta en la fase madura de
su ciclo de vida, se prevé que crezca en una tasa promedio anual de 4,0%
hasta el 2018. Mientras tanto, se prevé que el PIB mundial crezca un 5,4%

por afo.

La industria esta creciendo mas lento que la economia en general, ya
gue muchos productos los consumidores bajaron su consumo durante la
recesion. A medida que mejoren las condiciones, se espera que la industria

registre un crecimiento mas fuerte de la mano de la economia global.

Por otro lado, la existencia de grandes multinacionales en la industria
representa una barrera a la entrada a la legitima aspiracion de nuevos
participantes, lo que limita la expansion significativa de la industria. Asi
mismo, las inversiones de capital para nuevas compariias suelen ser altas, lo
que permite a los grandes compafiias a tener ventaja pues los nuevos
participantes no pueden tener el capital necesario para establecer
instalaciones, lineas de productos y marcas, por lo que es dificil competir

contra los gigantes globales.

En los dltimos cinco afos, la introduccién de productos de origen
natural ha impulsado el crecimiento de muchos de los operadores existentes
y de nuevos de la industria. Por ejemplo, L'Oreal introdujo productos
organicos en sus mezclas, para atender a las preferencias cambiantes de los
consumidores. En general, la industria es altamente innovadora, con un

6,1% de los ingresos dedicada a la investigacion y el desarrollo.

Antes de los productos naturales, el enfoque de la industria fue en

productos de fusion (que combinan los cosmeéticos y productos
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farmacéuticos para mejorar la apariencia y el rendimiento de la piel). Las
innovaciones tecnolédgicas han ayudado al proceso de desarrollo adoptando
técnicas de otros campos, como aplicaciones farmacéuticas y electronica.
Esto ha resultado en una creciente dependencia de los nuevos sistemas, por
ejemplo, los basados en nanoparticulas, botanicos y péptidos, que permiten
Su uso para aplicaciones especificas. Durante los préximos cinco afios, las
nuevas tecnologias seguiran siendo aprovechadas para desarrollar y mejorar
los productos de linea verde, con el aumento de productos ecoldgicos y un

énfasis creciente en la sostenibilidad y huella de carbono més bajas.

La expansion de la base de clientes también ha ayudado a sostener la
industria a pesar de su estado de maduracion. Dentro de los mercados
industrializados tradicionales, los fabricantes han tratado de extender su
alcance confiando en las estrategias de segmentacion con productos

designados para diferentes edades, sexos y etnias.

2.2 Fundamentos Tebricos

2.2.1 Teoriadeinnovacion

De acuerdo con lo establecido por Ducker (2008), la innovacién se
establece como un factor vital para que las organizaciones puedan volverse
mas fuertes dentro de su mercado, disminuyendo la cantidad de debilidades
gue puedan afectar de forma considerable a las acciones cruciales que esta

posee para su adecuado desarrollo (Larrea, 2015).

Resulta necesario que los emprendedores o empresarios dejen de
lado aquellas acciones que posean una baja efectividad, seleccionando
aguellas actividades nuevas que le permitan alcanzar resultados que no se
hayan logrado previamente por parte de una organizacién (Larrea, 2015).
Los sucesos que se generan en una empresa en diferentes momentos son
presentados en el siguiente listado:

e Lo inesperado: Se refiere al éxito o fracaso, el cual no se

habia previsto por parte de los altos mandos de la empresa,
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pero al que se debe reaccionar de forma correcta para lograr
resultados positivos.

Lo incongruente: La distancia entre la realidad y lo que la
empresa pretende alcanzar, puede generar problemas, puesto
gue en ocasiones la empresa carece de lo necesario para
lograrlo.

Las innovaciones basadas en procesos: Las empresas
poseen varias necesidades que deben satisfacer, para de esta
forma evitar que pierdan posicibn en el mercado al ser
obsoletas.

Cambios que se generan en la estructura del mercado y la
industria: Todos los mercados o industrias cambian, siendo
necesario que las empresas estén monitoreandolos para

reaccionar de manera adecuada.

Finalmente, de acuerdo con Ducker (2008), los principios

fundamentales de la innovacién son:

La Innovacion sistemética comienza con el analisis de las
diferentes oportunidades con las que cuenta un sector en
particular.

Los innovadores se encuentran en la obligacion de salir,
preguntar, observar y escuchar todo lo que requieren los
individuos que forman parte del mercado objetivo.

La innovacion debe ser simple, ya que asi se logra garantizar
su efectividad.

La innovacion efectiva debe iniciar siendo pequefia y enfocarse
en un aspecto en particular, para evitar confundir a su mercado
objetivo.

La innovacion es el resultado de la genialidad y el talento, sin
embargo, no sucederd si no se lleva a cabo el respectivo
esfuerzo y trabajo para que estos primeros aspectos se puedan
plasmar en la realidad (Kelley, 2014).
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2.2.2 Plan de Negocios

(Thomsen, 2016) “Un plan de negocios es una descripcion del
negocio que se quiere iniciar, a su vez es una planificacion de como se
piensa operarlo y desarrollarlo”. Lo expuesto por el autor determina que un
plan de negocios es considerado un documento elaborado por un
emprendedor antes que se lleve a cabo cualquier tipo negocio, de tal manera
gue en dicho documento se va a establecer las operaciones que se van a
desarrollar en la compafia, con el proposito de orientarse a un punto

establecido y tomando en cuenta los objetivos del plan.

El plan de negocio tiene como finalidad suministrar y hacer factible el
logro de los objetivos y metas planteadas en la compafiia, cabe mencionar
qgue el plan de negocios es complejo, por eso cada uno de los empresarios

tienen conocimiento de las actividades que se van a realizar en la empresa.

(Mar, 2014) “El plan de negocio puede definirse como el documento
en el que se va a reflejar el contenido del proyecto empresarial que se

pretende poner en marcha.”

El plan de negocio, también llamado plan de empresa es un
documento que especifica un proyecto empresarial que se quiere iniciar o
que ya se ha iniciado, en él se expone el propésito general del proyecto,
incluyendo el modelo de negocio, la descripcién del producto o servicio, el
analisis del mercado y la competencia, el plan comercial y de marketing, el

plan de operaciones, la organizacion y el plan financiero.

El plan de negocio es un instrumento de planificacion y analisis de
viabilidad por parte de los emprendedores que tienen la intencion de
comenzar un negocio, describiendo las acciones a realizar, los recursos
requeridos y su forma de organizacion y gestion. Los planes de negocios son
muy importantes en las fases iniciales de las empresas para obtener

financiacion en forma de capital procedente de inversores.
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(Muhiz, 2015) “El plan de negocio es una herramienta de trabajo para

aguellas personas que quieran poner en marcha iniciativa empresarial”
(p-20)

Un plan de negocio es la introduccion de un programa de actividades
de la empresa, el mismo debe contener informacion precisa acerca de la
organizaciéon, asi como los datos sobre el producto y su elaboracién. Los
planes de negocios deben de estar estructuralmente bien enfocados a los
objetivos que se pretende llegar, debe ser breve y preciso, este documento
permite el buen desarrollo de la gestibn empresarial ya que es la parte
integral de la planificacion de la empresa y sirve como herramienta de

gestion interna.

El plan de negocios esta disefiado, en primer lugar, para ayudar a los
inversores a decidir si es conveniente invertir en el proyecto, y en segundo
lugar, es la fuente de informacion en el transcurso del proyecto. Debido al
plan de negocios el empresario define las actividades de la empresa, asi
como su lugar en el mercado de destino. Ademas, se describen las metas y
objetivos a largo y corto plazo. El plan de negocios debe ser evaluado
adecuadamente en la capacidad financiera de la empresa, asi como todos
los costos de produccidn y comercio para su implementacién. Dentro del
mismo se debe identificar claramente a los responsables de la aplicacion de
la estrategia. Hay que prever todas las posibles dificultades, los obstaculos

gue puedan surgir en el desarrollo practico del plan de negocios.

Este documento permite la gestion de la empresa, por lo que se
puede presentar como una parte integral de la planificacién estratégica y

como guia para la ejecucion y el control.

(Maitland, 2015) “Un plan de negocio consiste en disefiar una serie de

actividades relacionadas entre si para el comienzo de una nueva empresa’.

Lo establecido por el autor puede determinar que es la declaracién

formal de los objetivos, siendo un plan que ayuda para lograr las metas, ya
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gue se puede exponer informacion basica sobre la organizacién. Los planes
de negocios también pueden apuntar a los cambios en la percepcion y la
identidad de los compradores y consumidores. Un plan de negocios que
tiene cambios en la percepcion y la marca como sus objetivos principales se

llama un plan de marketing.

El punto de partida suele ser un plan de comercializacion, esto se
complementa con otros esquemas parciales; estos incluyen la contratacion,
la produccién, el personal, la investigacion y las ventas que se realizan. Se
basa en los objetivos internos y al mismo tiempo en los medios de
comunicacién hacia los inversores privados o publicos tales como: los

bancos, inversores de capital, negocios y socios.

2.2.3 Beneficios del Plan de Negocios

(Eglash, 2015), determina los beneficios que desarrolla el plan de
negocios, siendo estos los siguientes:

e Sefala las oportunidades que tendra el negocio para su empresa.

e Ayuda a establecer de forma clara los mercados de beneficio para
la empresa.

e Accede a conocer como anunciar mas efectivamente en el
mercado.

e Establece los servicios y productos que va ofrecer la empresa.

e Determina los objetivos, estrategias y metas de la empresa, para
poder ejecutar cada una de las actividades a desarrollar.

e Permite analizar y evaluar los recursos con los que cuenta la
empresa.

e Permite prever los obstaculos que se pueden presentar en el
desarrollo de la planificacién.

e Permite que los miembros de la empresa puedan visualizar las
funciones en referencia a sus actividades.

e Permite conocer la competencia de la empresa.
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e Ayuda en el analisis de las estrategias a implementar en la
empresa.

e Conoce los costos que resultaran en el proceso.

e Determina la capacidad objetiva y real del negocio.

e Facilita el control y la medicion de viabilidad del negocio.

Un plan de negocios puede ser disefiado tanto para un publico interno
0 externo. Se considera el publico externo tales como inversores, sSocCios 0
clientes. El plan de negocio se centra en actividades que son importantes
para el logro de objetivos de rentabilidad. ElI plan de negocios es un
documento que resume el contenido y las caracteristicas de un proyecto
emprendedor (idea de negocio). Se utiliza tanto para la planificacion y
gestion empresarial, para la comunicacion exterior, especialmente a los

prestamistas o inversores potenciales.

2.2.4 La Matriz FODA

La Matriz FODA permite evaluar los distintos aspectos, tanto externos
como internos que ocasionan algun tipo de influencia para la empresa o
industria que se pretende estudiar, identificando los aspectos especificos
sobre la manera en la que una organizacion se debe preparar para afrontar
las variaciones potenciales que se podrian dar, esto se da por medio de las
fortalezas y debilidades de la entidad (Espinosa, 2013). Para llevar a cabo
un eficiente analisis FODA, es necesario que se cuente con una matriz en la
cual se establezcan cuatro aspectos, estableciendo los factores que se
desarrollan en las é&reas de fortalezas, debilidades, amenazas vy
oportunidades, para lo cual se deben seleccionar uno o varios aspectos
para impulsar los considerados como positivos y eliminar aquellos que son

negativos.
e Fortalezas: Son los factores que una organizacion posee para

lograr destacar en el mercado objetivo, lo que se puede conseguir

al impulsarse los aspectos diferenciadores, mismos que le
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permiten a la empresa desarrollarse de mejor manera que sus
competencias.

Oportunidades: Son las situaciones que si se logran aprovechar,
cuando se presenten en el entorno, le permitiran a la empresa
tomar una ventaja sobre sus competidores, alcanzando una
posicion de privilegio, mejorando sus ventas en cuanto a productos
0 Servicios.

Debilidades: Son los puntos que se consideran como de menor
Fortaleza en la empresa, los cuales son la inexperiencia, las
deficiencias del capital humano y todo aquello que le impiden
lograr un desarrollo adecuado.

Amenazas: Son aquellas situaciones, que de presentarse
afectarian de manera considerable a la institucién, por lo que se
deben estudiar para poder afrontarse si es necesario.

