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RESUMEN

El siguiente proyecto de emprendimiento fue realizado con el objetivo
de estudiar la industria cosmética especificamente los productos de
perfumeria en el mercado ecuatoriano; con el fin de impulsar un nuevo
modelo de negocio y contribuir al cambio de la matriz productiva del pais.
Las limitaciones de las importaciones de marcas internacionales de
perfumes, asi también como la imposicibn de aranceles a los productos
suntuarios permiten la entrada facil al mercado nacional, por ello nace la
necesidad de presentar a los guayaquilefios un producto de perfumeria
fabricado localmente, con altos estandares de calidad; hecho a base de
esencias importadas y con alcohol 100% ecuatoriano (contratipos). La
empresa DISPENSAA, propone la creacion de maquinas expendedoras para
la distribucion de perfumes, promoviendo el acceso rapido a los
consumidores de productos nacionales. La demanda de perfumes
nacionales ha mostrado un crecimiento progresivo en los ultimos afios, con
lo cual ha mejorado la economia del pais, por esta razdn se analizara el
sector cosmético en el Ecuador. En el primer capitulo se vera el diagndstico
interno y externo de la empresa DISPENSAA, asi también como el analisis
de la industria. En el segundo capitulo se analizara el mercado y el nivel de
aceptacion de este producto innovador y en el tercer capitulo se definira a
detalle la creacion de la empresa, y los recursos tanto humanos como
materiales para la puesta en marcha. Por ultimo se conocerd la factibilidad

de implementar este proyecto a través del analisis financiero.
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Palabras Claves: INDUSTRIA COSMETICA; PERFUMERIA; MATRIZ
PRODUCTIVA; CONTRATIPOS; MAQUINA EXPENDEDORA; PRODUCTO
INNOVADOR.
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ABSTRACT

The following entrepreneurship project was carried out with the aim of
study the cosmetic industry specifically the perfumery products in the
Ecuadorian market; in order to promote a new business model and
contribute to the change of the country's productive matrix. The limitations of
imports of international brands of perfumes, as well as the imposition of
tariffs on luxury products allow easy entry into the domestic market, thus the
need to present the Guayaquil people a perfumery product manufactured
locally with high quality standards; made from imported essences and with
100% Ecuadorian alcohol (contratypes). The company DISPENSAA,
proposes the creation of vending machines for the distribution of perfumes,
promoting quick access to the consumers of national products. The demand
for national perfumes has shown a progressive growth in the last years,
which has improved the economy of the country, for this reason we will
analyze the cosmetic sector in Ecuador. The first chapter will see the internal
and external diagnosis of the company DISPENSAA, as well as the analysis
of the industry. The second chapter will analyze the market and the level of
acceptance of this innovative product and the third chapter will define in
detail the creation of the company, and the human resources as well as
materials for the start-up. Finally, the feasibility of implementing this project

through financial analysis will be known.

Keywords : COSMETIC INDUSTRY; PERFUMERY; PRODUCTIVE
MATRIX; CONTRATYPE; EXPENDING MACHINE; INNOVATIVE
PRODUCT.
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RESUME

Le projet de risque suivant a été menée dans le but d'étudier
I'industrie des produits cosmétiques spécifiquement parfumerie sur le
marché équatorien; afin de promouvoir un nouveau modeéle d'entreprise et
contribuer a changer le modéle du pays de production. Les limitations des
importations des marques internationales de parfums, ainsi que l'imposition
de droits de douane sur les produits de luxe permettent une entrée facile sur
le marché intérieur, d'ou existe la nécessité d'introduire aux guayaquilefios
un produit de parfum fabriqué localement, avec des normes élevées de
qualité; en essences et de I'alcool 100% équatoriens (de dupes) importés. La
société DISPENSAA, propose la création de distributeurs automatiques pour
la distribution de parfums, de favoriser l'accés rapide aux consommateurs de
produits nationaux. La demande nationale pour le parfum a montré une
croissance reguliere au cours des dernieres années, ce qui a amelioré
I'économie du pays, donc le secteur cosmétique sera discuté en Equateur.
On a fait une analyse interne et externe de la société DISPENSAA dans le
premier chapitre, ainsi que l'analyse de lindustrie. Dans le deuxieme
chapitre on a réalisé une étudie de marché et le niveau d'acceptation de ce
produit innovant est analysé dans le troisieme chapitre ainsi que la création
de la société, et les ressources humaines et matérielles pour la mise en
ceuvre ont été définies en détail. Enfin, on présenté la faisabilité de la mise

en ceuvre de ce projet par I'analyse financiere.

MotsClés: COSMETICS INDUSTRIE; PARFUM; MATRIX PRODUCTIF;
DUPES; DISTRIBUTEUR AUTOMATIQUE; INNOVATIVE PRODUIT.
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INTRODUCCION

La industria cosmética en América Latina es una de las que mas crece a nivel
mundial. El actual gobierno Ecuatoriano, con miras al desarrollo de nuevas
actividades comerciales que generen ingresos significativos en el pais y con el
objetivo de cambiar la matriz productiva y mejorar la economia ecuatoriana,
establecio barreras de entrada, aranceles y creo leyes que permiten el desarrollo de
empresas locales de cosméticos priorizando los productos nacionales (Agencia
Pulblica de Noticias del Ecuador y Suramérica, 2014).

La sociedad ecuatoriana trabaja dia a dia por cumplir estandares educativos,
sociales, culturales, con el fin de equipararse a nivel mundial. De la premisa de ser
iguales a otros ciudadanos en el mundo de hoy, y con el creciente apogeo a las
tendencias de moda y estética en el ambito de los negocios y de la vida cotidiana en
general adicionando la escasez de tiempo, el incremento de actividades fisicas, la
vida social activa y la importancia de la imagen y la belleza en los ecuatorianos; la
empresa DISPENSAA, desarrollo la idea de la creacibn de una maquina
expendedora de fragancias masculinas para aplicar en la ciudad de Guayaquil
mediante un estudio de mercado para conocer el mercado objetivo al cual sera
dirigido el producto, evaluar los gustos y preferencias de los consumidores en
cuanto a fragancias a expender y elaborar estrategias para su introduccion en el
mercado; con el fin de impulsar la economia en el pais y brindar su granito de arena
para el cambio de la matriz productiva.

Se analizara la historia de las maquinas expendedoras y sus diferentes usos,
ademas se estudiara la industria cosmética en el mundo y su desempefio en el
mercado local ecuatoriano, para establecer la relacion entre estos dos factores y su
relevancia como nuevo modelo de negocio.

Al finalizar este proyecto se podra saber si es factible la implementacion por
parte de DISPENSAA de este nuevo modelo de negocios, para la distribuciéon de
perfumes elaborados localmente a base de esencias importadas de 1ml de
contenido; y fomentar la realizacion de proyectos que permitan la produccion,

distribucion y comercializacion de productos ecuatorianos.
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FORMULACION DEL PROBLEMA

Antecedentes

Debido a que no existen prototipos de maquinas expendedoras de fragancias
en el mercado, ni investigaciones sobre su uso o disefio; es necesario destacar que
las investigaciones realizadas sobre maquinas expendedoras fueron referentes a
generalidades como la evolucion, el uso, la localizacién y los diversos tipos de
productos que expenden.

Adicional para la realizacibn de la propuesta del presente proyecto, se
enfoca en la industria cosmética, especificamente la perfumeria, su consumo, los

productos mas utilizados y la importancia de la apariencia en el mundo de hoy.

Aspectos sobre maquinas dispensadoras.

Matute y Uday (2013) El inicio de las maquinas expendedoras proviene de
Egipto con la invencién del Ingeniero Heron de Alejandria, cuya maquina expendia
agua bendita. Dejando a un lado este antecedente histdrico avanzaremos a la época
de la Revolucién Industrial; a principio de los afios 80 existian maquinas que
vendian tarjetas postales y en el afio 88 las maquinas expendian gomas de mascar.

En el afio 1897 gracias al uso de marketing visual en las maquinas
expendedoras; las compras se incentivaron sirviendo de base para las maquinas
actuales. A partir del afilo 1920 surgieron maquinas mas automatizadas con mejores
servicios como el uso de vasos desechables y el expendio de alimentos calientes.

Con el paso de los afos, la tecnologia y modernizacion permitieron usar en
las maquinas expendedoras diversas formas de pago como el uso de billetes y
tarjetas de crédito y débito, en los afios 1960 y 1985 respectivamente.

Las maquinas expendedoras son una unidad de almacenamiento de todo tipo
de articulosvendidos de forma ambulante; se operanfacilmenteen cualquier horario y
lugar; aunque se debe dar suma importancia a la locacion ya que es una pieza
fundamental, por ejemplo: escuelas y oficinas son lugares recomendables debido a
gue la gente no puede desplazarse durante varias horas a otro sitio, adicionalmente
los centros de diversion, estaciones de buses, centros comerciales, cines, entre
otros(Trivifio & Paredes, 2009).

Casi cualquier producto o servicio ofrecen las maquinas expendedoras desde
un café con las preferencias del cliente, articulos tecnologicos como camaras

fotograficas y teléfonos, hasta medicinas; activandolas a través del sistema
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tradicional que son las monedas u otros sistemas mas tecnologicos como el uso de
billetes, tarjetas bancarias, sistema prepago o mediante sefales de teléfonos
moviles (Cuartas, Cadenas, Murillo, Valderrama , & Vélez, 2011).

Puyuelo y Merino (2013) Gracias al avance de las nuevas tecnologias y de
las ciencia, las maquinas autdbmatas se encuentran presentes tanto en sectores
industriales como productivos, sirviendo de herramienta util en el desarrollo de

diversas actividades.

Aspectos sobre la industria cosmética.

En el afo 1974 los embarques a Ecuador de fragancias eran
aproximadamente 320 millones de délares, pero solo 7 afios mas tarde hubo un
incremento colosal sextuplicando su valor (1800 millones). Sin duda alguna, una
gran contribucion a este incremento en la demanda fue la popularidad de las
fragancias masculinas (Mora, 2012).