FORTALEZAS

-

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Figura 1. Elementos del FODA. Nota: Adaptado de Espinosa (2013)

2.2
El

.5 El Andlisis PEST

Andlisis PEST brinda la posibilidad de llevar a cabo estudios

estratégicos para determinar el contexto en que una empresa se

desenvue

lve, esto debido a que cuenta con las herramientas necesarias

para estudiar los factores externos y la influencia que tendrian en las

actividades de la entidad (Sanjuan, 2011).
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Haciéndose uso del analisis PEST se logran identificar y luego
determinar la forma en que el entorno afecta de manera negativa o positiva
con el negocio, aspecto que resulta crucial para que se puedan llevar a cabo
las acciones de los procesos de la empresa desde un punto de vista
estratégico. Los aspectos que se analizan dentro de un analisis PEST
desarrollado de manera adecuada son los siguientes:

Tecnoldgicos

Figura 2. Elementos del Analisis PEST. Nota: Adaptado de Jiménez (2014).

e Politicos: Estos aspectos son aquellos que poseen alguna clase
de injerencia, ya sea positiva 0 negativa para el desarrollo de la
empresa, considerandose las politicas fiscales y gubernamentales,
asi como los cambios que un gobierno podria generar durante su
administracion.

e Economicos: Son todos los factores que permiten conocer, desde
el punto de vista econémico, el estado en el que se encuentran,
permitird prever las situaciones que podrian llegar a presentarse a
futuro. Se analizan factores como las tasas de interés, los tipos de

cambio y los ciclos econémicos.
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e Sociales: Se analizan los elementos que se dan dentro de una
sociedad y que de alguna manera influenciarian al consumo del
producto o servicio que la empresa ofrece al mercado,
identificando las preferencias de los potenciales clientes que
forman parte de este y asegurar su predisposicion a llevar acabo
las respectivas compras.

e Tecnoldgicos: Son los aspectos que determinan la manera en la
gue un pais lleva a cabo sus actividades relacionadas con
procesos tecnoldgicos y que tienen alguna relacién con el giro de
negocio de la empresa de estudio, para de esta forma conocer las
posibilidades de llevar a cabo procesos en beneficio de la entidad
(Jiménez, 2014).

2.2.6 Plan de marketing

De acuerdo con lo establecido por parte de Stanton, Etzel y Walker
(2007) , el marketing se define de la siguiente manera: "El marketing es un
sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a
los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacién”.

Mientras que conforme a lo desarrollado por McCarthy (2001), “El
marketing es la realizacion de aquellas actividades que tienen por objeto
cumplir las metas de una organizacién, al anticiparse a los requerimientos
del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las
necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o
cliente”(p.13).

De esta forma, se puede extraer una conclusién por medio de la cual,
se procede a establecer que el marketing es un sistema por medio del cual
se agrupan las actividades que son necesarias para identificar las
necesidades de los potenciales clientes o consumidores de un producto o
servicio, para entonces, la empresa dotar lo que desea comercializar con
estos aspectos y lograr que sean adquiridos por el mercado objetivo. Dentro
del marketing existen 4 variables principales, las cuales forman parte del

“Marketing Mix”, detallandose estas a continuacion:
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Producto

Promocion

Figura 3. El Marketing Mix. Nota: Adaptado de Jiménez (2017)

Producto: Puede ser tangible e intangible, por lo que la empresa
los comercializa a un mercado especifico, siendo necesario
diferenciarlo y dotarlo de los aspectos necesarios para que
satisfaga las necesidades del mercado meta (Espinoza, 2014).
Precio: Se analizan las implicaciones de los respectivos precios
que la empresa dar4d a sus productos o servicios, analizando
ademas los precios con los que la competencia cuenta, tomandose
en consideracion las estrategias que han puesto en marcha, para
entonces generar un precio que sea aceptado en mayor medida
por parte del mercado objetivo (Borden, 2014).

Distribucion: Son los canales de distribucién que le brindan la
posibilidad a la empresa de que sus clientes tengan el acceso
deseado para adquirir los productos o servicios y asi satisfacer sus
necesidades (Perreault, 2013).

Promocién o comunicacién: Son las estrategias que requiere
una marca para promover sus productos, pudiendo captar la
atencion del mercado objetivo y entonces incrementar la

posibilidad de compra (Conrad, 2015)
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2.2.7 LaGlobalizacion

Los avances en las comunicaciones y transportes, la reduccién de las
barreras de entrada a través de fronteras y el aumento de la competitividad
global son algunos de los factores que influyen en el crecimiento de la
globalizacion. Este concepto cumple un papel muy importante en los
diferentes escenarios sociales, la economia mundial y las influencias
politicas y culturales que ha llevado a las empresas y a la poblacion a
integrar de manera global sus practicas y pensamientos en la manera de

operar y de actuar.

El término globalizacion no tiene una definicién exacta, sin embargo,
se puede evidenciar en diferentes fuentes de investigacion el esfuerzo de
expertos en las ciencias sociales y econémicas para tratar de entender y
explicar este fenémeno, dando una concepcion de lo que es la globalizacion,
sus causas Yy consecuencias. En este sentido, EI Fondo Monetario
Internacional sefala que la globalizacién es: “la creciente dependencia
econdémica mutua entre los paises del mundo ocasionada por el creciente
volumen y variedad de transacciones transfronterizas de bienes y servicios,
asi como por la de flujos internacionales de capitales, y por la aceleracion de

la difusion de la tecnologia en mas lugares del mundo” (FMI, 1995).

2.2.8 Negocios Internacionales

Una empresa puede decidir participar en los negocios internacionales
para aumentar su mercado y las utilidades potenciales, para adquirir
productos nuevos e insumos a costos mas bajos e impedir que los
competidores obtengan una ventaja. Por negocios internacionales, se
entiende como aquellas actividades de negocios que comprenden el cruce
de fronteras nacionales, en las que intervienen actividades como:
importacion y exportacion de mercancias y bienes manufacturados; inversion
de capital de bienes de manufactura, extractivos, agricolas, de
transportacion y de comunicacion; supervision de empleados en diferentes
paises; inversibn en servicios internacionales; transacciones que
comprenden derechos de autor, patentes marcas registradas y tecnologia

del proceso. (Taggar & Mcdermott, 2016).
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Los negocios internacionales han estado presentes durante casi 4000
afos. Los paises pioneros con mayor auge en este tipo de negocios, afios
atras, fueron Fenicia, Grecia, Roma, Constantinopla, Venecia y Génova,
Espafa, Portugal, Gran Bretafia y Estados Unidos. El origen de los negocios
internacionales nace de la necesidad de los paises de desarrollarse
econdmicamente a traves del intercambio de productos o servicios, ya que la
teoria y la practica del comercio mercantilista habian logrado impulsarse

durante el siglo XVI.

Posteriormente, la doctrina mercantilista se desintegrd con el inicio de
la Revolucion Industrial, la cual incrementé en gran medida el comercio
mundial durante un periodo prolongado de innovacion efectiva y, pese a
esto, en el siglo XIX dos compaifiias estadounidenses (Colt Industries
Incorporates y The Singer Company) y una compafiia escocesa estaban ya
haciendo negocios en mercados internacionales como lo hacen actualmente

las empresas multinacionales (Taggar & Mcdermott, 2016).

El crecimiento de la Globalizacién ha estimulado en gran manera el
auge economico mundial, en el cual las empresas son mucho mas
dindmicas y sus procesos de negociacion internacional son cada vez mas
acelerados, pues se ven obligadas a adaptarse a la sociedad altamente
competitiva y lograr algunos beneficios que apoyan su desarrollo, tales como
un mayor posicionamiento competitivo, desarrollo de economias a escala,

explotacion de innovaciones, mayor reputacion de la marca, entre otros.
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CAPITULO I
DIAGNOSTICO SITUACIONAL ESTRATEGICO

3.1 El mercado de maquillaje en Ecuador
En el pais se comercializan 51,5 millones de productos cosméticos
cada afo, es decir, que se compran en promedio 3,09 productos per capita

anualmente, siendo las principales empresas del pais las siguientes:

e Belcorp
e Yanbal
e Oriflame

El Ecuador cuenta con uno de los mercados de belleza y cosmética
con mayor solvencia en Latinoamérica, lo cual se puede ver reflejado en las
cifras de la Asociacién Ecuatoriana de Productos Cosméticos, de Higiene y
absorbentes, misma que establece que este sector crecid en alrededor de un
6% para el afio 2017, siendo que para el 2016, esta industria generé mas de
mil millones de dolares (AEPCPA, 2018).

LA INDUSTRIA COSMETICA ECUATORIANA

~
o
—
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ANO 2016 ANO 2017

Figura 4. Industria cosmética ecuatoriana. Nota: Datos Obtenidos de AEPCPA (2018)

3.1.1 Empresas ecuatoriana del sector de cosméticos organicos
A continuacion se presentan las principales empresas ecuatorianas
gue se dedican a la comercializacion de cosméticos organicos, esto con el
objetivo de obtener informacidon necesaria para establecer un diagndstico

situacional estratégico.
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3.1.1.1 Casa Barukcic
Esta empresa fue fundada en el Ecuador bajo el nombre de

“Cosméticos Barukcic” en el afio de 1961, dedicandose a la comercializacion
de productos cosméticos. Se encuentra ubicada en la ciudad de Quito,
especificamente en la Av. 6 de Diciembre, en el Edificio Atelier Mezanine
Torre 1 Oficina 7 y Checoslovaquia, entre Eloy Alfaro y Portugal, frente a la
parada Eloy Alfaro de la Ecovia (Casa Barukcic, 2019). A continuacion se
presentan datos de la empresa, asi como sus principales productos que
comercializa:

e Razon social: CASA BARUKCIC CIA. LTDA.

e RUC: 1705204764

Tabla 1. Principales productos Casa Barukcic

PRECIO UNITARIO

PRODUCTOS PEQUENO 30 ml GRANDE 1000m|
LIQUIDO CAPILAR VEGETAL $8.00 $15.02
FACIAL, LECHE DE PEPINOS $4.91 $28.41
AGUA DE ROSA $2.60 $15.30
TONICO FACIAL $5.20 $29.34
ACEITES $1.09 $21.48

Nota: Adaptado de Casa Barukcic (2019)

3.1.1.2 Roots Cosmética Natural

Roots Cosmética Natural es una marca ecuatoriana que crea
productos cosméticos de manera artesanal, siendo esta creada por la
cosmetodloga Alisson Romo, se especializa en la produccion de jabones, los
cuales se elaboran con ingredientes naturales y libres de quimicos y
preservantes. La empresa se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil,
en el centro comercial Plaza Lagos Town Center en el kildmetro 6.5 de la via
a Samborondon (Roots Cosmética Natural, 2019). Los principales datos, asi
como sus productos comercializados en el mercado ecuatoriano son los

siguientes:
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e Razon social: Romo Arcentales Allisson Virginia
e RUC: 0927029744001

Tabla 2. Principales productos Roots Cosmética Natural

PRODUCTOS PRECIO UNITARIO
JABONES $4
JABONES FACIALES $10
SPLASH CORPORALES $7
EXFOLIANTES CORPORALES $8
CREMAS -
TONICOS FACIALES $5
ACEITES ESENCIALES CUERPO $8
ACEITE ARGAN $15
DESMAQUILLANTE $6

Nota: Adaptado de Roots Cosmética Natural (2019)

3.1.1.3 YANANTI
Yananti es una microempresa de cosméticos naturales que se fundd
en el afio 2011, sus principales productos son las sales de bafo, los
jabones, los popurri, las cremas hidratantes, los balsamos y los perfumes; la
diferencia de este negocio con otras opciones del mercado yace en que es
una marca y no cuenta con una sede fisica, sino que sus productos son
ofertados en tiendas organicas en las ciudades de Manta, Guayaquil,
Cuenca y Quito; ademas, la empresa efectla entregas a clientes directos por
medio de servicios como Correos del Ecuador y Servientrega (Revista
Lideres, 2013). Los principales productos, asi como los factores como la
razon social y el registro Unico de contribuyentes son los siguientes:
e Razon social: Parra Merino Veroénica Paulina
e RUC: 0603039587001

Tabla 3. Principales productos Yananti

PRODUCTOS PRECIO UNITARIO PROMOCION
TONICO FACIAL DE ROSAS $20
LECHE LIMPIADORA $20
JABONES $5 (3 X $13)

Nota: Adaptado de Revista Lideres (2013)
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3.1.14 ANISA Jaboneria
Anisa jabdn es un proyecto que nacié en el afio 2011 por la gestora

empresarial Ana Isabel Moreno, la cual encontré una oportunidad de
emprendimiento en la produccion y comercializacién de jabones, lo que en
conjunto con su hermana Maria Ruth Moreno lograron hacer crecer su
emprendimiento, ofertando al mercado una amplia gama de productos
totalmente naturales (Anisa Jabon, 2019).