Segun Diario EL TELEGRAFO (2011) A nivel mundial la brecha de la
demanda de consumo de productos cosméticos es casi proporcional, sin embargo
en Ecuador la diferencia esta en un 35%hombres— 65% mujeres; los productos mas
demandados por el segmento masculino son productos para el cuidado de la
piel como bloqueador solar, productos para el rostro como crema para el contorno
de ojos y productos para afeitarse, fragancias, y articulos para el cuidado de manos
y pies, entre otros.

La presidenta de la Asociacion Ecuatoriana de Productores vy
Comercializadores de Cosmeéticos, Perfumes y Productos de Cuidado Personal
(Promocosméticos) Fernanda Leodn en el 2011 indicé sobre la industria cosmética
gue “la tendencia de crecimiento anual de 20% se ha registrado durante la Ultima
década, con excepcion de 2009 en que el sector tuvo una depresion debido a las
salvaguardas y los cupos limitados para la importacibon de insumos”
(ELTELEGRAFO, 2011, pag.1).

Maldonado (2014) “El crecimiento de esta industria se debe a que
actualmente los ecuatorianos estan mas atentos a su imagen que hace diez
afos,.... 98 de cada 100 ecuatorianos tienen al menos cinco productos cosméticos
en su casa” (p.46).

El mercado de los perfumes tuvo dificultades al comienzo del 2014; las

reconocidas marcas internacionales deben pagar impuestos tales como el 20% ICE,
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el 20% Impuesto Advalorem, el 12% IVA y el 0,5% Fodinfa. Segun datos de Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador SENAE las importaciones de perfume en
comparacion a los periodos de enero a octubre de los afios 2013 y 2014 sufrieron
un declive de aproximadamente 23 millones. En el afio 2014 en el mercado
ecuatoriano los perfumes importados disminuyeron en un 10% ya que pasaron del
90% al 80% del total de ventas; y la produccién nacional ocupa el 20% del mercado.
Un gran nimero de empresas que importaban materia primas para la producciéon de
contratipos fueron favorecidas; ya que coinciden en que las ventas aumentaron;
debido a que el principal elemento para la elaboracion de perfumes es el alcohol
(60%), el cual se produce en el pais (Tapia, 2014).

El mercado nacional de perfumes es muy amplio debido a que no tiene
barreras de entrada. De acuerdo a una investigacion sobre las principales
empresas de perfumeria competidoras a nivel nacional cuyo segmento objetivo es la
clase media tenemos: ventas de contratipos (Perfumeria Bibi's, Las Esencias,
Perfumeria Viktoria y Patrizia Eneas), ventas de marcas originales (Aromas y
Recuerdos, La Fragancias), ventas por catalogos (Yanbal, Avon, Ebel y Oriflame).
Sin embargo Perfumeria Bibi’'s posee buena participacion en el segmento de
mercado de la clase media ecuatoriana cubriendo el 35% de su totalidad, tanto
hombres como mujeres (Miranda, Cortes, & Silva, 2007).

“En 2013, la empresa Euromonitor publicdé que las ventas a nivel mundial en
el mercado de la perfumeria fueron de aproximadamente 607 mil millones de
dolares” (Jaudeau, 2015). Euromonitor International, proveedora a nivel mundial de

estudios de mercados estratégicos; se encarga de crear y analizar informacion de
miles de productos y servicios en cientos de paises alrededor del mundo.

(Jaudeau, 2015) Estudios de mercado de Mintel en el afio 2014 indicaron que
la sociedad cada vez considera mas importante el cuidado de la apariencia; las
mujeres son pioneras en este ambito generando moda; sin embargo en los ultimos
afios los hombres han incursionado en este mundo de la belleza a través del
consumo de productos de perfumeria; promoviendo el crecimiento del mercado de
la perfumeria en los proximos afios. Mintel es la agencia de inteligencia de mercado
lider en el mundo, se encarga de analizar y combinar 4 temas cruciales como son:
investigacion y analisis de mercado, inteligencia del producto y competitiva; con el

fin de generar ideas y recomendaciones basadas en hechos irrebatibles.
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Contextualizacion del Problema

En el Ecuador, la industria cosmética ha presentado un aumento progresivo
en el consumo de perfumes, debido a la incursion de un nuevo segmento de
mercado en esta industria (mercado masculino); gracias a la globalizacion y a las
tendencias de belleza que han impulsado el cuidado personal demostrando la
importancia de oler y verse bien (EL TELEGRAFO, 2011).

El hombre guayaquilefio de hoy en dia se encuentra muy activo realizando
actividades variadas como estudios, trabajo, ejercicios, salidas entre amigos, entre
muchas otras; intentando cumplir cada una de ellas con un ajustado tiempo y en
muchas ocasiones totalmente expuestos al clima caluroso de la ciudad, todo esto
sin dejar a un lado los estandares de belleza tan solicitados hoy en dia: como evitar
malos olores y el cuidado de su apariencia personal para marcar su atractivo; con el
fin de sentirse bien y seguro todo el tiempo conservando una buena apariencia y
una fragancia estimulante que los pueda complacer principalmente a ellos mismos y
a los que los rodean.

Este mercado crece y va mas alld de estereotipos: ya pide productos que
respondan a las necesidades de estos consumidores; los cuales en lineas generales
necesitan ser sencillos, funcionales y dar una buena respuesta a todo lo que
prometen (Santos, 2007, pag.8). Por lo antes mencionado y con el objetivo de
contribuir y aportar un producto significativo al mercado masculino que les
proporcione un agradable y duradero aroma se ha propuesto la creacion de
maguinas expendedoras de fragancias masculinas.

El desarrollo de un producto innovador generara fuentes de empleo no solo a
los trabajadores directos, sino también a quienes se dedican a las actividades
conexas a esta industria; permitiendo mejorar la calidad de vida de muchas
personas.

La idea de la creacion de una magquina dispensadora de fragancias nace con
el fin de brindar la oportunidad a jévenes y adultos del segmento masculino de la
ciudad de Guayaquil a adquirir con mayor facilidad este producto, el cual juega un
rol importante en la percepcion sobre ellos mismos asi como en la interaccién con
otros individuos; manejando una maquina facil de usar, atesorando su tiempo y
consumiendo un producto de calidad a un precio asequible mientras realizan

diversas actividades de su vida cotidiana.
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MARCO TEORICO

Analisis Pestel: Acronimo de las iniciales Politico, Economico, Socio-Cultural,
Tecnoldgico, Ecologico y Legal. EI modelo Pestel analiza el entorno integro por
medio de los factores macroecondmicos pertinentes para una organizacion; su
incidencia varia segun cada estructura empresarial. Nos ayuda a la realizacion de
planes de empresa, de estrategias de produccion o de comercializacion tales como
introduccion de un nuevo producto al mercado o implementacién de una nueva area
en la organizacion; constituyendo una influencia potencial en la evolucion del futuro
de la empresa ya que nos permite tener cierta anticipacion en el entorno global para

la deteccion de amenazas y oportunidades (Ortega & Espinosa, 2015).

Cinco Fuerzas de Porter: Para la correcta implementacion de estrategias, el
estratega debe de comprender y hacer frente a la competencia. La competencia por
obtener beneficios debe de observar no solo los rivales de la industria, sino también
clientes, proveedores, posibles aspirantes y productos sustitutos. Las cinco fuerzan
ayudan a definir la estructura de una industria y conocer los origenes de su
rentabilidad actual, moldea su naturaleza de interaccibn competitiva y permite

anticipar e influenciar la competencia a lo largo del tiempo (Martinez & Milla, 2012).

Matriz Foda:El andlisis FODA permite conocer la situacion interna y externa
de la organizacion; en el ambiente interno describimos Fortalezas y Debilidades de
la organizacion que presentan en relacion a la competencia y en ambiente externo
se desarrollan las Oportunidades y Amenazas de los actores que forman parte del
entorno que puedan influir positiva o negativamente en la organizacion (Ferrell &
Hartline, 2012).

La construccion de la Matriz FODA sirve como punto de partida para la
creacion de estrategiaa partir de 4 tipos de combinaciones: FO: Fortalezas /
Oportunidades, FA: Fortalezas / Amenazas, DO: Debilidades / Oportunidades y DA:
Debilidades / Amenazas. Confrontando las fortalezas con las oportunidades
creamos estrategias ofensivas, y con las amenazas estrategias defensivas y al
confrontar debilidades con oportunidades obtenemos estrategias de reorientacion y

con las amenazas surgen estrategias de supervivencia (Colom, 2015).
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Estudios sobre la Implementacion de Maquinas Expend  edoras

En la ciudad de Santiago de Chile,Becerra (2009) realizé la Tesis para optar
el Grado de Magistersobre “Evaluacion Economica Y Estratégica de Maquinas
Expendedoras de Fruta Fresca Envasada” indicando que dada la restriccion de
tiempo existente en las personas, no siempre es posible ir a un supermercado o
fruteria cuando se desea consumir un alimento natural como una fruta. A través de
encuestas realizadas en colegios y empresas quienes formaban parte de su
mercado potencial, se obtuvieron las variables criticas que agregan valor a los
consumidores: seguridad, rapidez y variedad, las cuales representan una ventaja
competitiva a través del uso de maquinas expendedoras; otorgandole sustento al
negocio.

En la ciudad de Antioquia - Colombia, Saldarriaga (2014) presentd un trabajo
de grado en el cual propone la puesta en marcha de la empresa Easy Fruit
encargada de elaborar y distribuir frutas; creandoun plan de negocios; los diferentes
canales de comercializacion previstos son: carros para ventas callejeras, maquinas
expendedoras automaticas, mini mercados de ciertos barrios, establecimientos de
alimentacion, convenios con empresas de eventos. En una encuesta realizada a

personas de su mercado objetivo, se obtuvo la siguiente informacion:

& 8- iEn qué lugar o lugares le gustaria poder comprar fruta para consumo inmediato?

1’L1*L“ﬂ*

upsrmermades Restsuantes Em mamguinas Cimnasins "'t"';:,-:'
Sispensadoas
e cTigue

Figura No. 1 Lugar de preferencia de compra de frut  as para consumo inmediato.

Fuente: Saldarriaga, 2014

Los supermercados obtuvieron el ler lugar de preferencia de compra con un
25%, siguiendo con maquinas dispensadoras, oficinas y tiendas que obtuvieron un
promedio del 16% del total de los encuestados que querian poder conseguir frutas
por estos medios, lo que deja entrever que la gente quisiera obtener este producto
con mayor facilidad.

En la ciudad de Guayaquil segun un estudio de mercado realizado sobre la
implantacion de vending machines de café en el mercado Guayaquilefio, obtuvimos

datos muy importantes que nos serviran de base informativa sobre el usode
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magquinas expendedoras y los principales motivos por las cuales no usarian las
mismas. Del total de los encuestados 384, solo se tomaran en consideracion 276
los cuales si consumen café; 196 encuestados (71%) respondiéo que si habia
utilizado alguna vez una maquina expendedora de los cuales el 57% prefiere seguir
beneficiandose del uso de maquinas y el 43% opta por la manera tradicional, que
alguien lo atienda. Sobre la aceptacién a usar una maquina dispensadora de café se
obtuvo que el 82% estaba de acuerdo, mientras que el 18% no lo estaba sus
motivos con mayor porcentaje fueron: considerado muy importante en un 88% que
el producto este expirado, considerado importante en un 65% que el producto sea
de mala calidad y que ingrese el dinero y no salga el producto fue considerado poco
importante con un porcentaje de 61% (Trivifio et al., 2009).

Segun los estudios mencionados, las personas tienen un alto nivel de
aceptabilidad al uso de maquinas expendedoras por su rapidez, variedad y facilidad
de obtencion de productos; y las principales razones para no usar una maquina

dispensadora son que el producto este expirado o0 que no sea de buena calidad.

MARCO CONCEPTUAL
AdValorem: Es una forma de imposicion de bienes y servicios gravados con
ICE, es aquella en la que se aplica una tarifa porcentual sobre la base imponible
determinada de conformidad con las disposiciones de Ley (H. CONGRESO
NACIONAL, 2016).

Contratipo: Es un perfume quimicamente equivalente al de la marca original
en un 99%, se utlizan extractos puros de las fragancias reconocidas
internacionalmente, en donde la diferencia radica en un precio mas competitivo
debido al tipo de envase, el empaquetado y la reduccidén en costos de publicidad y
procesos de producciéon (ALCORTESOAP, 2016).

CPPC o WACC: Costo Promedio Ponderado del Capital o Weighted Average
Cost of Capital; nos permite saber cuanto valor tiene una empresa ya que el CPPC
es el costo del dinero que utilizamos para llevar a cabo nuestro negocio; nos permite
saber cuanto debemos exigirle a nuestros activos para pagar todo lo que nos
financiaron los acreedores (gastos financieros) y los accionistas (dividendos) y llevar

adelante nuestra empresa en el tiempo. Es de vital importancia el uso del CPPC ya
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gue cuando se minimiza el valor del CPPC, el valor de la empresa se maximiza; lo
cual nos servird de parametro de referencia a la hora de analizar el impacto de

alterar las fuentes de financiamiento (Jaramillo, 2011).

Demanda: Las cantidades de un bien o servicio que la gente prefiere de
acuerdo a sus gustos o preferencias y es capaz segun su nivel de ingresos a
adquirir a distintos precios dentro de un cierto periodo, mientras se mantengan

constantes otros factores distintos al precio (Varian, 2011).

Investigacion de Mercado: Es la elaboracién de un conjunto de actividades
como: identificacién, acopio, analisis, difusibn y aprovechamiento sistematico y
objetivo; para la obtencion de informacion fidedigna y objetiva, con el fin de
fortalecer la toma de decisiones, identifica y dar solucion a los problemas y tener

mayores oportunidades en el area de marketing (Prieto, 2013).

Maquina Dispensadora: Consumoteca (2014) indico que una maquina
expendedora se encuentra a total disposicion de los clientes en lugares muy
frecuentados, sin la necesidad de personal fisico que los atienda; despachando
diversidad de productos a través de un medio de pago tradicional (monedas) o
electrénico (tarjetas, teléfonos moviles, etc.).

Mercado: ElI mercado no tiene un lugar fisico definido donde se realicen las
transacciones pero necesita de la participacion de 4 elementos fundamentales los
cuales son: los compradores o demandantes quienes interactan con los
vendedores u oferentes con el fin de obtener un precio y cantidad de equilibrio para
poder realizar la compra-venta de bienes y servicios (Lamb, Hair, & McDaniel,
2011).

Mercado Objetivo: Es el mercado potencial de consumidores o usuarios
definidos por un area geogréfica, segmento de edad, comunidad, producto o servicio
en base a datos demograficos, de ingresos, actividad econOmica y andlisis del
contexto (Zorita & Huarte, 2016).
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Muestra: La muestra es un subconjunto de individuos pertenecientes a una
poblacién, y representativos de la misma. Existen diversas formas de obtencion de
la muestra en funcion del andlisis que se pretenda efectuar (aleatorio, por

conglomerados, etc.) (Juez & Diez, 1997, pag. 95).

Nivel de Aceptacion: Se refiere a las actitudes, empatia y aceptacion tanto
cualitativa como cuantitativa que puede tener frente a un producto. Se realiza con el
fin de estudiar la viabilidad de un servicio o producto y su potencial éxito dentro un

segmento o nicho de mercado (Alonso & Grande, 2013).

Oferta: Es las distintas cantidades de un bien o servicio que los productores
estan dispuestos a llevar al mercado a distintos precios manteniéndose las demas

determinantes invariables (Hoyo, 2013).

Poblacién: Se designa con este término a cualquier conjunto de elementos
gue tienen unas caracteristicas comunes. Cada uno de los elementos que integran

tal conjunto recibe el nombre de individuo (Juez & Diez, 1997, pag. 95).

PRI o Payback: El Periodo de Recuperacién de la Inversion es el plazo del
tiempo que una empresa tarda en recuperar su inversion inicial a través de los
ingresos de los flujos de caja futuros estimados; permite medir la liquidez del
proyecto y evitar riesgos al anticipar eventos en el corto plazo (Longenecker, Petty,
Palich, & Hoy, 2012).

Prototipo: Ejemplo o modelo. Primer ejemplar de una cosa, que sirve de
modelo para hacer otras iguales (REAL ACADEMIA ESPANOLA, 2014).

TIR: Intuitivamente la Tasa Interna de Retorno es la rentabilidad mostrada en
porcentajes positivos que se obtiene en el proyecto y el mercado la ve como la
medida de rendimiento esperado. Matematicamente, la TIR es aquella tasa de
descuento que hace que el VAN de un proyecto sea igual a cero, sin embargo el
criterio del VAN debe prevalecer al estudiar y comparar proyectos. Se aconseja que

la TIR sea utilizada como complemento del VAN (Montoro, Martin , & Diez, 2014).
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VAN: El Valor Actual Neto valora los proyectos de inversion en funcion de su
rentabilidad en términos absolutos. EI VAN supone tasas de reinversion iguales al
coste de capital, por ello suele ser mas aceptada que la TIR, ademas de que su
calculo es mucho més facil (Garcia, 2015).

MARCO LEGAL
Con el objetivo de dar inicio a las actividades comerciales de la empresa, es
de suma importancia la obtencion de ciertos requisitos para su funcionamiento legal

dentro del pais.

Tramites para la Formalizacion y Creacion de la Emp  resa

Escritura Publica, Nombramientos de Representante L egal, Inscripcidn
en el Registro Mercantil, RUC y Registro de la com pafia en Registro de
Sociedades de la Superintendencia de Compafiiasy Va lores.

Superintendencia de compafias, valores y seguros (2014) resuelve
expediren la Resolucion No. SCV-DSC-G-14-008un reglamento para el proceso
simplificado de constitucion y registro de compafiias por via electronica; a traves de
la siguiente base normativa:

Articulo 213 de la Constitucién de la Republica: Las superintendencias son
organismos técnicos de vigilancia, auditoria, intervencion y control de las actividades
econdmicas, sociales y ambientales, y de los servicios que prestan las entidades
publicas y privadas, con el propésito de que estas actividades y servicios se sujeten
al ordenamiento juridico y atiendan al interés general.

Disposicion General Séptima de la Ley de Compafiias, y Articulo 144 de la
Ley Orgéanica para el Fortalecimiento y Optimizacion del Sector Societario y Bursatil:
En el procedimiento simplificado de constitucion de compaiiias, la Superintendencia
de Compaifias y Valores deberd desarrollar un sistema en el que se recojan los
pasos de todo el proceso, y que funcionarA de manera electronica y
desmaterializada.

Disposicion General Octava de la Ley de Compaiias, y Articulo 144 de la
citada Ley Orgéanica para el Fortalecimiento y Optimizacion del Sector Societario y
Bursétil: EI Consejo de la Judicatura, los Registros Mercantiles, el Servicio de
Rentas Internas y demas instituciones y entidades establecidas en el articulo 225 de

la Constitucion de la Republica (véase ANEXO 1), de las cuales se requiera
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registros, aportes e informacion y estan obligados a interconectarse al sistema
informatico desarrollado por la Superintendencia de Compafias y Valores, para
llevar a cabo el proceso simplificado de constitucion y registro de compafias por via
electronica.

Segun el articulo 433 de la Ley de Compafias: El Superintendente de
Compaiiias y Valores tiene la facultad para expedir las regulaciones, reglamentos y
resoluciones que considere necesarios para el buen gobierno, vigilancia y control de
las comparfias mencionadas en el articulo 431 de dicha Ley (véase ANEXO 2) y
para resolver los casos de duda que se suscitaren en la practica.