e Razon social: Moreno Silva Ana Isabel

e RUC: 1705407870001

Tabla 4. Principales productos ANISA jaboneria

PRODUCTOS PRECIO UNITARIO

EXFOLIANTE CREMOSO DE AZUCAR $20.0
JABONES FACIALES $4.99
JABONES CORPORALES $6.5
A. MENTALIPTO $6.5
B. HIERBALUSA Y MANDARINA $6.5
C. NARANJA Y CANELA $6.5
D. SANDALO $6.5
E. ALMENDRAS $6.5
F. TE BLANCO Y JENGIBRE $6.5
G. LILA Y LAVANDA $6.5
H. DULCINEA $6.5
I. PERAS $6.5
J. MIEL SALVAJE $6.5

Nota: Adaptado de ANISA Jaboneria (2019)

3.1.15 OTTIE
Ottie es una empresa proveniente de Corea del Sur, la cual fue
creada en el 2004, desarrollando sus actividades dentro del campo de la
belleza con productos cosméticos y para el tratamiento de la piel, los cuales
son totalmente naturales; la transnacional cuenta con instalaciones en la
ciudad de Guayaquil, las cuales se encuentran ubicadas al sur de la urbe,
cerca del Hospital Luis Vernaza, detras de la calle Juan Montalvo (Ottie,

2019). Ottie cuenta con una amplia gama de productos al ser una empresa
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transnacional, por lo que se procede a mostrar sus precios en conjunto con
su RUC y razén social:

e Razodn social: Emporia Cia. Ltda.

e RUC: 1891743110001

Tabla 5. Principales productos OTTIE

PRODUCTOS PRECIO UNITARIO

ROLL IT ACEITE NATURAL CON LAVANDA $5
OTTIE FACE POWDER $20.52
LIPSTICK $11.50
SHIMER $6.84
COLAGENO $1.71
ALOE $1.71
EMULSION GREEN TEA $15.25
AQUA RICH $15.26
MULTI VITA $20.35

Nota: Adaptado de Ottie (2019)

3.1.1.6 Natu Cosmetics

Natu Cosmetics es un emprendimiento creado por Carmen Borja, el
cual surgi6 como una propuesta para comercializar productos naturales
dentro de la ciudad de Guayaquil, pero por medio de convenios con otras
empresas, ha logrado llevar sus productos a 19 ciudades a nivel nacional,
comercializandose en estos negocios (Natu Cosmetics, 2019). El objetivo de
Natu Cosmetics es el de ofrecer sus productos para el cuidado personal con
un porcentaje del 100% en ingredientes naturales, empleando materia prima
nacional, creando formulas por medio de saberes ancestrales y recetas
tradicionales (Nati Cosmetics, 2019). La razén social y RUC, en conjunto
con los principales productos y precios de la empresa se presentan a

continuacion:

Tabla 6. Principales productos Nati Cosmetics

PRODUCTOS PRECIO UNITARIO
HUMECTANTE FACIAL $14.75
POLVO DE LIMPIEZA FACIAL $9.75
PROTECTOR SOLAR $19.75
POLVO DE LIMPIEZA FACIAL MAS HUMECTANTE $23

Nota: Adaptado de Natu Cosmetics (2019)
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3.1.1.7 Laboratorio Biotanicals

Laboratorio Biotanicals es una empresa que se dedica al disefio,
desarrollo y fabricacion de productos cosméticos con marcas propias para
ser distribuidas a terceros, los cuales los empleen para la venta o para crear
nuevos productos; en la actualidad cuentan con alrededor de 150 productos
para diferentes marcas en el mercado nacional, especializandose en atender
los requerimientos de pequefias, medianas y grandes empresas. La
empresa se encuentra ubicada en el sector norte de la ciudad de Guayaquil,
km. 15 %2 Via a Daule, dentro de la Lotizacion Industrial Pascuales, en la Av.
Rosavin, Mz. 55, Solar 18, galpon #2 (Laboratorio Biotanicals, 2019). A
continuacion se presentan las principales marcas que comercializa la
empresa, asi como sus datos inherentes al registro Unico de contribuyentes
y su razén social: Las principales marcas que comercializa Laboratorio

Biotanicals son las siguientes:

e BJlOtanik
e KIEFF
e Master

e Vitality Lush

3.1.2 Volumenes de produccion

En el siguiente apartado se muestran los volumenes de produccién
gue poseen, tanto las exportaciones como las importaciones de productos
de belleza, que se han dado entre el Ecuador y los Estados Unidos, para de
esta forma determinar la manera en que el flujo comercial entre ambas
naciones se ha desarrollado durante los afios 2012 y 2017. En primera
instancia se presentan las exportaciones de productos de belleza por parte
del Ecuador hacia el mundo, esto para conocer los valores que el pais ha
podido comercializar entre los afios 2015 y 2017.
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Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, incl.
las preparaciones . . .

Valor en 2015 Valor en 2016 Valor en 2017

Figura 5. Exportaciones de productos de belleza realizadas por el Ecuador al mundo,
periodo 2015 — 2017 (Valor en miles de délares). Nota: Obtenido de Trade Map (2019)

El Ecuador exporté 487 mil délares en productos de belleza para el
afo 2015, cifra que crecié considerablemente para el siguiente afio, llegando
a los 776 mil dolares; sin embargo, para el 2017, los valores decrecieron,
incluso a una cifra menor a la del 2015, siendo que Unicamente se
exportaron 393 mil dolares por parte del Ecuador hacia mercado extranjeros
(Trade Map, 2019).

Mientras que en la siguiente figura se puede apreciar las cifras de
importaciones de productos de belleza que los Estados Unidos ha realizado
en el periodo previamente mencionado, esto sin especificar la procedencia
de las mismas, esto tiene el proposito de identificar el comportamiento del
mercado de destino en cuanto a la compra de esta clase de productos

durante los ultimos afios (Trade Map, 2019).
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Aceites esenciales, desterpenados o no, incl. los "*concretos’ o
""absolutos'; resinoides; oleorresinas . . .

Valor en 2015 Valor en 2016 Valor en 2017

Figura 6. Importaciones de productos de belleza, realizadas por los Estados Unidos a nivel
mundial, periodo 2015 — 2017 (Valores en millones de délares). Nota: Obtenido de Trade
Map (2019)

Los Estados Unidos han sido un importante importador de productos
de belleza en el mundo, puesto que sus cifras muestras un crecimiento
durante los afios 2015 y 2017, siendo que el primero de estos, muestra que
el pais del norte compro a otras naciones mas de 4 mil millones de délares
en productos de belleza, pero para el 2016, este valor crecié en alrededor de
medio millébn de ddlares, para ya en el 2017 casi alcanzar los 5 mil millones
de ddlares, evidenciando a los Estados Unidos como uno de los mercados
gue demandan en mayor medida este tipo de productos (Trade Map, 2019).

La procedencia de las importaciones que los Estados Unidos ha
efectuado en cuanto a productos de belleza se presenta en la siguiente
figura, tomandose en consideracion los primeros 10 lugares, para luego
indicar la ubicacién del Ecuador en relacidbn a este aspecto, buscando
comparar las cantidades que se adquieren al pais en relacion a los

principales proveedores de productos de belleza a la nacion norteamericana.
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Importaciones de cosméticos por pais
(valores en miles de dolares)

Ecuador = 75
Bélgica MmN 114.006
México s 157.814
JapOn N 176.247
Alemania NN 214.262
Reino Unido NN 267.244
Corea, Repulblica de I 422.361
Italia I 453.349
Canada I 679.192
Francia | 865.477
China | 1.052.100

Figura 7. Importaciones estadounidenses de cosméticos por pais durante el afio 2017. Nota:
Obtenido de Trade Map (2019)

China es el principal proveedor de productos cosméticos para los
Estados Unidos, significando $ 1 mil millones de dodlares; superando por
mucho a Francia, nacién que se encuentra en el segundo lugar con una cifra
de $ 865 millones, dejando en tercera posicion a Canada con $ 679 millones,
la lista la completan cuatro naciones europeas, dos asiaticas y una
americana, siendo el caso de Ecuador que se encuentra en la posicion 75,
contando con una infima participacion de $ 75 mil dolares, si se la compara

con los valores de los primeros diez puestos (Trade Map, 2019).

Finalmente, se presentan las exportaciones de productos de belleza
directamente del Ecuador hacia los Estados Unidos, para de esta manera
evidenciar el flujo comercial entre estas naciones, las cuales forman parte
del presente estudio como vendedor y comprador respectivamente. Debido a
qgue el Ecuador se encuentra en la posicién 75 de proveedores de productos
cosmeéticos a los Estados unidos, las cifras resultan evidentemente menores
a la de los principales vendedores que mantienen relaciones comerciales

con los Estados Unidos, pero servira para conocer cifras concretas.
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Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la
piel, incl. las preparaciones . . .

20

Valor en 2015 Valor en 2016 Valor en 2017

Figura 8. Exportaciones ecuatorianas de productos de belleza hacia Estados Unidos,
periodo 2015 — 2017 (Valores en miles de ddlares). Nota: Obtenido de Trade Map (2019)

Para el afio 2015 se dieron exportaciones de productos cosméticos
desde el Ecuador hacia los Estados unidos por 20 mil délares, sin embargo,
para el 2016 los valores se redujeron hasta la mitad, exportandose 10 mil
dolares Unicamente a la nacion norteamericana. Es importante indicar que
para el 2017, se dio un considerable cambio en este panorama, ya que se
exportaron 75 mil délares en cosméticos, casi triplicandose la cifra que se

obtuvo en el 2015, lo cual muestra el crecimiento de la industria ecuatoriana.

3.2 Andlisis PESTA
A continuacion se presenta el Andlisis PESTA para determinar las
caracteristicas, tanto favorables como adversas que posee el mercado de

destino, en este caso, los Estados Unidos.

3.2.1 Aspectos politicos
Dentro de los aspectos politicos se toman en consideracion los
acuerdos que existen entre los Estados Unidos y el Ecuador, los cuales son

los siguientes:

3.21.1 Ley de Preferencias Comerciales para los Paises
Andinos
La Ley de Preferencias Arancelarias Andinas (ATPA) es un programa

ue permite que a los Estados Unidos ingresen productos de manera libre, es
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decir, sin que se graven con aranceles, siempre que provengan de paises
como Colombia, Perq, Bolivia y Ecuador, creandosela el 4 de diciembre de
1991; el objetivo de esta ley es de combatir el narcotrafico, esto mediante
otorgar beneficios comerciales a paises que requieran mejorar Ssus
economias, brindandoles la posibilidad de diversificar y fortalecer sus
industrias. De acuerdo a la Ley de Comercio del afio 2002, la ATPA se
ampliaron las preferencias arancelarias, conformandose como la Ley de
Preferencias Arancelarias Andinas y Erradicacion de Drogas, misma que se
mantiene hasta la actualidad, pero con la exclusion de Bolivia desde el 2008
(Organizacién de Estados Americanos , 2016).

3.2.2 Aspectos econOmicos
Dentro de los aspectos econdmicos se presenta la balanza comercial
entre los Estados Unidos y el Ecuador en lo que respecta a la exportacion
gue se dan por parte de cada una de las naciones.
EXPORTACIONES ENTRE ECUADOR Y ESTADOS
UNIDOS DE PRODUCTOS DE BELLEZA

Ecuador Estados Unidos

9000
8000
7000 7674
6000

5000 5467

4000

3000

2000

1000 20 10 578 75

Valor en 2015 Valor en 2016 Valor en 2017

Figura 9. Exportaciones entre Ecuador y Estados Unidos de productos de belleza. Nota:
Obtenido de Trade Map (2019)

Las exportaciones de cosmeéticos por parte de los Estados Unidos
superan en gran medida a las realizadas por el Ecuador, siendo este ultimo
pais un cliente asiduo de la naci6on norteamericana, esto debido a la
tecnologia que aqui se emplea, la cual se encuentra a la vanguardia a nivel
mundial, buscando el Ecuador crecer en su industria y poder incrementar los

valores comercializados internacionalmente (Trade Map, 2019).
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3.2.3 Aspectos sociales

En los Estados Unidos, las empresas del sector cosmético desarrollan
lineas Premium, esto con el objetivo de satisfacer la demanda de los
consumidores; actualmente han surgido nuevas variedades de maquillaje, lo
cual se ha visto impulsado por la demanda del mercado en aspectos como
conseguir una piel mas joven y productos respetuosos y ecolégicos con el

medio ambiente.