En base a los articulos antes mencionados sobre las atribuciones que le
confieren la Constitucion de la Republica, la Ley Orgénica para el Fortalecimiento y
Optimizacion del Sector Societario y Bursatil y la Ley de Compalfiias; se establecié
el reglamento para facilitar el proceso de constitucion y registro de compafias por
via electronica, con la cooperacidon y coordinacion interinstitucional de otros
organismos competentes como la Superintendencia de Compafias y Valores, el
Consejo de la Judicatura, la Direccidon Nacional de Registro y Datos Publicos
DINARDAP, Notarios, Registradores Mercantiles o Registradores de la Propiedad a
cuyo cargo se encuentre el Registro Mercantil y el Servicio de Rentas Internas, con
la finalidad de prestar un servicio publico conjunto e integral que simplifique este
proceso para los usuarios obteniendo la constitucion de compafiias que cumplan los

requisitos de la Ley.

Este reglamento regula el proceso simplificado de constitucion y registro de
compafiias, se inicia con el ingreso de la informacion requerida en el formulario de
constitucion de compafias, accesible a través del portal web institucional
www.supercias.gob.ec; continda con el otorgamiento de la escritura en una Notaria
Pulblica y la emisién de nombramientos de representante legal de la compaifiia; su
inscripcidon en el Registro Mercantil del domicilio social de la compafia; la
generacion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) por parte del Servicio de
Rentas Internas; vy, finaliza con la anotacion de la compafia en la base de datos
del Registro de Sociedades de la Superintendencia de Compaifiias y Valores.
Adicionalmente en el proceso para la constitucién de la compariia se deben ingresar
los siguientes documentos habilitantes: Cédula de Identidad o pasaporte y el

certificado de votaciéon o equivalente.
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Permiso de Funcionamiento.

Ministra de Salud Publica (2014) La Agencia Nacional de Regulacién Control
y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), otorgara el permiso de funcionamiento a través del
sistema automatizado (www.controlsanitario.gob.ec). ARCSA (2015) indica que

existen requisitos generales que deben tener todos los establecimientos al solicitar
por primera vez el Permiso de Funcionamiento:

1. Numero de Cédula de ciudadania o de identidad del propietario o
representante legal del establecimiento.

2. Numero de cédula y datos del responsable técnico de los establecimientos
gue lo requieren.

3. Numero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC/RISE)

4. Categorizacion del Ministerio de Industrias y Productividad, categorizacion
otorgada por el Ministerio de Turismo o junta nacional del artesano.

5. Categorizacion de las Organizaciones del Sistema de Economia Popular y
Solidaria.

Los requisitos antes mencionados NO son necesarios adjuntarlos porque
seran verificados en linea con las instituciones pertinentes. Ademas sera necesario
en algunos de los establecimientos adjuntar requisitos especificos de acuerdo a
cada cadigo.

~REQUISITGS AVERIFICAR EN CONTROL FOSTERIOR DE |

ESTABLECIMIENTOS DE PRODUCTOS COSMETICOS,
PRODUGTOS HIGIENICOS

& REQUISITOS

co-o

TIPO DE ESTABLECIMIENTO

ESTABLECIMIENTOS DE PRODUCTOS HIGIENICOS |
[DE USO DOMESTICO Y PRODUCTOS ABSORBENTES
___|DE HIGIENE PERSONAL

Requisito que se debe
adjuntar en el sistema

DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS COSMETICOS,
HIGIENICOS DE USO DOMESTICO, PRODUCTOS
ABSORBENTES DE HIGIENE PERSONAL O
[COMBINADOS

T [ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIALIZACION DE
[PRODUCTOS COSMETICOS, HIGIENICOS DE USO
DOMESTICO, PRODUCTOS ABSORBENTES DE

ESTABLECIMIENTOS DE LOGISTICA Y
ALMACENAMIENTO DE PRODUCTOS COSMETICOS,
10.0|HIGIENICOS DE USO DOMESTICO Y/ © PRODUCTOS
ABSORBENT E HIGIENE PERSONAL O

do 4907,
Oficial 317, 22-VIIL-2014

Figura No. 2 Requisitos Especificos por Tipo de Est  ablecimiento para la obtencion de
permisos de funcionamiento otorgados por ARCSA.
Fuente: Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigiancia Sanitaria, 2015

Elaborado por: Autora

Posteriormente sin la necesidad de adjuntar ningan requisito; se procedera a
realizar el pago de acuerdo al establecimiento solicitante, el cual corresponde a
87,84 segun lo establecido por ARCSA. Una vez validado el pago se procedera a la

impresion de la factura y del permiso de funcionamiento.
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Aspectos Sanitarios

Registro Oficial Organo de Gobierno del Ecuador (2015) El Servicio
Ecuatoriano de Normalizacion (INEN) de acuerdo al cumplimiento de la
reglamentacion técnica la cual comprende la elaboracion, adopcion y aplicacion de
reglamentos técnicos necesarios para precautelar los objetivos relacionados con la
seguridad, la salud de los seres vivos, la preservacion del medio ambiente y la
proteccion del consumidor contra practicas engafiosas” ha formulado el Reglamento
Técnico Ecuatoriano RTE INEN 093 “PRODUCTOS COSMETICOS”.

Este reglamento técnico establece los requisitos que deben cumplir los
productos cosméticos, con la finalidad de proteger la vida, la salud y seguridad de
las personas, el medio ambiente, asi como evitar la realizacion de practicas que
puedan inducir a errores a los usuarios.

Este Reglamento Técnico Ecuatoriano aplica a los productos cosméticos que
se fabriquen a nivel nacional, importen y comercialicen en el Ecuador, tales como:
Cosmeéticos para nifios, cosméticos para el area de los ojos, cosméticos para la piel,
cosmeéticos para los labios, cosméticos para el aseo e higiene corporal,
desodorantes antitranspirantes, cosmeéticos capilares, cosméticos para las ufas,
cosmeéticos de perfumeria, cosméticos para higiene bucal y dental, productos para y
después del afeitado, productos para el bronceado, proteccion solar y
autobronceadores, depilatorios. Ceras, cremas, aceites y gel depilatorios, otros
productos depilatorios y productos para el blanqueo de la piel. Para la aplicacion del
presente proyecto tomaremos en cuenta la clasificacion arancelaria # 3303.00.00.00
correspondiente a Perfumes y aguas de tocador.

Requisitos del producto.

Los productos cosméticos que se comercialicen serdn seguros para la salud
humana cuando se utlicen en las condiciones normales o razonablemente
previsibles de uso, teniendo en cuenta, en particular, lo siguiente: a) La presentacion
del producto; b) EIl etiguetado; c) Las instrucciones de uso y eliminacion; d)
Cualquier otra indicacion o informacion proporcionada por la persona responsable
de la introduccién del producto en el mercado ecuatoriano.
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La comercializacion de los productos cosméticos se realizara utilizando las
Unidades del Sistema Internacional - SI, conforme a la Ley del Sistema Ecuatoriano
de la Calidad.

Conformidad con listas de ingredientes de cosmeético s permitidos,
prohibidos y restringidos.

Segun este Reglamento Técnico Ecuatoriano los productos cosméticos
deben cumplir con los listados internacionales sobre ingredientes, los cuales se
utilizaran la lista vigente de aditivos de colores permitidos por la Food & Drug
Administration de los Estados Unidos de Norte América (FDA), la Cosmetics Toiletry
& Fragance Association (CTFA), la European Cosmetic Toiletry and Perfumery
Association (COLIPA) y los listados vigentes de ingredientes permitidos que se
establecen el Reglamento Europeo (CE) N°. 1223/2009 sobre los productos

cosmeéticos.

Notificacion Sanitaria Obligatoriay Codigo delaN  SO.

Comunidad Andina (2002) expone en la decision # 516 articulos de suma
importancia para la realizacion de este proyecto:

Articulo 5.- Los productos cosméticos requieren para su comercializacion de
la Notificacion Sanitaria Obligatoria presentada ante la Autoridad Nacional
Competente del primer Pais Miembro de comercializacion.

Articulo 7.- La Notificacion Sanitaria Obligatoria debera estar acompafnada de
los siguientes requisitos: a) Nombre del Representante Legal o Apoderado
acompafado de los documentos que acrediten su representacion, segun la
normativa nacional vigente; b) Nombre del producto o grupo cosmético para el cual
se esta presentando la notificacion; ¢) Forma Cosmética; d) Nombre o razén social y
direccién del fabricante o del responsable de la comercializacion del producto
autorizado por el fabricante, establecido en la Subregion; e) Pago de la tasa
establecida por el Pais Miembro, f) La descripcion del producto con indicacion de su
formula cualitativa. Adicionalmente se requerird la declaracion cuantitativa para
aquellas sustancias de uso restringido y los activos que se encuentren en normas
con parametros establecidos para que ejerzan su accién cosmética, asi no tengan
restricciones; g) Nomenclatura internacional o genérica de los ingredientes (INCI); h)

Especificaciones organolépticas y fisicoquimicas del producto terminado; i)
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Especificaciones microbiolégicas cuando corresponda, de acuerdo a la naturaleza
del producto terminado; j) Justificacion de las bondades y proclamas de caracter
cosmeético atribuibles al producto, cuya no veracidad pueda representar un problema
para la salud.

Debera tenerse en cuenta que en dicha justificacion no se podran atribuir
efectos terapéuticos a los productos cosméticos; k) Proyecto de arte de la etiqueta o
rotulado; ) Instrucciones de uso del producto, cuando corresponda; y, m) Material
del envase primario.

Articulo 8.- La Autoridad Nacional Competente, al recibir la Notificacion
Sanitaria Obligatoria correspondiente, revisard que esté acompafiada de los
requisitos exigidos, caso en el cual, sin mayor tramite, le asignara un cddigo de
identificacion para efectos del etiquetado y de la vigilancia y control sanitario en el
mercado. Los demas Paises Miembros reconoceran el codigo asignado.

Articulo 16.- La vigencia de la Notificacion Sanitaria obligatoria esta sujeta a
lo que al efecto disponga la legislacién interna de los Paises Miembros. No
obstante, dicha vigencia no podra ser inferior a siete afios contados desde la fecha

de presentacion de la notificacion.

Requisitos de Rotulado.

Comunidad Andina (2002) indica que el rotulado de los productos cosméticos
debe cumplir con lo dispuesto en el Articulo 18 de la Decision 516 de la Comunidad
Andina. Sin embargo para efectos del presente proyecto se tomara en cuenta el
articulo 19 de la Decisién 516 el cual trata de los requisitos para cosméticos de
tamafio pequefio.

Articulo 19.- En los envases o empaques de los productos que se expenden
en forma individual que sean de tamafio muy pequefio, debera figurar como minimo:
a) El nombre del producto; b) El nimero de Notificacion Sanitaria Obligatoria; c) El
contenido nominal; d) El numero de lote; y, €) Las sustancias que impliquen riesgo
sanitario siempre que los listados de ingredientes asi lo dispongan.

Articulo 20.-Las frases explicativas que figuren en los envases o empaques

deberan estar en idioma espariol.
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OBJETIVOS
Objetivo General
Determinar la factibilidad de la creacién de un nuevo modelo de negocios a
través de maquinas expendedoras de fragancias masculinas para centros

comerciales y areas verdes de la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

» Elaborar el disefio del producto a ofrecer; la tecnologia y herramientas a
utilizar.

* Realizar un anélisis de mercado para determinar la demanda de posibles
consumidores.

* Determinar el nivel de aceptacion de la expendedora de fragancias
masculinas por parte del mercado objetivo y establecer la estrategia para
la introduccion en el mercado.

» Establecer por medio del andlisis financiero la factibilidad comercial,

econdmica y financiera del proyecto.

HIPOTESIS
La implementaciéon de una maquina expendedora de fragancias masculinas
permitira a los jovenes y adultos de la ciudad de Guayaquil sentirse y oler bien en
sus actividades diarias a través de la obtencién rapida y facil de imitaciones de

perfumes de alta calidad.

DESCRIPCION DEL PRODUCTO Y SERVICIO

Maquina Expendedora

Con el objetivo de brindar a nuestros clientes variedad en las fragancias a
expender, la maquina expendedora cuenta con 5 charolas de productos en las
cuales se encontraran las fragancias de mayor preferencia por el mercado
masculino, asi también como un buzdn de sugerencias incorporado para el depdsito
delos nombres de perfumes segun los gustos y tendencias del momento del
mercado objetivo; y asi poder evaluar la posibilidad mediante un nuevo estudio de
mercado del ingreso o cambio de las fragancias con el fin de lograr cumplir las

expectativas y deseos de nuestros consumidores.
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Esta maquina permite el almacenamiento de hasta 350 perfumes a través de
una bandeja de acero inoxidable disefiada especialmente para el acopio de este
producto de 1,8 cm. de ancho y 7,5 cm. de alto con un sistema PEPS (primero en

entrar, primero en salir).

Tabla 1
Especificaciones Generales y Técnicas de la Maquina Expendedora

Tipo de Sistema Mecanico
Dimensiones Mé&ximas de la 80 cm ancho x35 cm de alto x 19 cm de fondo.
Estructura
Peso Maximo Aproximado 25 kg.
Material de la Estructura Base Charolas de laminas de acero
Material Exterior Chapa de aluminio de un espesor de 1mm
Sistema de Desplazamiento Basado en el funcionamiento del sistema espiral, con

modificaciones de acuerdo al producto a expender.

Capacidad de Almacenamiento 350 perfumes.
Maximo
Sistema de Acristalamiento Vidrio Templado — Laminado
Sistema de Seguridad Cerradura Marca VanLock
Sistema de Identificacién de Pago Monedero mecanico del material aleacion de zinc

Elaborado por: Autora.

Las especificaciones técnicas de la maquina dispensadora fueron realizadas
tomando en cuenta en primer lugar las caracteristicas del producto que se va a
comercializar, ademas del uso de materiales seguros para la prevenciéon de

accidentes y por ultimo, la adquisicion de productos con bajo costo.

Disefio de la Maquina Expendedora de Fragancias Masc  ulinas.

Monedero — . .
Mecdnico - I I:|
Selector — I:I
13 cms.
19 cms.
Figura No . 3 Vista Lateral Derecha. Figura No. 4 Vista Lateral Izquierda
Elaborado por: Autora Elaborado por: Autora
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T: Cerradura
Puerta de ._' I
Seguridad ’ g hd
L Buzon de
Vidrio para . )
) o, — :|:| Sugerencias
visualizacign
del producte
‘D 33 cms
Abertura
para retirar — ‘| |
el producto
80 cms
Figura No. 5 Vista Frontal
Elaborado por: Autora
Espacio para que baje el producto Placa de
80 cms soporte del
Producto
P
19 cms.
[  PERFUME DE 1ML
Puerta

Figura No. 6 Vista Superior

Elaborado por: Autora

Sistema de Seguridad.
Luego de analizar algunos modelos de cerraduras para la implementacion en
el sistema de seguridad de la maquina dispensadora de fragancias masculinas se

ha seleccionado las cerraduras de marca VanLock Serie “T” elaboradas en acero
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templado. El disefio de las cerraduras VanLock hace que sean practicamente
imposibles de duplicar y resistentes a la extraccion al “jalon” debido a su forma de
cara plana y a la ausencia de una bocallave; su cubierta protectora de una sola
pieza las hacen resistentes a los agujeros o punzones y presenta una resistencia
casi completa al taladro debido a la espiga de acero endurecido en la cara de la
cerradura.

La mayor ventaja de este producto es que la cerradura puede programarse
en cuestion de segundos de forma manual usando hasta 8 combinaciones
diferentes, impidiendo que puedan abrir la maquina en caso de pérdida o robo de

llaves, gracias al uso de una nueva configuracion (VanLock Company, s/f.)

Figura No. 7 Modelo Cerradura Vanlock Serie T.
Fuente: VanLock Company, s/f.

Sistema de Identificacion de Pago.

Para la creacion de la maquina expendedora de fragancias se escogié como
sistema de pago el monedero mecanico; ya que es un mecanismo que no necesita
fuente de alimentacion, tiene una vida util larga, acepta monedas de hasta 30 mm
de diametro con un espesor de 3 mm, puede usar 7 tipos de monedas incluyendo el
dolar y esté fabricado de aleacién de zinc (Alibaba, s/f.).

Sistema de Acristalamiento.

Calvo & Latorre (2014) expone que existen 2 tipos de vidrios de seguridad
comunmente utilizados: el vidrio templado y el vidrio laminado. El vidrio templado
por su proceso tiene mayor dureza y resistencia, en el caso de que se rompa el
vidrio no lastimaria por el proceso térmico al que fue sometido ya que solo se

generarian pequefios pedazos no afilados. Las principales caracteristicas del vidrio
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templado son resistencia a los cambios bruscos de temperatura, y presentan mayor
resistencia mecanica a la comprension, flexion, torsion e impacto.

Los vidrios laminados evitan el riesgo de generar accidentes, ademas
atentan el nivel sonoro, poseen mayor control en situaciones de calor, brinda
resguardo de la radiacion ultravioleta y tienen resistencia a la penetracion, por lo
gue resulta especialmente indicado para usos con especiales exigencias de
seguridad y proteccion de personas y bienes.

Para el sistema de acristalamiento se seleccioné el vidrio templado-laminado
porque reune todas las cualidades que aportan ambos sistemas de tratamiento
como mejor resistencia mecanica, mayor seguridad, realizacion de manufacturas,

entre otras.

Sistema de Desplazamiento.

Para la creacion del disefio de la maquina expendedora de fragancias
masculinas, se optd por la instauracién de un sistema de desplazamiento en el cual
se pueda almacenar los envases de fragancias, ya que su tamafio es muy pequefo
no es posible el uso de disefios ya existentes. El disefio creado para el
desplazamiento del producto se encuentra detallado en la figura 6; el material a
utilizarse para su fabricacion es plastico termoformado, debido a que su proceso
consiste en calentamiento de este material y al reblandecerse pueda adaptarse a la
forma de un molde por accion de presion vacio o mediante un contramolde. Las
ventajas del termoformado es la utilizacion de pocas herramientas, costo de
ingenieria baja y menos tiempo, lo que hace que el termoformado sea ideal para el
desarrollo de prototipos y un volumen bajo de produccion (Calvo & Latorre, 2014,

pag. 60).

Producto a Expender

Se considera ofrecer imitaciones de perfumes de marca internacionalmente
reconocidas de la empresa Perfumeria Bibi's, enfrascada en botellas de vidrio
individuales que incluiran un tapon de plastico para evitar que el consumidor
derrame el producto, ademas tendra un contenido de 1ml a un precio asequible para

nuestro mercado objetivo.
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Los perfumes previstos a comercializar en la maquina expendedora son: 212
Vip Carolina Herrera, Acqua Di Gio De Armani, Boss Bottled de H. Boss, One
Million de Paco R.y Polo Blue De Ralph L

Figura No. 8 Envase para el expendio de perfume.
Fuente: AliExpress, 2017

Descripcion del Servicio
El servicio que proporcionara la maquina expendedora de fragancias
masculinas sera de conceder al cliente un envase con el perfume de su preferencia

segun la seleccion mediante el pago de una moneda.

IDENTIFICACION DEL SEGMENTO

Variables Demogréficas

Edad: 15 - 39

Sexo: Masculino

Nivel Socioeconomico: Medio Alta, Media Bajay Baja.

Ciclo de Vida Familiar: Soltero y Casados.

Ocupacion: Ninguna, Estudiante, Profesional.
Variables Geograficas

Unidad Geografica: Provincia del Guayas especificamente ciudad de
Guayaquil

Tipo de Poblacion: Urbana y Rural
Variables Pictograficas

Grupo de Referencia: Familia, Amigos, Compafieros, universidad y trabajo.