La preocupacion por el cuidado del medio ambiente, asi como
productos fabricados con ingredientes naturales son lo que mas es requerido
por los consumidores del mercado norteamericano, tendencia que se
mantendra en afios posteriores, lo cual se ha tomado en consideracion por
varias empresas, siendo que las principales en este aspecto son las dos
presentadas a continuacion, las mismas que cuentan con el 40% de la cuota
de mercado (ICEX, 2018).

e L’Oreal

e Estée Lauder Companies Inc.

Las mujeres de entre 20 y 64 afios son las principales consumidoras
de productos de belleza en los Estados Unidos, siendo casi el 70% del
mercado, sin embargo, es importante destacar que el mercado masculino ha

ido aumentando con el paso de los afos (ICEX, 2018).

3.2.4 Aspectos tecnoldgicos

En lo que respecta al campo tecnolégico, se ha tomado en
consideracion el uso del internet y las redes sociales en los Estados Unidos,
pudiendo emplearse este medio para que la propuesta sea conocida en el

mercado objetivo de mejor manera.
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Uso de internet en los Estados Unidos

USUARIOS DE FACEBOOK EN
TELEFONOS MOVILES

USURIOS DE REDES SOCIALES EN
TELEFONOS MOVILES

USUARIO DE INTERNET EN
TELEFONOS MOVILES

0 50 100 150 200 250

Figura 10. Uso de internet en los Estados Unidos en millones de personas. Nota: Adaptado
de E — Marketer (2017)

Las cifras presentadas previamente evidencian las cifras de usuarios
de teléfonos moviles que emplean el internet y las redes sociales, siendo
que el numero de personas que emplean el internet ha crecido en un 6%
desde el afio 2016; mientras que, desde el mismo afio, los usuarios de redes
sociales en teléfonos mdviles aumentaron en un 50%. Finalmente, en lo que
respecta a los usuarios de la principal red social, Facebook, creci6é desde el
2016 en el 5%, evidenciando que es un campo que puede ser aprovechado

en la presente propuesta (E-Marketer, 2017).

3.2.5 Aspectos ambientales

Los aspectos ambientales que tienen relacién con el presente estudio
se basan en aquello relacionado con la tendencia a emplear productos
naturales, principalmente en lo que respecta a los cosméticos, los cuales en

los Estados son mayormente apreciados (E-Marketer, 2017).

¢ No contiene aromas sintéticos, ni conservantes, asi como tampoco
perfumes artificiales.

¢ No emplea componentes quimicos derivados del petrdleo, ni aditivos
artificiales.

e Genera un efecto mas suave y menos agresivo, al ambiente en
comparacion a la cosmética convencional.

¢ No provoca reacciones alérgicas o efectos secundarios, puesto que

no cuenta con agentes quimicos.
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Por los factores mencionados previamente se puede evidenciar que
los cosméticos organicos se han vuelto una opcién importante en el
mercado, principalmente por su contribucion con la salud de las personas

que los emplean, asi como un cuidado al medio ambiente en su produccion.

3.3 Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter

3.3.1 Poder de negociacién de los compradores

Los compradores se encontrarian en el mercado norteamericano, los
cuales contarian con un alto nivel de negociacion, puesto que la industria
cosmética estadounidense es una de las mas importantes a nivel mundial,
encontrandose varias empresas que comercializan sus productos de manera
local e internacional, mas aun cuando es uno de los mercados en los cuales
los productos organicos cada vez poseen una mayor demanda, por lo que es
necesario que se lleven productos hasta este mercado de acuerdo a las

necesidades de los clientes finales potenciales.

3.3.2 Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de la empresa “ECUBEAUTY” serian las empresas
naturales que fueron mencionadas en puntos anteriores, las cuales no
cuentan en la mayor parte de los casos con la capacidad de exportacion, por
lo que se puede indicar que su poder de negociacién es bajo, beneficiando a
la empresa “ECUBEAUTY”, puesto que se estableceria como la entidad
facilitadora para que los cosméticos organicos elaborados por estas

empresas lleguen a mercados internacionales.

3.3.3 Amenaza de nuevos competidores entrantes

Debido a que la industria ecuatoriana de cosméticos no se ha
desarrollado lo suficiente para ser considerada como una de las mas
importantes en el contexto internacional, no existe una gran cantidad de
empresas exportadoras, sin embargo, debido a las politicas estatales
enfocadas en promover la venta de productos ecuatorianos a otras naciones,

el mercado ecuatoriano se vuelve muy atractivo para nuevas inversiones,
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por lo que la amenaza de nuevos competidores entrantes se puede

considerar como alta.

3.3.4 Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos dentro de esta propuesta se pueden
considerar a los cosméticos que no entran en la categoria de organicos, sino
gue son aquellos que con cumplen con esta caracteristica, siendo estos los
de mayor uso aun a nivel mundial, por lo que la amenaza de productos
sustitutos puede considerarse como alta, por lo que es necesario que por
parte de “‘ECU BEAUTY” se destaquen los beneficios y diferencias que
poseen sus productos al ser organicos, resaltando que su uso resulta
positivo desde dos puntos de vista, el cuidado a la piel de las personas y su

elaboracioén sin quimicos.

3.3.5 Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre los competidores que tendria “ECU BEAUTY” se
puede considerar alta, ya que en el contexto internacional existen una gran
cantidad de empresas que exportan productos cosméticos a distintos
destinos y en mayores cantidades, por lo que la empresa de la presente
propuesta contaria con un limitado poder para competir, siendo necesario
que se destaque por su calidad y precios y alcanzar un adecuado

posicionamiento.
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CAPITULO IV
ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1 Descripcion del negocio

La presente propuesta se basa en la creacion de una empresa
destinada a la exportacion de productos cosmeéticos, los cuales serian
adquiridos a proveedores, los que estarian constituidos por las empresas
ecuatorianas que se dedican a la manufactura de estos. Es importante
mencionar que la empresa a ser creada, la cual llevara por nombre “ECU
BEAUTY” no se dedicara a la produccion de los productos cosméticos, sino
que los adquirira y procedera a colocarlos en clientes en mercados
internacionales; para esto se contara con una imagen corporativa, la cual se

presenta a continuacion:

SMET,
Q
S “r

Figura 11. Logotipo de la empresa
Nota: Elaborado por la autora

Bajo este logotipo se efectuarian las actividades comerciales por parte
de la empresa, siendo empleada para que los clientes en mercados

internacionales reconozcan los productos de la marca.
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4.1.1 Mision

Exportar productos cosmeéticos ecuatorianos de calidad, contando con
procesos logisticos eficientes que beneficien tanto a la empresa como a los
clientes, logrando satisfacer sus necesidades en los menores tiempos

posibles.

4.1.2 Vision
Ser una empresa lider en la industria cosmética ecuatoriana, siendo
reconocida a nivel nacional e internacional por sus altos niveles de eficiencia

y calidad.

4.1.3 Valores
e Responsabilidad
e Honradez
¢ Integridad
e Transparencia
e Confianza
e Excelencia
e Puntualidad

e Lealtad

4.2 Cadenade Valor
De acuerdo al giro de negocio de la empresa, se establecen las
actividades con las que debe contar la cadena de valor, la cual tendria sus

actividades primarias y de soporte, las cuales son:
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Infraestructura: Espacio amplio para almacenamiento de
stock

Administracion de RR. HH.: Planes de capacitacion

Tecnologia: Magquinaria para transporte de mercancias

=
Lyt | Operiones: || Naketoty | icase |
Salida: =
Compra de Clasificacion Creacion de | Almacenamiento
productos de productos | estrategias en contenedores
a proveedores para captar para exportacion
mercado

Figura 12. Cadena de Valor de la empresa ECU BEAUTY
Nota: Elaborado por la autora

4.2.1 Descripcion de las Actividades Claves
Partiendo de la explicacion de las actividades primarias se procedera
a describir de manera breve el rol de los diferentes procesos para el

abastecimiento y comercializacién de productos cosméticos organicos.

4211 Proceso de logistica de entrada
Idea central: La logistica de entrada es el inicio de la cadena de
valor, siendo que la empresa “ECU BEAUTY” establecera los aspectos que
los proveedores deben cumplir para que la empresa adquiera y reciba los

pedidos que hayan sido realizados.

Objetivo: Conseguir un abastecimiento oportuno de los productos
cosmeticos organicos en base a criterios de plazos razonables y de costos.

Procedimiento:

1. El proveedor ofrecera sus productos a la empresa, efectuando
una llamada o recibiendo la consulta por parte de “ECU
BEAUTY”.
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2. El encargado del area de compras gestionara con el proveedor
la llegada de los pedidos.

3. Si el proveedor acepta el trato, se encuentra obligado a
ordenar los productos para ser almacenados de manera
adecuada.

4. Cuando se confirme que el proveedor puede efectuar el envio
de lo solicitado por parte de “ECU BEAUTY”, entonces se
coordinan las acciones internas en la empresa.

5. Se acuerda el dia y hora que llegara el producto a las
instalaciones de la empresa.

6. Se recibe el pedido y se verifican las cantidades de acuerdo a
lo solicitado.

7. Luego de recibidos los pedidos de un periodo especifico se
lleva a cabo un informe.

8. En las instalaciones de la empresa se ordena la salida de

productos segun los pedidos.

42.1.2 Proceso de operaciones
Idea Central: Una vez que los productos lleguen a las instalaciones
de “ECU BEAUTY” se deben clasificar segin sus tipos y gestionarlos de
acuerdo con los pesos y tamafos de las cajas, dejandolos listos para que

posteriormente sean exportados.

Objetivo: Ordenar los productos cosméticos adquiridos para su

almacenamiento y posterior exportacion.

Procedimiento:

1. Luego de finalizado el proceso de logistica de entrada, es el
Jefe de Operaciones el que recibe los productos y constata la
veracidad de los documentos que los acompafian.

1. El personal de logistica se encarga de clasificar los productos
gue han ingresado.

2. Se ordenan, colocando juntos a los productos similares para

una mejor logistica.
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3. Se empacan los productos de acuerdo a los pedidos
efectuados por los clientes.

4. A nivel interno, el Jefe de Operaciones pasa un reporte al Dpto.
Contable para que efectiue el correspondiente ingreso de la
mercaderia en el sistema.

5. ElI area contable debe efectuar el respectivo inventario y
entonces asignar el costo de su compra, para posteriormente

calcular el precio de venta.

42.1.3 Proceso de Marketing y ventas

Idea Central: Luego de almacenar los productos adquiridos, es
cuando empieza el proceso de marketing, siendo el jefe Comercial en
reunién con el Gerente General, los encargados de formular las estrategias
de mercado apropiadas para lograr la venta efectiva de los productos al

mercado de destino.

Objetivo: Formular las estrategias de marketing que permitan la
eficiente exportacion de productos cosméticos organicos al mercado

estadounidense.

Procedimiento:

1. Una vez la mercaderia esté en bodega, lo que significa que
esta lista para su exportacidn, entonces se realizan los
contactos con los clientes.

2. Luego, el area comercial en compafia del Gerente procede a
formular el plan de ventas para establecer los contactos con los
clientes en Estados Unidos.

3. El &rea comercial se encarga de hacer la proforma, el catalogo
y toda la informacion requerida para que el cliente pueda
conocer los detalles de cada producto.

4. Los asesores comerciales se contactan con los clientes para
entonces gestionar los pedidos de acuerdo a las caracteristicas

de estos.
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5. Los asesores comerciales deben coordinar junto con el area de
inventario el stock de productos.

6. Si se confirma la existencia del stock requerido, entonces se
efectla la negociacion con el cliente, llegando a un acuerdo de
manera formal y entonces concretar la exportacion del
producto.

7. El Cliente en Estados Unidos se encarga de hacer la orden de
pedido para formalizar la exportacion.

8. El asesor comercial debe tomar todos los datos para elaborar
la factura correspondiente.

9. El asesor comercial coordina con el cliente el cobro del 50% de
la mercaderia con la orden de pedido, siendo el restante valor
pagado cuando la mercaderia es embarcada.

10.Finalmente, con el encargado de los inventarios se coordina el

pedido para iniciar el proceso de logistica.

42.1.4 Proceso de logistica de salida
Descripcion: Luego de que se concreta la venta de los productos por
medio de las actividades de marketing, entonces se los etiquetan y se lleva a
cabo el proceso para exportar hacia el mercado norteamericano. Es
necesario contar con un agente de aduana para que coordine los distintos
procesos necesarios para exportar un producto.