Clase Social: Todas las clases sociales excluyendo Clase social alta por su
capacidad de compra de productos internacionales.

Personalidad: Extrovertido y ambicioso.

Estilo de Vida: Experimentadores, amante a los deportes.

Motivos de Compra: Sensacion de confianza, sociables, con ganas de

sentirse y oler bien todo el tiempo.
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TAMANO DEL MERCADO
Parmerlee (1999) El tamafio de mercado tiene como propdsito establecer la
maxima venta posible de una categoria de producto, en moneda corriente o en
unidades, para todas las empresas de esta industria, en un lugar y tiempo
determinados; es decir, la maxima cantidad de un producto que el mercado podria
consumir. El objetivo de predecir el tamafio del mercado es determinar las

estrategias de marketing a utilizar para la introduccion en ese mercado.

Segun el dltimo Censo Poblacional realizado en el 2010, la cuidad de
Guayaquil cuenta con 2'291,158 habitantes de los cuales el 49% son hombres y el
51% mujeres; seleccionaremos el mercado masculino ya que la comercializacion de
las fragancias a través del uso de maquinas dispensadoras estara dirigido a este
segmento dandonos un total de 1'127.137 hombres. De los cuales se escogi6
hombres entre las edades de 15 a 39 afios perteneciente a los estratos sociales
medio alto, medio y bajo; obteniendo como mercado objetivo366.454 clientes
potenciales.

METODOLOGIA
DISENO Y TIPO DE INVESTIGACION
El disefio de investigacién descriptiva nos sirvi6 como antecedente para
evaluar los habitos de los clientes debido a que muestra el entorno general

ofreciendo informacion valiosa que vale la pena ser probada cuantitativamente.

Por ello, para propositos de esta investigacion se selecciond el tipo de
investigacion cuantitativa y cualitativa; con el fin de poder recopilar informacion
relevante para este proyecto de Tesis; la misma que podra ser medida y clasificada
segun las principales caracteristicas de los consumidores y sus deseos de
adquisicién; ademas por ser un tema innovador en el mercado se realiz6 una
primera inmersion (prueba piloto) un mes antes de empezar este proyecto; para
recolectar datos que nos orienten en una vision mas clara y objetiva mediante la

obtencién de medidas precisas a la posterior ejecucién el proyecto.
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ALCANCE
Cabe precisar, que se tomo la decision de la creacion de una maquina
expendedora de fragancias masculinas como nuevo modelo de negocios para el
sector cosmeéticos con el fin de ser implementada en una primera etapa en los
principales centros comerciales y areas verdes con gran acogida de la ciudad de
Guayaquil, debido a que en caso contrario, abordar el problema logistico a nivel

nacional escaparia al alcance de este proyecto de titulacién.

MUESTRA

La poblacién masculina es la idonea para el calculo de la muestra desde 15 a
39 afos de edad que habiten en la ciudad de Guayaquil de clase social Media Alta a
Baja.
Segmentacion 1

Provincia del Guayas: 3'645.483

Ciudad de Guayaquil: 2’ 291.158
Segmentacion 2

Sexo Masculino: 1'127.137
Segmentacion 3

Edad y Ocupacion: 421.211
Segmentacion 4

Clase Social: C+, C-y D (87%) = 366.454

La Poblacion es finita con 366.454 hombres que corresponden al segmento
del mercado al cual queremos ofrecer nuestro producto. Por lo tanto utilizaremos la

siguiente formula:

N*zZ*p*q
e2*(N-1)+22*p*q

n= Tamafo de la muestra requerida

N= Poblacion Total (366.454)

z= Nivel de confianza de 95% (valor estandar de 1.96)
p= proporcion esperada (0,5%)

g= (0,5%)

e= margen de error (0,05%)
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366.454 *1,962*0,5*0,5
0,052 *(366.454-1)+1,962*0,5*0,5

n= 384 Encuestas

TECNICA DE RECOLECCION DE DATOS

El instrumento de recopilacion de informacidn seleccionado sera la
realizacion de encuestas en centros comerciales y areas verdes de la ciudad de
Guayaquil; en el sector norte en el Parque de Samanes, Riocentro Norte, City Mall,
Mall del Sol, Policentro, Mall del Fortin y San Marino, en el sector centro Malecon
2000 y Malecon del Salado; y al sur de la ciudad en Riocentro Sur y Mall del Sur.

Las encuestas seran realizadas a personas de sexo masculino que se
encuentren en el interior o a las afueras de los lugares antes mencionados; la
seleccion sera por conveniencia: publico en general perteneciente a cualquier
estrato social, sin importar su nivel de ingresos ni la actividad econdmica que
realicen, pero enfocandonos en que sean del segmento masculino cuyas edades
oscilen entre 15 y 39 afios de edad; para poder usar su informacién como referencia
en este proyecto de titulacién ya que seran el segmento al cual estara dirigido este
nuevo modelo de negocio inicialmente.

Las encuestas fueron realizadas con el fin de recolectar informacion
estadistica sobre los gustos y preferencias de los potenciales consumidores,
localizacion del producto, frecuencia de uso, capacidad de compra y precio sugerido

por el cliente, entre otras (Véase modelo Encuesta en ANEXO 3).

ANALISIS DE DATOS

Las encuestas se elaboraron con el propdsito de obtener informacién sobre
los siguientes antecedentes:

- Informacion general de los encuestados como: Edades, Zona de Guayaquil
en la que habitan, rango de ingreso mensual en el caso de tenerlo y principales
actividades que realiza en su tiempo libre

- Gustos y Preferencias de los encuestados: Lugares mas visitados,
principales razones de Compra, frecuencia de uso de Perfumes, lugar actual de
Compra, aceptacion hacia el nuevo producto, ubicacion sugerida del producto,

precio dispuestos a pagar.
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CAPITULO 1
ANALISIS DEL ENTORNO
1.1. Matriz PEST

La realizacion de la Matriz Pestal permitird analizar el entorno
macroeconomico del sector cosmético en el Ecuador como punto de referencia para
la creacion del nuevo modelo de negocio destacando los factores mas relevantes de
los ambitos politico, econdmico, social, tecnologico, ambiental y legal; con el fin de
conocer sobre los factores a lo que debera hacerle frente la organizacion.

1.1.1. Politico.

Segun Azadovay (2015) Ecuador paso6 por un periodo de inestabilidad politica
durante muchos afos debido a una serie de hechos como el cambio de moneda
(sucre por el délar) y la toma de poder de 7 presidentes; pero desde el 2007 hasta la
actualidad hemos tenido como presidente al Economista Rafael Correa Delgado,
proyectando al mundo una imagen de estabilidad politica y atrayendo inversiones
internacionales que favorecen el desarrollo econémico y productivo del pais.

Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (2012) El gobierno de la
Revolucidon Ciudadana, liderado por el presidente Rafael Correa, impulsé desde el
inicio de su gestidn un proceso de transformar la matriz productiva de la economia,
este cambio permitiria generar rigueza basados no solamente en la explotacién de
recursos naturales, sino en la utilizacion de las capacidades y los conocimientos de
la poblacion.

Los puntos principales para la transformacion de la matriz productiva son:

1. Diversificacion productiva

2. Agregacion de valor en la produccion existente

3. Sustitucion selectiva de importaciones con bienes y servicios.

4. Fomento a las exportaciones de productos nuevos.

Afos atras, el sector cosmético presentaba una baja produccién debido a que
comercializaba en el pais productos importados en un 95%, y el restante eran
fabricados localmente. Los factores mas influyentes de la baja produccion eran:

 Importacion de cosmeéticos en cantidades considerables

» Bajo costo de los cosméticos importados, en relacién con los de produccién
nacional

* Politicas de estado que no favorecian a la produccion nacional.
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El actual gobierno con el objetivo de incentivar el cambio de la matriz
productiva y fortalecer lo antes mencionado en el sector cosmético; se ha
caracterizado por imponer politicas de restriccion a las importaciones que no
permiten el libre comercio internacional, es asi que, se implement6 de manera
obligatoria el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 093, con el cual, se busca
el desarrollo del sector cosmético ecuatoriano; promoviendo la apertura de nuevas
empresas locales con fines cosméticos e incentivando el desarrollo de las empresas
cosméticas nacionales ya existentes a invertir capital econémico con el fin de
mejorar su capacidad de produccion y aportar significativamente en el cambio de la
matriz productiva (Azadovay, 2015).Ademas con la finalidad de fortalecer industria
cosmética local, incrementar produccién nacional para evitar las importaciones y
promover las exportaciones para conseguir un mayor aporte al cambio de la matriz
productiva, el Gobierno firmo6 un convenio de cooperacion técnica interinstitucional
con la Asociacion Ecuatoriana de Empresas de productos Cosméticos de Higiene y
Absorbentes (Procosméticos), con el propésito de lograr el desarrollo de la industria
de este segmento productivo (El Ciudadano, 2013)

1.1.2. Economico.

En el afio 2016, la economia ecuatoriana ha decrecido debido a diversos
factores como la apreciacion del dolar y el bajo precio del petrdleo (Correa, 2016).

1.1.2.1. Inflacion.

La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios
demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través
de una encuesta de hogares (Banco Central del Ecuador, s/f.).

Los niveles de inflacion en el Ecuador en términos generales han disminuido
en el afio 2016; con relacibn a los porcentajes mensuales del afio 2015. El
porcentaje mas alto de inflacion es reflejado en el mes de Abril del afio 2015 con
0,82% y el porcentaje mas bajo fue en -0.16% en Agosto del afio 2016.

El siguiente grafico muestra como ha evolucionado la inflacion en nuestro

pais en los ultimos dos afios.
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Inflacion en el Ecuador
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Figura No. 9 Inflacién en el Ecuador de Enero a Diciembre del 20 15 al 2016.
Nota: Valor de indice de Inflacion mostrado en porcentajes.

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Autora

1.1.2.2. Producto Interno Bruto.

Segun el BCE, El Producto Interno Bruto (PIB) es la principal variable de la
economia; “es el valor de los bienes y servicios de uso final generados por los
agentes econémicos durante un periodo.

A continuacion presentamos el desarrollo del PIB desde el periodo 2006
hasta el 2015:

PRODUCTO INTERNO BRUTO
PERIODO 2006 - 2015

120.000,0

102.292,3
95.129,7 100.176,8
100.000,0 87.924,5

79.276,7

80.000,0 69.555,4
61.762,6  62.519,7
60.000,0 |—4p:802;0——-00%2
40.000,0 -
20.000,0 -
0,0 -

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
ANOS

Valor en Mlllones de Ddlares

Figura No. 10 Producto Interno Bruto. Datos en millones de Délare  s.
Fuente: Banco Central del Ecuador - Boletin Mensual

Elaborado por: Autora

49



La economia ecuatoriana desde los afios 2006 al 2008 presentd una
variacion creciente promedio del 15%; pero durante el 2009 su crecimiento
aproximado fue tan solo del 1% debido a la crisis mundial. En los afios posteriores
desde el 2010 hasta el 2014 el crecimiento de la tasa promedio del PIB del 10,35%;
con el mayor crecimiento en el afio 2011 respecto al afio 2010 con una tasa de
variacion del 14%. Luego de 10 afios de un crecimiento moderado del PIB, en el afio
2015 se rompe la continuidad con un decrecimiento del 2%.

En cuanto a la industria cosmética en el afio 2014 gracias a las restricciones
de importacion impuestos por el actual gobierno, se dio apertura a la aceptacion de
productos nacionales; el cual tuvo un movimiento de $ 1.100 millones representando
el 1,6% del PIB (Diario El Telegrafo, 2015).

1.1.3. Social.

En el mes de diciembre del 2016, la tasa de subempleo fue del 19.2% vy la
tasa de desempleo 5,2% vy los indices de pobreza monetaria fueron de 22,9%
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017).

Segun Maldonado (2014) el sector cosmético genera unos 3500 puestos de
trabajo directos y mas de 400 000 puestos de trabajo a través de ventas por
catalogos o trabajo indirecto.

La industria cosmética se encuentra en constante crecimiento (20%
anualmente) y los ecuatorianos cada vez estan mas preocupados por verse y
sentirse bien siendo atentos a su imagen personal; como es el caso del segmento
masculino que se encuentra en creciente auge. Cabe recalcar que 98 de cada 100

ecuatorianos poseen cinco productos cosméticos en sus hogares.

1.1.4. Tecnoldgico.

Debido al convenio suscrito con el Ministerio de Industrias y Productividad y
Procosméticos para incrementar la manufactura local y sustituir importaciones,
multinacionales y empresas locales estan invirtiendo en tecnologia para aumentar
su participacion de fabricacion local de productos cosméticos, estimando una
produccion de 13 millones de délares para este 2017; permitiendo también que
Ecuador exporte en los préximos meses. Ademas, los ecuatorianos cuentan con una
variedad de cosméticos nacionales e internacionales con altisima calidad (Ministerio
de Industrias y Productividad, 2017).
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1.2. Matriz FODA

externos de la organizacion con el fin de tener claro el panorama completo de la

A partir del desarrollo de la Matriz FODA se evaluaran los factores internos y

empresa y sSus principales caracteristicas,

diferenciacion entre los principales competidores y reconocer los aspectos positivos

para establecer

y negativos que puedan influir en el crecimiento de la empresa.

Tabla 2
Factores Internos de la Empresa
FORTALEZAS DEBILIDADES
Producto Innovador “Maquina
Dispensadora” de facil y rapido uso,
para el expendio de diversas

F1

F2

F3

F4

F5

fragancias masculinas de acuerdo a
sus gustos y preferencias; con precio
final asequible

Alianzas estratégica con Perfumeria
Bibi’s con el fin de adquirir perfumes a
base de esencias originales que
importan desde las casas productoras
(contratipos de marcas originales).

Facilidad de acceso a las maquinas
dispensadoras ya que se encontraran
ubicadas en lugares transitados como
centros comerciales y areas verdes de
la ciudad.

La empresa cuenta con personal
calificado para el abastecimiento de
productos a comercializar y el
mantenimiento de las maquinas
dispensadoras.

Envase ideal y practico de transportar
la fragancia expendida

D1

D2

D3

D4

D5

Equipo nuevo con poca
experiencia en el mercado

No existe variedad de
marcas en la maquina
dispensadora.

Minima concentraciéon de
perfume por envase.

Equipo no posicionado en

el mercado nacional con
nula presencia de
sucursales fuera de la
ciudad de Guayaquil.

Desconfianza de la
poblacién guayaquilefia

sobre el uso de marcas
nacionales.

Elaborado por: Autora
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Tabla 3
Factores externos de la empresa

o1

02

03

04

05

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Nivel de aceptacion creciente hacia
productos cosméticos nacionales
debido a la desaparicion de
empresas de perfumeria que
importaban productos cosmeéticos
en el pais.

Impuestos establecidos por la
importacion de productos de
perfumeria reduciendo la oferta en
el mercado ecuatoriano.

Nueva presentacion de perfumes
con altos estandares de calidad

Migracion de los clientes a otras
propuestas en el mercado.

Conocimiento del segmento de
mercado para realizar un buen
manejo de las herramientas del
marketing

Al

A2

A3

A4

A5

Mercado con facil entrada

dandoles oportunidad a
nuevos competidores
directos.

Aparicion de productos
sustitutos, creacion de

nuevas fragancias con alto
grado de aceptacion por el
segmento masculino.

Resistencia del mercado al

uso de la maquina
dispensadora.
Eliminacion total de los

aranceles impuestos para
importaciones.

Culminacion de alianza
estratégica con perfumeria
Bibi's.

Elaborado por: Autora

1.3. Estrategia FOFADODA
Tabla 4
Matriz FOFADODA

MATRIZ OPORTUNIDADES AMENAZAS
FO- FA- DO -DA
FORTALEZAS F1+F2+01+03+05 F1+ F2+ Al +A3
F3+F4+01+04 A2 + A5 + F2
DEBILIDADES D2 + D4 + O5 D1+ D3+ A2
D1 +01+ 02 D1+ D5+ A3+ A4

Elaborado por: Autora
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Tabla 5

Estrategias de Matriz FOFADODA

ESTRATEGIAS
FO- FA- DO -DA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FORTALEZAS Realizar alianzas estratégicas Penetracion de la marca en
con otras empresas dedicadas a la mente de los
la produccion de perfumes consumidores, productos
nacionales con el fin de presentar con altos estandares de
variedad al mercado obijetivo. calidad y variedad.
Acaparar nuevos mercados Fortalecimiento de cadena
mediante el aumento de de suministros de la
maquinas  dispensadoras de organizacion y alianza con
fragancias en toda la ciudad de el proveedor, necesidad de
Guayaquil; debido a su facil innovacion de perfumes y
manejo y acogida en el sector estudio de mercado
cosmético. peribdico para conocer

tendencias de las
preferencias y gustos de los
consumidores.

DEBILIDADES Desarrollo de estrategias de Aumentar la concentracion

marketing para contrarrestar los
problemas que existan a causa

de perfume por envase y
mantener un precio

del desconocimiento del razonable para evitar que

producto. productos sustitutos
acaparen el mercado
cosmético.

Facil entrada al segmento Diversificacion de productos

cosmético del pais debido a las
barreras arancelarias existentes y
el creciente aumento  del
consumo de cosmeéticos
nacionales; a pesar de contar con
un equipo desconocido para los
guayaquilefios.

cosméticos a expender en
la maquina dispensadoras,
incrementando el segmento
obijetivo.

Elaborado por: Autora
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ANALISIS DE LA INDUSTRIA
1.4. Cinco fuerzas de Porter

1.4.1. Poder de negociacion de los Compradores o Cl  ientes.

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estdn muy bien
organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor organizaciéon de los
compradores mayores seran sus exigencias en materia de reduccioén de precios de
mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacion tendra una disminucion
en los margenes de utilidad.

El poder de los compradores es alto, ya que existen gran variedad de
productos de perfumeria a nivel nacional e internacional. Sin embargo con la

economia que esta viviendo el Ecuador, nuestro producto es una excelente opcion.

1.4.2. Poder de negociacion de los Proveedores o Ve  ndedores.

El ‘Poder de negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la
industria por parte de los proveedores, a causa del poder de que éstos disponen ya
sea por su grado de concentracion, por la especificidad de los insumos en el costo
de la industria, etc. Los factores asociados a esta fuerza son: facilidades o costes
para el cambio de proveedor, grado de diferenciacion de los productos del
proveedor, presencia de productos sustitutos, concentracion de los proveedores,
solidaridad de los empleados, amenaza de integracion vertical hacia delante de los
proveedores, amenaza de integracion vertical hacia atrds de los competidores y
coste de los productos del proveedor en relacién con el coste del producto final.

El poder negociacion es alto ya que existen un sin niumero de empresas que
estan incursionando en el sector cosmético; con productos nacionales y con
importaciones limitadas de materia prima para la produccién de contratipo de menor

costo.

1.4.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes.

El atractivo del mercado o el segmento depende de qué tan faciles de
franquear son las barreras para los nuevos participantes que puedan llegar con
nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado. Los

factores que definen esta fuerza son: existencia de barreras de entrada, economias
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de escala, diferencias de productos en propiedad, valor de la marca, costes de
cambio, requerimientos de capital, acceso a la distribucion, ventajas a absolutas en
coste, ventajas en la curva de aprendizaje, represalias esperadas, acceso a canales
de distribucién y mejoras en la tecnologia.

En la industria cosmética por el momento el nivel de amenaza de nuevos
competidores es medio debido a que no existen barreras de entrada por lo que es
de facil acceso, sin embargo el valor a invertir es muy elevado siendo el mayor
problema se requiere de una gran infraestructura que en estos tiempos de crisis no

pueden ser solventados con facilidad.