Objetivo: Realizar una exportacion idonea de productos cosmeéticos

organicos al mercado de los Estados Unidos.

Procedimiento:

1. Con el pedido de cliente y confirmacion del 50% del pago, es el
Jefe de Operaciones quien procede a planificar el despacho del
pedido hacia el cliente en los Estados Unidos.

2. Cuando se realiza la orden de pedido, el asistente de logistica
debe efectuar los tramites de exportacion haciendo uso del
sistema ECUAPASS.
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3. En el sistema se inicia la transmision electronica a través de la
Declaracion Aduanera de Exportacion DAE, en la que se debe
dar la informacion del exportador, describiendo los productos a
exportarse en factores como peso y cantidades.

4. El DAE debe encontrarse junto con la factura comercial original
y las autorizaciones correspondientes.

5. Cuando el DAE es aceptado, los productos se envian hacia el
Puerto de Guayaquil.

6. En el Puerto Maritimo, los productos ingresan a la Zona
Primaria del distrito, quedando listos para ser exportados.

7. Es en este proceso que la Concesionaria del Puerto notificara
el canal de aforo asignado, dando entonces la autorizacién de
salida.

8. Luego de que se cumplen los procesos aduaneros, se embarca
la mercaderia y se verifica el pago del valor que se encontraba
aun por pagar.

9. Finalmente, cuando el embarque se ha efectuado, se notifica al
cliente por medio de un correo electronico, adjuntandose la

informacioén necesaria.

4.2.2 Descripcién de las Actividades de Apoyo

4221 Proceso de apoyo en funciones administrativas

Descripcion: Las actividades de soporte son aquellas que se

requieren para apoyar a las actividades primarias y que estas puedan

cumplir su rol de manera adecuada, teniendo las siguientes directrices:

1.

Que la infraestructura se encuentre en todo momento en éptimas
condiciones.

Que el personal cuente con la capacitacién adecuada para realizar
sus actividades.

Que la tecnologia que sea requerida ayude a generar procesos

con mayor eficiencia.
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Objetivo: Brindar un soporte de calidad para las areas

administrativas, garantizando la operacion correcta de los equipos de

trabajo.

Procedimiento:

1.

Este proceso empieza de acuerdo a las necesidades de cada
departamento.

El proceso puede ser el de capacitacion, mantenimiento o para el
mejoramiento de la comunicacion.

De acuerdo al tipo de necesidad, el Jefe de &rea se encargara de
enviar una solicitud al Gerente para que la apruebe.

El gerente procede a receptar la solicitud.

El gerente solicita que se arme una planificacion para gestionar los
recursos necesarios.

El area solicitante arma una planificacion en la que se establecen
recursos, tiempo, temas, y otros aspectos de importancia.

El area solicitante envia la planificacion a la gerencia para que sea
revisada.

El gerente recepta y aprueba la solicitud.

Si el gerente aprueba, entonces procede a autorizar a que se
coordinen los procesos de soporte y entonces se entreguen los

valores que sean necesarios.

10.EIl gerente no aprueba, entonces se deben efectuar los correctivos

necesarios y se vuelve a la tarea 5.

4.2.3 Constitucién de compaifiia

Para que la empresa desarrolle sus actividades bajo las leyes

ecuatorianas, es necesario que se cumplan ciertos requisitos legales,

mismos que los demandan varias entidades de control, detalldndose lo

mencionado en el listado que se presenta a continuacion:

Permiso de funcionamiento otorgado por parte del Muy llustre

Municipalidad de Guayaquil.

El Acta de constitucion de la empresa, documento que es otorgado

por la Superintendencia de Compafias.
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El Registro Unico de Contribuyente, obteniéndose por parte del
Servicio de Rentas Internas (SRI).

La creacion de talonarios de facturas para su emisiébn con
autorizacion del SRI, lo cual lo realiza una imprenta autorizada.

La inscripcién de los empleados, trdmite que se debe efectuar en el
Instituto de Seguridad Social.

El permiso del Cuerpo de Bomberos, documento que se emite por
parte del Benemérito Cuerpo de Bomberos.

4.2.4 Tipo de sociedad

La compafia se creara basada en los parametros de la sociedad

anonima, lo que, de acuerdo a lo establecido por parte de la Ley de

Compaifiias, en su articulo 143 establece lo siguiente:

‘La compania anénima es una sociedad cuyo capital, dividido
en acciones negociables, esta formado por la aportacién de los
accionistas que responden Unicamente por el monto de sus
acciones. Las sociedades o compafias civiles andénimas estan
sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafiias
mercantiles anénimas”. (Congreso Nacional, 1999).

Este tipo de sociedad posee las caracteristicas que se presentan a

continuacion:

Se requiere un minimo de dos personas para conformar la asociacion,
no habiendo limitantes para aumentar la cantidad de participantes.
Los socios pasan a denominarse como accionistas, teniendo
derechos y obligaciones.

Los dividendos que se generan se reparten de acuerdo al nimero de
acciones de cada socio.

La negociacion de las acciones entre los accionistas no tiene ninguna
clase de restriccion.

El capital social minimo es de $800.00.
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Se contard con una Junta General de Accionistas, la cual estara
conformada minimo dos socios, los cuales deben ser mayores de edad y
encontrarse en la capacidad de obligarse y contratar, estos contaran con la
totalidad de las acciones del capital de la empresa. En el estatuto de la
constitucién de la compariia se deben contemplar los siguientes aspectos:

1. El nombre de la empresa a ser constituida.

2. El domicilio principal de la compafiia.

3. El objeto de la compaiiia.

4. La empresa se encontrara en la capacidad de ejercer toda actividad
mercantil, comercial y de inversiones que se encuentren relacionadas

con el objetivo principal, realizando la totalidad de los actos y

contratos que la ley permite.

5. El plazo de duracion de la compafiia es de cincuenta afios, pudiendo
alterarse si la junta de accionistas lo desea, este tiempo inicia desde

qgue la empresa es registrada en el Registro Mercantil.

4.3 Estructura organizacional: organigramay descripcion de puestos
A continuacibn se presenta la estructura organizacional de la
empresa, a misma que se encontraria conformada por un total de 7
personas, las cuales se distribuirian en areas claves para la entidad, como
son la gerencia, contable, operaciones y comercial, como se puede observar

en la figura que se presenta a continuacion:
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Directorio de Accionistas

Gerente General

Jefe de Operaciones Contador Jefe Comercial

Asistente de bodega Asistente Contable Asesor Comercial

Figura 13. Organigrama de la empresa
Nota: Elaborado por la autora

Tabla 7. Descripcién del cargo de Gerente General

ME 7
o e

o o

Misién del cargo:
Planificar la estrategia del negocio, para lo cual debe mantener
una adecuada comunicacion con las demas areas de la

empresa, logrando un alto nivel de eficiencia en los procesos.

Funciones

Reportar los resultados que genera el negocio al directorio de
accionistas.

Aprobar los procesos de seleccion y la contratacion del capital
humano de la empresa

Tomar decisiones cruciales en aspectos de inversion,
presupuestos y financiamiento segun se requiera.

Realizar alianzas estratégicas para lograr ampliar el mercado de
clientes de la empresa.
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Ofrecer soluciones que le permitan a la empresa aumentar su
valor agregado.
Verificar que el negocio cumpla con todos los requisitos y

normativas legales que exigen los organismos de control.

Conocimiento y Experiencia

Titulo de cuarto nivel en Administracion de Empresas y afines.
3 afios de experiencia en cargos gerenciales

Dominar dos idiomas (inglés y francés preferiblemente)

Tener estudios complementarios en comercio exterior.

Nota: Elaborado por la autora
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Tabla 8. Descripcion del cargo de Jefe de Operaciones

SME
o e

o o

Misién del cargo:

Gestionar la eficiente compra de productos cosméticos para que
sean almacenados y posteriormente exportados de acuerdo a
las necesidades de los clientes.

Funciones

Reportar los resultados de la gestion de compras al Gerente
General.

Planificar y coordinar las fechas en las cuales se deben efectuar
las compras.

Elaborar informes sobre los productos que la empresa posee y
requiere segun las necesidades del mercado.

Elaborar peticiones al Gerente General acerca de presupuestos
para el mantenimiento o compra de nuevas maquinarias y
equipos.

Velar por el cumplimiento de las normas de seguridad industrial
por parte del capital humano.

Verificar que el negocio cumpla con todos los requisitos y
normativas legales que exigen los organismos de control.
Disefiar procesos eficientes que aporten mayor valor a la cadena
de abastecimiento.

Conocimiento y Experiencia
Titulo de tercer nivel en Ingenieria Comercial y carreras afines.
2 anos de experiencia en cargos similares.

Contar con estudios complementarios en comercio exterior.

Nota: Elaborado por la autora
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Tabla 9. Descripcién del cargo de Contador

SME
o e

o o

Misién del cargo:
e Preparar la informacion financiera para que sea analizada y

aprobada por el Gerente General.

Funciones

e Reportar su trabajo en la gestién de la informacion financiera y
tributaria al Gerente General.

e Elaborar y firmar la realizacion de los estados financieros.

e Elaborar los presupuestos de operaciones y logistica.

e Elaborar las respectivas declaraciones de impuestos.

e Verificar el correcto manejo y archivo de la informacion
contable.

e Coordinar las actividades de operaciones relacionadas con el
manejo de inventario.

e Llevar a cabo inventarios fisicos sorpresas, esto a método de
control.

e Ordenar el pago a los proveedores y en todo lo relacionado con

salida de dinero, previo a la autorizacion de la Gerencia.

Conocimiento y Experiencia
e Titulo de tercer nivel en Contaduria Publica Autorizada (C.P.A.)
e 2 afos de experiencia en cargos similares.
e Contar con estudios complementarios en comercio exterior y

auditoria.

Nota: Elaborado por la autora
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Tabla 10. Descripcién del cargo de Jefe Comercial

SME
o e

o o

Misién del cargo:
Formular las estrategias de marketing mas efectivas para

acceder al mercado objetivo.

Funciones

Reportar los resultados de las acciones publicitarias al Gerente.
Analizar el perfil de los clientes de la empresa.

Trabajar en estrategias de marketing para la captaciéon de
clientes.

Contactar a los clientes para el desarrollo del canal de
distribucion.

Negociar con los clientes, aquellos aspectos de importancia
como el precio, la cantidad y el tiempo de despacho.

Solicitar el reporte de productos que se encuentran disponibles
para la venta.

Realizar un presupuesto de ventas en el que se estimen los
ingresos del negocio, esto en coordinacion con el Contador y
Gerente General.

Elaborar el presupuesto para las actividades de publicidad,
cuando le sea solicitado.

Conocimiento y Experiencia

Titulo de ercer nivel en Marketing, Ventas, Administracion de
Empresas y carreras afines.

2 afos de experiencia en cargos similares.

Dominar el inglés

Nota: Elaborado por la autora
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4.4 Plan de Operaciones

Dentro de este apartado se establecen las caracteristicas de

localizacion del negocio y el proceso de exportacion que empleara para
comercializar sus productos.

4.4.1 Localizacién del negocio

La localizacion geogréafica del proyectdé se encontrard en la Via a
Daule, en la ciudad de Guayaquil, esto debido a que es una zona en la cual
se encuentra una gran cantidad de bodegas de otras empresas, por Su
accesibilidad a otros sectores importantes de la ciudad como la Terminal

Terrestre y el Aeropuerto, pudiendo “ECU BEAUTY” conseguir una mayor
eficiencia en lo que respecta a la movilizacion de sus productos.
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Figura 14. Localizacién geografica del proyecto. Nota: Obtenido de Google Mapas (2019)
4.4.2 Proceso de exportacién

Para poder exportar, la empresa efectuard las gestiones que se
proceden a describir a continuacion:

4.4.2.1 Fase de Preembarque

Es necesario que el representante de la empresa o el Agente de
Aduana entreguen al Servicio Nacional

de Aduana del Ecuador la
informacion necesarios para que se manifieste la intencién de la empresa
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para exportar, situacidon que se efectla electrénicamente, utilizando el
documento con el correspondiente formato de Orden de Embarque,
constando en este la totalidad de los datos del exportador, asi como el tipo
de carga, su peso y la factura provisional. Posterior a que la orden es
aceptada por parte del ECUAPASS, es el momento en el que el exportador
ya cuenta con la habilitacion necesaria para movilizar la carga hasta la
aduana, ademas de registrar el ingreso a la conocida Zona Primaria, para

entonces poderse proceder a la respectiva exportacion (ProEcuador, 2017).

4422 Fase Post-Embarque
Se debe presentar el documento conocido como el DAE (Declaracion
Aduanera de Exportacion), lo cual debe efectuarse luego de que se efectud
el embarque de la mercancia; siendo importante recalcar que el exportador
tiene un plazo total de hasta 15 dias para poder regularizar su exportacion,
este tiempo inicia en el momento preciso de que la carga ha ingresado a la
Zona Primaria. Luego de lo mencionado previamente, es que el ECUAPASS
aprobara la informacion que se ha presentado en la DAE, para entonces
enviar un mensaje de aceptacion hacia e exportador. Finalmente, ya cuando
la DAE posee la numeracion respectiva, el exportador debe presentar ante el
Departamento de exportaciones la documentacion siguiente:
* DAE impresa.
*» Orden de Embarque impresa.
» Factura(s) comercial(es) definitiva(s).
= Documento(s) de Transporte.

= QOriginales de Autorizaciones Previas (cuando aplique).

4.4.2.3 Normas INEN
Dentro de las Normas INEN se establecen las clasificaciones de los
productos cosméticos, esto segun el grado de informacion de sustento que
poseen para demostrar las propiedades que indican, por lo que es necesario
verificar las caracteristicas de estas en funcion de las probabilidades de que
se presenten efectos no deseados por su uso inadecuado, por su finalidad

de uso o por su formulacién.
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Para elaborar estos pardmetros, se tomaron en consideracion los
aspectos definidos por el Mercado Comun del Sur en su Reglamento
Técnico Mercosur para Clasificacion de Productos de Higiene, Personal,
Cosméticos y Perfumes, describiéndose esto a continuacion:

e Productos Cosméticos Grado 1: Se encuentran los productos
cosmeéticos caracterizados por contar con propiedades elementales o
basicas, cuya comprobacién no resulta necesaria y no necesitan
informaciones detalladas en lo que respecta a su modo y restricciones
de uso, contando con una valoracion de NIVEL BAJO.

e Productos Cosméticos Grado 2: Son los productos cosmeéticos que
cuentan con indicaciones especificas, cuyas caracteristicas requieren
de la comprobacion de eficacia y seguridad, asi como informacién
especifica, cuidados, restricciones y modos de uso, por lo que

contaran con una valoraciéon de NIVEL ALTO.

A continuacién se muestran los criterios y niveles de riesgo de la

norma INEN para los cosméticos:

Tabla 11. Norma INEN

NIVELES DE RIESGO

MEDIO
BAJO

N°  CRITERIOS PARAMETRO NIVEL
CLASIFICACION DE )
PRODUCTOS Productos Cosméticos Grado 2 ALTO
1 COSMETICOS POR
GRADO DE Productos Cosméticos Grado 1 BAJO
INFORMACION
Sustancias Permitidas con rango tolerable ALTO
2 SUSTANCIAS UTILIZADAS
Sustancias Permitidas en todos los casos BAJO

Nota: Tomado de la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (2016)
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4424 Empaque
Los productos cosméticos poseen distintas presentaciones, como son:
envases de vidrio, cremas en tubos plasticos y polvos para varios usos, por
lo que se emplearan cajas de carton para que estos cosméticos se
encuentren protegidos durante su manipulacion en el proceso de
exportacion; estas cajas contaran con las siguientes medidas:

Tabla 12. Caracteristicas de caja para exportacion

Tipo Medidas Carga Carton Solapa
admisible rotulado  de carga
11.70 de largo 300kg De 3 Si

9.70 de ancho ondas
9.40 de altura

Nota: Elaborado por la autora

La disposicién de los productos en la caja sobre el pallet se daria de

la siguiente manera:

Figura 15. Caja de cartdn para transporte
Nota: Elaborado por la autora
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4.4.2.5 Incoterm a emplearse
Se empleara el Incoterm FOB, esto debido a que cuenta con las
siguientes responsabilidades, tanto para el exportador como para el

importador:

Tabla 13. Incoterm FOB

RESPONSABILIDADES DEL INCOTERM FOB

RESPONSABILIDADES VENDEDOR

e Correr con los gastos necesarios hasta que el producto sea
entregado en el buque, esto significa que las maniobras de carga,
desaduanizacién, manejos de puerto y carga al barco, deben ser su
responsabilidad.

e Efectuar el despacho de exportacion, haciendo uso de un agente
de aduana.

RESPONSABILIDADES COMPRADOR

e Contratar un buque para que efectle la entrega de la mercancia,
debiendo entonces cancelar la totalidad de los gastos que requiera
este medio de transporte.

e Asumir la totalidad de los riesgos de dafio o pérdida, esto desde
gue se reciben los bienes, es importante indicar que previo a esto,
no existe ninguna obligacion para la contratacion de un seguro para
ninguna de las partes.

e Efectuar todos los trdmites de importacion necesarios hasta la

nacion de destino.

Nota: Elaborado por la autora

Ademas, la carga sera exportada por medio de contenedores de 20
pies, ya que son altamente utilizados en el comercio internacional, colocando
en estos las cantidades necesarias de acuerdo a los pedidos que la empresa
reciba por parte de sus clientes en otros paises. A continuacion se detallan

las caracteristicas que posee el contenedor que se plantea emplear:
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Tabla 14. Caracteristicas de contenedor de 20 pies

CARACTERISTICAS DE CONTENEDOR A EMPLEAR (20 pies)

Dimensiones Largo 5,898 mm
Ancho 2,352 mm
Alto 2,393 mm

Apertura puerta Ancho 2,340 mm
Alto 2,280 mm

Tara 2,300 kg

Capacidad 33.2m3

Peso bruto maximo de carga 28,180 kg

Peso bruto maximo total 30,480 kg

Nota: Adaptado de Marmedsa S.A. (2015)

Se debera seleccionar a una empresa consolidadora radicando su
eleccién en que debe ser una entidad que se encuentre en la capacidad de
exportar mercancias, tanto de manera consolidada, como individual,
pudiendo llenar contenedores con otras empresas nacionales para enviarlas

a los destinos internacionales.

4.5 Plan de Marketing
Dentro del presente plan de marketing se establecen cada uno de los

aspectos que conforman el marketing Mix:

4.5.1 Producto
Las estrategias de producto a ser desarrolladas se encuentran

detalladas a continuacion:
e Contar el empaque de exportacion con la imagen de la empresa, para

gue puedan ser identificadas.
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Figura 16. Caja con identificador visual
Nota: Elaborado por la autora

Crear una nueva sub marca, esto en caso de que el mercado objetivo
demande caracteristicas especificas del producto exportado,
pudiendo desarrollar una linea Premium o econdémica.

Ampliar la linea de productos de la empresa, exportando la mayor
variedad de productos cosméticos organicos.

Adicionarle servicios complementarios al producto, pudiendo
gestionar la entrega del producto en el mercado de destino, asi como

garantia por devoluciones en el caso de fallas de la empresa.

45.2 Precio

Debido a la importancia del precio en el proceso de venta se

desarrollan las siguientes estrategias:

El producto sera lanzado al mercado con precios ligeramente
menores a los regulares, para de esta forma promover una primera
importacion en cantidades considerables.

Con el objetivo de incentivar las ventas, se generaran reducciones de
precios, para que, durante determinadas €épocas, se promueva la
compra de determinados cosméticos.

Cuando la marca y sus productos se encuentren debidamente
establecidos, entonces se aumentaran ligeramente los precios,

consiguiendo un mayor margen de utilidad.
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4.5.3 Plaza
Son necesarias las siguientes estrategias de plaza para comercializar
los productos de la empresa:
e Contar con un canal de distribucién que permita que cada uno de los

participantes realice una funcion especifica.

Productor de los Exportador Importador en
cosmeticos (ECU Miami

BEAUTY)

Distribuidor Consumidor
Final

Figura 17. Canal de distribucion
Nota: Elaborado por la autora

e Crear una pagina web en la que se encuentren todos los productos
gue maneja la empresa, dandole la oportunidad al cliente que la visite

de efectuar un pedido.

o &

% &\‘ E T/ MAQUILLAJE ~ PERFUMES  TRATAMIENTOFACIAL  CUIDADOPERSONAL  TIPSEINSPIRACION  TUTORIALES
Q

- w Catélogo C-04

DESCUBRE NUESTRAS NOVEDADES

0 mrEEnE
Figura 18. Interfaz de pagina web
Nota: Elaborado por la autora

iHola! Tu opinién es importante para
nosotros

Iniciar la encuesta
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e Contar con camiones que transporten los productos de la empresa,

los cuales cuenten con la imagen de la empresa para que puedan ser

debidamente identificados.

Figura 19. Camién de la empresa
Nota: Elaborado por la autora

4.5.4 Promocion
Finalmente, las estrategias de promocion para promover la imagen de
la empresa son las siguientes:

e Participar en ferias de negocios en las cuales se muestren los

productos de la empresa.

Figura 20. Feria de egocios
Nota: Elaborado por la autora

e Promover la entrega de muestras gratis por parte de los importadores
la empresa, para que puedan entonces entregarlas a los clientes
finales de los productos.

e Realizar una campafa de expectativa corta en la que se evidencien
los beneficios de los productos de la empresa, esto por medio de

publirreportajes.
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CAPITULO V
PLAN FINANCIERO

5.1 Inversién Inicial

Tabla 15. Descripcién de activos fijos del proyecto

Descripcion Cantidad C. Unitario C. Total % part.
Muebles y enseres
Escritorios ejecutivos modulares 9 $  275.00 $ 2,475.00 5.8%
Sillones ejecutivos 9 $ 150.00 $ 1,350.00 3.1%
Archivadores 9 $ 100.00 $  900.00 2.1%
Subtotal de muebles y enseres $ 4,725.00 11.0%
Equipos de computacién
Computadoras de escrito - 17" HP Pavilion 9 $  850.00 $ 7,650.00 17.8%
Servidor UPS 1 $  500.00 $  500.00 1.2%
Subtotal de equipos de computacion $ 8,150.00 19.0%
Vehiculo
Camién Hino Mavesa - Dutro City 512 1 $ 29,990.00 $ 29,990.00 70.0%
Subtotal de vehiculos $29,990.00 70.0%
Total inversion en propiedad, planta y equipos $42,865.00 100%

Nota: Elaborado por la autora

Para llevar a cabo este proyecto es necesario contar con una
inversion inicial de $ 42,865.00 para la compra de activos, en donde la
compra del vehiculo por casi $ 30 mil dolares representan el 70% de los

activos fijos.

Tabla 16. Estructura del capital de inversién

ESTRUCTURA DE CAPITAL VALOR % PART.
Inversién en maquinarias y equipos $ 42,865.00 65.30%
Inversion en capital de trabajo $ 22,778.59 34.70%
TOTAL $ 65,643.59 100.00%

Nota: Elaborado por la autora

Al afiadir el capital de trabajo se obtiene una inversion inicial por $
65,6453.59 en donde la inversion en propiedad, planta y equipos (activos
fijos) corresponde el 65.30%, mientras que el saldo corresponde a capital de

trabajo.
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5.2 Financiamiento de lainversiéon

Para el financiamiento de la inversion se hizo un escenario donde $
30 mil correspondia al financiamiento por fondos propios y el saldo $ 35 mil a

través de préstamos bancarios.

Tabla 17. Fuentes de financiamiento

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO VALOR % PART.
FONDOS PROPIOS $ 30,000.00 45.70%
PRESTAMO BANCARIO $ 35,643.59 54.30%
TOTAL $ 65,643.59 100.00%

Nota: Elaborado por la autora

Las condiciones de financiamiento que pone la CFN son las
siguientes: monto $ 35,6453.59 a un plazo de 5 afios con una tasa del

11.28% anual, lo que dejaria cuotas de $ 779.96.

Tabla 18. Condiciones del financiamiento

INSTITUCION FINANC IERA: CFEN
MONTO: $ 35,643.59
TASA: 11.28%
PLAZO: 5
FRECUENCIA PAGO: 12
CUOTA MENSUAL.: $ 779.96

Nota: Elaborado por la autora

Tabla 19. Tabla de amortizacién del préstamo

PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO
1 $ 5,623.84 §$ 3,735.74  $ 9,359.57
2 $ 6,292.05 $ 3,067.52 $ 9,359.57
3 $ 7,039.66 $ 231991 $ 9,359.57
4 $ 7,876.11 $ 1,483.47 $ 9,359.57
5 $ 8,811.93 $ 547.64 $ 9,359.57
60 $ 35,64359 $ 11,15428 $ 46,797.87

Nota: Elaborado por la autora
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5.3 Presupuestos de operacion

5.3.1 Ingresos

Una vez que el negocio inicie sus operaciones se estimas ingresos
anuales que fluctuarian entre $ 259 mil y $ 316 mil durante los primeros 3
afios de operaciones, asumiendo una tasa de crecimiento del 10.45% como
resultado de la variacion de las exportaciones de Ecuador hacia Estados

Unidos por concepto de cosméticos segun la partida 3304.

Tabla 20. Presupuesto de ingresos

Descripcion V. Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3

Venta de Humectantes $ 522641 $ 62,716.90 $ 69,269.75 $ 76,507.26
Venta de Exfoliantes $ 6,407.67 $ 76,891.99 $ 84,92589 $  93,799.20
Venta de Jabones $ 2,791.00 $ 3349195 $ 3699129 $ 40,856.25
Venta de perfumes $ 219691 $ 26,362.97 $ 29,11745 $ 32,159.73
Venta de polvos y desmaquillantes $ 5,005.99 $ 60,071.87 $ 66,34835 $  73,280.63
SUBTOTAL $ 21,627.97 $ 259,535.69 $ 286,652.74 $ 316,603.07

Nota: Elaborado por la autora

5.3.2 Costos de Venta

El presupuesto de costos de ventas oscilaria entre $ 129 mil y $ 158
mil durante los primeros tres afios de operaciones, viéndose a afectadas de
manera proporcional con los ingresos. Estos representarian alrededor del

50% de los ingresos.

Tabla 21. Presupuesto de costos de ventas

V. Mensual Ao 1 Afio 2 Afo 3

COSTO DEVENTA

Venta de Humectantes $ 261320 $ 31,35845 $ 3463488 $ 38,253.63
Venta de Exfoliantes $ 3,203.83 $ 38,446.00 $ 42,462.95 $  46,899.60
Venta de Jabones $ 1,39550 $ 16,74598 $ 18,49565 $ 20,428.13
Venta de perfumes $ 1,09846 $ 13,181.48 $ 14,5558.72 $  16,079.86
Venta de polvos y desmaquillantes $ 250299 $ 3003593 $ 3317418 $  36,640.31
SUBTOTAL $ 10,813.99 $ 129,767.84 $ 143,326.37 $ 158,301.54

Nota: Elaborado por la autora
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5.3.3 Gastos de Administracién

Los Gastos de Administracion abarcan todos los rubros para el

adecuado funcionamiento de la oficina de ECU- BEAUTY, en este caso, al

primer afio se ha presupuestado $ 99 mil y hasta el tercer afio se

incrementarian en $ 102 mil.

Tabla 22. Presupuesto de Gastos de Administracion

V. Mensual Afo 1 Afio 2 Ao 3

GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y beneficios personal administrativo $ 6,654.60 $ 79,855.24 $ 82,022.26 $  84,248.08
Gastos legales por constitucién de compaiiia $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ - $ -
Arriendo de local y bodega $ 750.00 $ 9,000.00 $ 914166 $ 9,285.55
Suministros de oficina $ 60.00 $ 720.00 $ 73133 $ 742.84
Suministros de Limpieza $ 50.00 $ 600.00 $ 609.44 $ 619.04
Gastos de combustible $ 200.00 $ 2,400.00 $ 2437.78 $ 2,476.15
Servicios basicos $ 200.00 $ 2,400.00 $ 243778 $ 2,476.15
Gastos por publicidad y promocién $ 250.00 $ 3,000.00 $ 304722 $ 3,095.18
SUBTOTAL $ 9,664.60 $ 9947524 $ 100,427.47 $ 102,942.99
Nota: Elaborado por la autora

5.3.4 Gastos de Logistica

Los gastos de logistica abarcan los rubros necesarios para la
exportacion de los cosméticos organicos. Durante el primer afio de

operaciones estos gastos ascienden a $ 4,450.00 y hasta el tercer afio de

operaciones habrian crecido hasta $ 4,436.43 Especialmente porque ya no

incluye el rubro de calificacién como exportador, el cual seria sacado durante

el primer afio de funcionamiento.

Tabla 23. Presupuesto de Gastos de Logistica

V. Mensual Afo 1 Afio 2 Afo 3

GASTOS DE LOGISTICA

Costo de Flete de Contenedor de 20 pies (32m%) $ 1,500.00 $ 3,00000 $ 304722 $ 3,095.18
Certificados de emision, fitosanitarios $ 200.00 $ 400.00 $ 406.30 $ 412.69
Agente de Aduana $ 200.00 $ 400.00 $ 406.30 $ 412.69
Inspeccion Antinarcotico $ 100.00 $ 200.00 $ 203.15 $ 206.35
Tramite para calificacién como exportador $ 150.00 $ 150.00 $ - $ -
Gastos varios de exportacion $ 150.00 $ 300.00 $ 30472 $ 309.52
SUBTOTAL $ 2,300.00 $ 445000 $ 436768 $ 4,436.43

Nota: Elaborado por la autora
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5.3.5 Punto de Equilibrio

Tabla 24. Andlisis del punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO VARIABLE $ 159,869.28
COSTOS FIJOS $ 115,875.97
PRECIO PROMEDIO $ 9.45
UNIDADES 74,006.36
COSTO VARIABLE UNITARIO $ 2.16

Nota: Elaborado por la autora

PUNTO EQUILIBRIO (Q): $ 115,875.97
$ 7.29

PUNTO EQUILIBRIO (Q): 15,893.65

PUNTO EQUILIBRIO (USD $): $ 150,209.59

Al realizar el célculo del punto de equilibrio, se determind que el
negocio como minimo deberia vender alrededor de 15 mil productos anuales
a un precio promedio de $ 9.45 para que sus ingresos equiparen los gastos y
asi, no existan pérdidas. Esto significa alcanzar un nivel de ventas de al

menos $ 150,209.59 como minimo para cubrir los costos totales.
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5.4 Estados Financieros Proyectados

5.4.1 Balance General proyectado a cinco afos

ACTIVOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos $ 22,778.59 $ 39,261.62 $ 63,749.87 $ 95,787.17 $ 136,951.27 $ 187,342.28
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 22,778.59 $ 39,261.62 $ 63,749.87 $ 95,787.17 $ 136,951.27 $ 187,342.28
ACTIVOS FIJOS
Inversion en maquinarias y equipos $ 42,865.00 $ 42,865.00 $ 42,865.00 $ 42,865.00 $ 42,865.00 $ 42,865.00
(-) Depreciacion Acumulada $ (9,187.17) $ (18,37433) $ (27,561.50) $ (34,032.000) $ (40,502.50)
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 42,865.00 $ 33,677.83 $ 24,490.67 $ 15,303.50 $ 8,833.00 $ 2,362.50
TOTAL ACTIVOS $ 65,643.59 $ 72,939.45 $ 88,240.54 $ 111,090.67 $ 145,784.27 $ 189,704.78
PASIVOS
Participaciones por pagar $ - $ 193795 $ 3,941.48 $ 5,912.26 $ 8,528.65 $ 11,001.50
Impuestos por pagar $ - $ 274544 $ 558376 % 837570 $ 12,08225 $ 1558546
Préstamo Bancario $ 35,643.59 $ 30,019.75 $ 23,727.70 $ 16,688.04 $ 8,811.93 $ -
TOTAL DE PASIVOS $ 35,643.59 $ 34,703.14 $ 33,252.94 $ 30,975.99 $ 29,422.83 $ 26,586.96
PATRIMONIO
Capital Social $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00
Utilidad del Ejercicio $ - $ 8,236.31 $ 16,751.29 $ 25,127.09 $ 36,246.75 $ 46,756.38
Utilidades Retenidas $ - $ 8,236.31 $ 24,987.60 $ 50,114.68 $ 86,361.44
TOTAL PATRIMONIO $ 30,000.00 $ 38,236.31 $ 54,987.60 $ 80,114.68 $ 116,361.44 $ 163,117.82
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 65,643.59 $ 72,939.45 $ 88,240.54 $ 111,090.67 $ 145,784.27 $ 189,704.78

Nota: Elaborado por la autora
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5.4.2 Estado de Resultados proyectado a cinco afios

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas Netas $ 259,535.69 $ 286,652.74 $ 316,603.07 $ 349,682.70 $ 386,218.58
Costos Operativos $ 129,767.84 $ 143,326.37 $ 158,301.54 $ 174,841.35 $ 193,109.29
Utilidad Bruta $129,767.84 $ 143,326.37 $ 158,301.54 $174,841.35 $ 193,109.29
Gastos de Operacion
Gastos Administrativos $ 99,475.24 $ 100,427.47 $ 102,942.99 $ 105,523.47 $ 108,170.62
Gastos de Logistica $ 4,450.00 $ 4,367.68 $ 4,436.43 $ 4,506.26 $ 4577.19
Depreciaciones $ 9,187.17 $ 9,187.17 $ 9,187.17 $ 6,470.50 $ 6,470.50
Total Gastos de Operacion $ 113,112.41 $ 113,982.32 $ 116,566.58 $ 116,500.23 $ 119,218.31
Utilidad Operacional $ 16,655.43 $ 29,344.05 $ 41,734.95 $ 58,341.12 $ 73,890.98
Gastos Financieros $ 3,735.74 $ 3,067.52 $ 2,319.91 $ 1,483.47 $ 547.64
Utilidad Antes de Participacion $ 12,919.70 $ 26,276.53 $ 39,415.04 $ 56,857.65 $ 73,343.34
Participacion de Trabajadores (15%) $ 1,937.95 $ 3,941.48 $ 5,912.26 $ 8,528.65 $ 11,001.50
Utilidad Antes de Impuestos $ 10,981.74 $ 22,335.05 $ 33,502.79 $ 48,329.01 $ 62,341.84
Impuesto a la Renta (25%) $ 2,745.44 $ 5,583.76 $ 8,375.70 $ 12,082.25 $ 15,585.46
Utilidad Neta $ 8,236.31 $ 16,751.29 $ 25,127.09 $ 36,246.75 $ 46,756.38

Nota: Elaborado por la autora
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5.5 Evaluacion Financiera del Proyecto
5.5.1 Flujo de Caja proyectado a cinco afios

SUPERINTENDENCIA

E N  NEGATIVO NEGATIVO NEGATIVO NEGATIVO NEGATIVO
POSITIVO O POSITIVO O POSITIVO O POSITIVO O POSITIVO O
NEGATIVO NEGATIVO NEGATIVO NEGATIVO NEGATIVO
No. Expediente D (DUAL) (DUAL) (DUAL) (DUAL) (DUAL)
RUC:
ANO:
ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO POR EL METODO DIRECTO CONSOLIDADO Afio O vs. 1 Afo 1vs2 Ao 2vs3 Afo 3vs4 Afo4vs5
SALDOS SALDOS SALDOS SALDOS SALDOS
BALANCE BALANCE BALANCE BALANCE BALANCE
COD
1IGO (En US$) (En US$) (En US$) (En US$) (En US$)
INCREMENTO NETO (DISMINUCION) EN EL EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL BE
EFECTIVO, ANTES DEL EFECTO DE LOS CAMBIOS EN LA TASA DE CAMBIO 95 |16,483.03 24,488.26 32,037.30 41,164.10 50,391.01
FLUJOS DE EFECTIVO PROCEDENTES DE (UTILIZADOS EN) ACTIVIDADES DE
OPERACION 9501 | 25,842.60 33,847.83 41,396.88 50,523.67 59,750.58
9501
Clases de cobros por actividades de operacion 01 259,535.69 286,652.74 316,603.07 349,682.70 386,218.58
9501
Cobros procedentes de las ventas de bienes y prestacion de servicios 0101 | 259,535.69 286,652.74 316,603.07 349,682.70 386,218.58
9501
Cobros procedentes de regalias, cuotas, comisiones y otros ingresos de actividades ordinarias 0102 - - - - -
9501
Cobros procedentes de contratos mantenidos con propo6sitos de intermediacion o para negociar 0103 - - - - -
9501
Cobros procedentes de primas y prestaciones, anualidades y otros beneficios de p6lizas suscritas 0104 - - - - -
9501
Otros cobros por actividades de operacion 0105 - - - - -
9501
Clases de pagos por actividades de operacion 02 (233,693.09) (250,059.48) (269,622.43) (290,783.33) (314,385.75)
9501
Pagos a proveedores por el suministro de bienes y servicios 0201 | (233,693.09) (248,121.52) (265,680.95) (284,871.08) (305,857.10)
9501
Pagos procedentes de contratos mantenidos para intermediacion o para negociar 0202 - - - - -
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9501

Pagos a y por cuenta de los empleados 0203 (1,937.95) (3,941.48) (5,912.26) (8,528.65)
Pagos por primas y prestaciones, anualidades y otras obligaciones derivadas de las pélizas 9501
suscritas 0204
9501
Intereses recibidos 06
9501
Impuestos a las ganancias pagados 07 (2,745.44) (5,583.76) (8,375.70) (12,082.25)
9501
Otras entradas (salidas) de efectivo 08
FLUJOS DE EFECTIVO PROCEDENTES DE (UTILIZADOS EN) ACTIVIDADES DE
FINANCIACION 9503 | (9,359.57) (9,359.57) (9,359.57) (9,359.57) (9,359.57)
9503
Aporte en efectivo por aumento de capital 01
9503
Pagos de préstamos 05 |(5,623.84) (6,292.05) (7,039.66) (7,876.11) (8,811.93)
9503
Pagos de pasivos por arrendamientos financieros 06
9503
Importes procedentes de subvenciones del gobierno 07
9503
Dividendos pagados 08
9503
Intereses recibidos 09 |(3,735.74) (3,067.52) (2,319.91) (1,483.47) (547.64)
9503
Otras entradas (salidas) de efectivo 10
EFECTOS DE LA VARIACION EN LA TASA DE CAMBIO SOBRE EL EFECTIVO Y
EQUIVALENTES AL BE EFECTIVO 9504
9504
Efectos de la variacion en la tasa de cambio sobre el efectivo y equivalentes al efectivo 01
INCREMENTO (DISMINUCION) NETO DE EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL
EFECTIVO 9505 | 16,483.03 24,488.26 32,037.30 41,164.10 50,391.01
EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO AL PRINCIPIO DEL PERIODO 9506 | 22,778.59 39,261.62 63,749.87 95,787.17 136,951.27
EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO AL FINAL DEL PERIODO 9507 | 39,261.62 63,749.87 95,787.17 136,951.27 187,342.28

Nota: Elaborado por la autora
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5.5.2 Calculo de la tasa de descuento

Una vez que se han hecho los estados financieros y el flujo de caja
por el método directo, segun el formato de la Superintendencia de
Compaifiias, se obtiene la tasa de descuento del proyecto a través del costo
capital promedio ponderado que corresponde a 12.38%, es decir que la TIR

debe ser superior para que el proyecto sea considerado viable.

Tabla 25. Caélculo de la tasa de descuento del proyecto

FUENTES DE FINANCIAMIENTO % PART. TASA DSCTO. PONDERACION

FONDOS PROPIOS 45.70% 13.70% 6.26%
PRESTAMO BANCO 54.30% 11.28% 6.12%
SUBTOTAL 100.00% TMAT 12.38%

Nota: Elaborado por la autora

5.5.3 Analisis de la Rentabilidad del Proyecto

Al analizar la rentabilidad del proyecto en la siguiente tabla se han
resumido los flujos netos obtenidos por el ejercicio contable de cada afio, y
se puede apreciar que el Payback es positivo a partir del afio 3, lo que

significa que desde ahi el proyecto es rentable.

Tabla 26. Descripcién de activos fijos del proyecto

DESCRIPCION FLUJOS NETOS PAYBACK
ANO 0 -$65,643.59 -$65,643.59
ANO 1 $16,483.03 -$49,160.57
ANO 2 $24,488.26 -$24,672.31
ANO 3 $32,037.30 $7,364.99
ANO 4 $41,164.10 $48,529.09
ANO 5 $50,391.01 $98,920.10

Nota: Elaborado por la autora

Al calcular la TIR para cinco afios se obtiene 32% que es mayor que
la TMAR y el VAN calculado es $ 44,894.77, lo que significa que el proyecto

es viable y supera las expectativas reflejadas en la TIR.

79



Tabla 27. Andlisis de Rentabilidad TIR - VAN

ANALISIS DE RENTABILIDAD

TASA DE DSCTO.

TASA INTERNA DE RETORNO

VALOR ACTUAL NETO
INDICE DE RENTABILIDAD

TMAR 12.38%
TIR 32.64%
VAN $44,894.77

IR 1.68

Nota: Elaborado por la autora

5.5.4 Razones Financieras

Tabla 28. Razones Financieras

INDICADORES ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 PROM.

FINANCIEROS
Liquidez Corriente 8.38 6.69 6.70 6.64 7.05 7.09
Endeudamiento del Activo 48% 38% 28% 20% 14% 29%
Apalancamiento 1.91 1.60 1.39 1.25 1.16 1.46
Impacto Gastos Administracion y Ventas  44% 40% 37% 33% 31% 37%
Impacto de la Carga Financiera 1% 1% 1% 0% 0% 1%
Margen Bruto 50% 50% 50% 50% 50% 50%
Margen Neto 3% 6% 8% 10% 12% 8%
ROA 11% 19% 23% 25% 25% 20%
ROE 22% 30% 31% 31% 29% 29%

Nota: Elaborado por la autora

Finalmente, el célculo de la razones financieras determinan lo

siguiente:

e Por cada dolar de deuda de corto plazo, la empresa tiene 7 veces

mas liquidez.

e EL endeudamiento es apenas $ 0.29 por cada dolar de activos

totales.

e EL nivel de apalancamiento es apenas 1.46 sobre cada doélar de

patrimonio.

e Por cada ddlar en ventas, la empresa destina $ 0.37 en gastos y la

carga financiera apenas representa $0.01.

e EIl margen bruto es $ 0.50 por cada dolar vendido, mientras que el

margen neto es apenas $ 0.08 por doélar vendido.

¢ Finalmente la rentabilidad sobre los activos es 20% y sobre el

patrimonio es 29%. Lo que significa que el proyecto es viable.
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CONCLUSIONES

Las conclusiones que se han logrado extraer del actual estudio son

las siguientes:

Las empresas ecuatorianas que se dedican a la produccion de
cosmeéticos organicos en el Ecuador son Natu Cosmetics, Laboratorio
Biotanicals, Ottie, Anisa Jaboneria, Yananti, Roots Cosmética Natural y
Casa Barukcic, las cuales serian los proveedores de “ECU BEAUTY” para

gue los comercialice al mercado internacional.

El mercado de los Estados Unidos es uno de los principales
consumidores de productos cosmeéticos organicos, por lo que el Ecuador
puede aprovechar esta demanda y colocar sus productos al alcance de los
ciudadanos norteamericanos, logrando posicionarse como un proveedor

importante en lo que respecta a estos productos.

Destacar la composicion de los productos de la marca “ECU
BEAUTY”, resaltando la calidad de estos, indicando esto en las piezas
publicitarias que se promuevan, tanto en la pagina empresarial de la marca,

asi como en las redes sociales que se manejan.

La exportacibn de los cosméticos organicos al mercado
estadounidense resulta factible desde el punto de vista financiero, puesto
que se logra recuperar la inversion en tiempos apropiados, como puede

observarse en el andlisis financiero.
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RECOMENDACIONES

Mientras que las recomendaciones necesarias para lograr mejores

resultados se presentan a continuacion:

Es importante que se mantengan adecuadas relaciones comerciales
con los proveedores de la empresa “ECU BEAUTY”, esto con el objetivo de
manejar tiempos y politicas de pagos que beneficien a la entidad
exportadora, evitando la presencia de inconvenientes que afecten el
adecuado aprovisionamiento y asi satisfacer las demandas en el mercado

objetivo.

Es importante que se lleven a cabo estudios de mercado en los
cuales se determinen las variaciones que se han dado en los Estados
Unidos en lo que respecta al uso de cosmeéticos organicos, para de esta
forma visualizar si existen problemas que generen una disminucién en la

compra de estos productos.

Se debe consultar a los clientes finales, por medio de los
intermediarios sobre la manera en que perciben a los productos de “ECU
BEAUTY”, para de esta manera mantener un conocimiento constante sobre
lo que desea el mercado y sobre la forma en que la empresa lo esta

satisfaciendo, tomando las correcciones necesarias de ser el caso.

De acuerdo al nivel de exportaciones que se vaya alcanzando con el
paso del tiempo, efectuar un andlisis financiero, para de esta manera, se
conozca la situacion real de la empresa en lo que respecta a ingresos y

egresos que se hayan alcanzado.
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ANEXOS

Importaciones de cosméticos por Estados unidos

*
Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas
Datos comerciales mensuales, trimestrales y anuales. Valores de importacion y exp i tasas de cuotas de mercado, etc.
Inicio & Busqueda Disponibilidad de Datos Documentos de referencia  Ofras Herramientas del ITC  Mas [V NLIESEIER Espaiiol
Producto 3304 - Preparaciones de belleza, maquillaje y para e v Grupo de productos | Ninguno bl
Mundo ® Pajs | Estados Unidos de América v Grupo de paises | Ninguno v
Socio | Todos v Grupo de socios | Ninguno v
otros criterios | Importaciones ¥ | | Series de tiempo anuales v | | por pais v | | Datos directos ¥ | | Valores v |i |Délar Americano ¥ |i
Lista de los prodi importado por Estados Unidos de América i
Prod : 3304 Prep i de belleza, maqullla]e y para el cuidado de la piel, incl. las preparaciones ..

Unidad - miles Dolar Americano

—/m—m [Datos IED] [Da(os aranceranos] [Normas voluntarias

Descargar - =W = | > Periodo (nimero de columnas) : ¥ | 5 por pagina v | ¥ lineas por pagina : | Por defecto (25 por pagina) ¥
xportadores alor im alo 20 Valo i 0.en 20 Valor importado en 2016
Mundo 3.409.506 3.851.364 4034325 4599.029 4916321
= China 572933 625.431 699.548 916.242 1.052.100
= Erancia 604.139 706.347 2222 787253 865477
® | Canagd 610263 523864 640,052 681587 679.102
o} Italia 207.421 291.766 325511 429,366 453349
= Corea, Republica de 86.291 128.973 219717 323675 422361
| oina tinida axant ~ra Ron pryess 74 RoR 2ezaaal | Y
Exportaciones de cosméticos por el Ecuador
S% TRADE MAP
/\ Estadisticas del comercio para el
,‘ Datos comerciales mensuales, trimestrales y anuales. Valores de importacion y 6 tasas de cuotas de mercado, etc.

Y o
Documentos de referencia  Otras Herramientas del ITC ~ Mas O Iniciar sesion Sl

Inicio & Basqueda Disponibilidad de Datos

Producto | ... 3304 - Preparaciones de belleza, maquillaje y para e ¥ |

© Mundo @ Pais |Ecuador v] Grupo de paises | Ninguno v
Socio | Estados Unidos de América v Grupo de socios | Ninguno v
ofros criterios | Exportaciones ¥ | | Series de tiempo anuales ¥ | | por producto ¥ | | Al mismo nivel (4 digitos) v| [Valores v |i [Délar Americano v |i

Comercio | entre E: y Unidos de América
Producto: 3304 Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, incl. las preparaciones ..

Unidad - Délar Americano miles
Tabla

Descargar : 28] W] Periodo (nimero de columnas) : W | 3 por pagina v | 9% lineas por pagina -
Ecuador exporta hacia Estados Ut Estados Unidos de América importa desde el mundo Ecuador exporta hacia el mundo §
Valoren 2015  Valor en 2016 Valoren 2015 Valoren 2016  Valor en 2017 Valoren 2015 Valoren 2016 Valor en 2017
Aceites esenciales, desterpenados o no, incl.
(3301 los “concretos™ o “absolutos”; resinoides; 6.658 1707 1479 |4y 987.623 1.063.620 1.260.048 | =¢) 6.739 1772 1513
oleorresinas ... .
Preparaciones para afeitar o para antes o
(3307 después del afeitado, desodorantes corporales, 142 164 232 |46 739.866 748321 775518 | +€y 769 1.084 1117
preparaciones ... .
Mezclas de sustancias odoriferas y mezclas,
3302 incl. las disoluciones alcohdlicas, a base de 29 91 206 | +€y 2.622.987 2452251 2.560.476 | +¢» 557 494 912
una...
i Preparaciones de belleza, maquillaje y para el ¢ ¢
1 [3304 cuidado de Ia piel, incl. las preparaciones . . . 20 10 75|26 4.034.325 4.599.029 4916321 | =€ 487 776 393
3305 Preparaciones capilares 18 1" 15| 4G 1174504 1.160.794 1.203.287 | 46y 324 449 951
Perfumes y aguas de tocador (exc. lociones
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