1.4.4. Amenaza de productos sustitutos.

Un mercado 0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales
0 potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de
utilidad de la corporacion y de la industria. Asi tenemos: propension del comprador a
sustituir, precios relativos de los productos sustitutos, coste o facilidad de cambio del
comprador, nivel percibido de diferenciacion del producto y disponibilidad de
sustitutos cercanos.

Para este nuevo modelo de negocio, no existen sustitutos cercanos. Debido a
la innovacion del uso de expendedoras como base de venta directa del producto, el

cual cuenta con una minima cantidad de perfume de calidad a un precio razonable.

1.4.5. Rivalidad entre los competidores.

Para una empresa sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada a
guerras de precios, camparfas publicitarias agresivas, promociones y entrada de
nuevos productos.

El nivel de rivalidad es alto, ya que existen pocas compafiias locales pero
muchas compafias internacionales en el Ecuador; lo cual representa una posible
amenaza para este proyecto; ya que podran vender sus productos con costos mas
bajos o incluso ganar clientes a través de promociones o con la creacion de nuevos

productos, llamando la atencion de los consumidores.
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1.5. Ciclo de vida de la industria

La industria de la perfumeria esta en su etapa de crecimiento, segun el ciclo
de vida de la industria, sus ventas comenzaron a aumentar yasi mismo los
beneficios, este proceso se dio a partir de la ley de las importaciones que el actual
gobierno impuso, permitiendo que se maximice la industria local y se creen nuevas

empresas.

Por ello, las empresas locales o multinacionales que estén incursionando en
este mercado deben de tener clara la ventaja competitiva, ademas de tratar bajo
todo prondstico de tener clientes satisfechos, los costes de produccion controlados y

deudas o inversiones completamente asumibles.

En los udltimos afios, se ha intensificado la tecnologia y la preocupacion por
parte de las empresas de mejorar los productos existentes o en el mejor de los
casos de crear productos nuevos segun los gustos o las tendencias del mercado<
esto ha ayudado significativamente a la apertura de nuevos mercados y a la
captacion de nuevos clientes tal y como ocurrié con el segmento masculino que

cada vez esta mas inmerso en el mercado cosmetologico del pais.

En esta etapa se crean canales de distribucion mas eficientes, y se expande
la demanda del mercado permitiendo a las compafias aumentar sus ingresos y

ganancias.

Venlas

Tiempo

Figura No. 11 Ciclo de vida de la industria
Fuente: Informacién obtenida de Escolares.net
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1.6. Estrategias Predominantes en la Industria

La clave de una estrategia empresarial que lleve a la empresa a obtener
ventajas sobre la competencia, es el alineamiento de todas las partes de la
organizacion. ElI marketing es el motor de un negocio, marcan el rumbo de la
empresa.

Cabe recalcar estas tres preguntas para la estrategia empresarial.

1.- ¢ Donde compite la Empresa?
2.- ¢, Como compite la Empresa?

3.- ¢, Como ejecutar la Estrategia?

En la Industria cosmética ecuatoriana se usa frecuentemente como
estrategia de marketing los siguientes métodos:
e Uso de catalogos impresos,
* Uso de redes sociales para promocionar productos
» Concursos en redes sociales para reproducir la informacién sobre el producto
* Anuncios publicitarios en revistas,
» Cupones de descuentos entregados al publico en centros comerciales
* Obsequios como mochilas, cremas, productos para el cuidado personal, entre
otras.
* Volantes entregadas al publico en general,
» Demostraciones en ferias de belleza,
« Descuentos por compras que superen un monto estimado,
* Promotores puerta a puerta,
* Demostraciones de productos en centros comerciales
» Ofrecen cursos de maquillaje como obsequio
» Catalogos virtuales.

* Entrega de muestras de perfumes.
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CAPITULO 2
ESTUDIO DE MERCADO
Marketing Mix

2.1. Producto

Maquina expendedora que mediante el pago de una moneda, entregara a los
consumidores un envase de vidrio con tapon plastico de 1ml de contenido que
tendra la esencia de los siguientes perfumes reconocidos internacionalmente:

212 Vip Carolina Herrera

Acqua Di Gio De Armani

Boss Bottled de H. Boss

One Million de Paco R.

Polo Blue De Ralph L.

2.2. Precio
El precio del perfume serd de $1.00, el cual serd ingresado a través de una

maguina expendedora para obtener el perfume deseado.

2.3. Plaza

Las méaquinas dispensadoras estaran ubicadas en los bafios de hombres de
los principales centros comerciales mas visitados por los consumidores como:

Mall del Sol

Mall del Sur

Mall del Fortin

San Marino

Parque de Samanes

Malecon 2000

Riocentro Norte

City Mall
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2.4. Promocién
Para promocionar este producto innovador se utilizara las siguientes
estrategias:
* Internet: Publicidad en redes sociales:
o Facebook
0 Instagram
o Twitter
Se utilizara este medio ya que es econdmico, ademas permite un
acercamiento mas directo con el publico en general, ya que a través de estas
publicaciones podremos conocer que piensan y si necesitamos cambiar o mejorar

algo del producto o servicio ofrecido.

* Volantes:
Se entregaran 2500 volantes en las afueras de los centros comerciales en
los cuales se colocara las maquinas expendedoras; con el de dar a conocer este

producto.
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PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

2.5. Tabulacién y Andlisis de los resultados

A
N

m15-20
m21-25

m26-30
31-35
W 36-39

Figura No. 12 ¢ Cuantos afios tiene?

Elaborado por: Autora
El resultado de la encuesta indica que de los 384 encuestados; el 32% tienen

entre 21 y 25 afos de edad, el 25% tiene entre 26 y 30 afios de edad, 21% entre 15
y 20 afios de edad y el 22% oscilan entre 31 y 39 afios.

o
|

Figura No. 13 ¢En qué sector de la zona metropolit ana de Guayaquil usted vive?

Elaborado por: Autora
El resultado de la encuesta indica que de los 384 encuestados, el 53%

residen en el norte de Guayaquil, el 21% reside en el centro de Guayaquil y el
restante con el 26% reside en el sur de Guayaquil. Dicho resultado muestra que los

hombres que visitan los centros comerciales en su mayoria viven en el norte y sur

de la ciudad de Guayaquil.
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Figura No. 14 ¢ Seleccione de la siguiente listalos  lugares de la ciudad de Guayaquil
que usted visita frecuentemente?

Elaborado por: Autora

El resultado de la encuesta indica que de los 384 encuestados, los lugares
mas visitados son Parque de Samanes, Malecon 2000, San Marino, Mall del Sur,
Riocentro Norte y Mall del Fortin. Dicho resultado muestra los lugares seleccionados

en los cuales el producto va a ser colocado.

m0-150

m 150-300
m 300 - 450
450 - 600
W 600-750

m 750-1000

<
.

Figura No. 15 ¢ Cudl es su rango de ingreso mensual?
Elaborado por: Autora
El resultado de la encuesta indica que de los 384 encuestados, el 49% tiene
ingresos inferiores a 150 ddlares, el 18% tiene ingresos entre 150 y 300 délares y el
15% con sueldos entre 600 y 750 dodlares. Esta informacién obtenida nos permite
darnos cuenta que casi el 50% de encuestados no tiene dinero para gastar debido a
su bajo nivel de ingresos, por ello nuestro producto podria tener una gran acogida

debido a su precio asequible.



20%

2%\

m Navegar en internet
m Salir a dar un paseo

M Practicar deportes

u Leer un libro
| Ir al gimnasio
u Ir al cine

Salir a bailar

Figura No. 16 ¢En su tiempo libre que actividades usted realice?

Elaborado por: Autora

El resultado de la encuesta indica que de los 384 encuestados, el 30% se
dedica a navegar en internet en su tiempo libre, el 22% sale a pasear, el 20%
prefiere salir a bailar, el 13% va al gimnasio y el 8% prefiere practicar algun deporte.
Esta informacion obtenida nos permite darnos cuenta que casi el 75% sale de sus
hogares cuando tiene tiempo libre, momento indicado donde el mas frecuente el uso

de perfumes o fragancias.

noI9

375

0 100 200 300 400

Figura No. 17 ¢Usa usted perfume?

Elaborado por: Autora

El resultado de la encuesta indica que de los 384 encuestados, 375 personas
usan perfume y solo 9 no utilizan. El uso de perfumes se ha vuelto parte del cuidado
diario de los hombres.
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Figura No. 18 ¢ A qué tipo de empresas, usted compra  los perfumes que utiliza?

Elaborado por: Autora

El resultado de la encuesta indica que de los 1125 datos recolectados por los
375 encuestados que usan perfume, el 54% compra en tiendas de ventas de
contratipos los perfumes, el 37% compra en tiendas de venta de perfumes de
marcas originales y solo el 9% prefiere comprar por catalogos. Esta informacion nos
permite entender que los hombres prefieren adquirir perfumes de forma rapida a
través de la venta directa, sin tener que esperar dias para que el producto llegue;
ademas notamos que prefieren tiendas de contratipos, debido a que son de buena
calidad y el precio es mucho mas accesible.

 Perfumeria Bibi’s
M Las Esencias
m Perfumeria Viktoria

Patrizia Eneas

Figura No. 19 ¢ En qué lugar usted compra los perfum  es contratipos que usa?

Elaborado por: Autora

El resultado de la encuesta indica que del total de encuestados que compran
perfumes contratipo; el 42% prefiere Perfumeria Bibi's, el 25% Las Esencias, el 18%
Patrizia Eneas y finalmente con un 15% prefieren adquirir perfumes en Perfumeria
Viktoria.
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H Aromas y Recuerdos

H La Fragancias

Figura No. 20 ¢ En qué tienda especializada usted co mpra los perfumes de marcas
originales que utiliza?

Elaborado por: Autora

El resultado de la encuesta indica que del total de encuestados que compran
perfumes de marcas originales; el 37% prefiere comprar en Aromas y Recuerdos, y

el 63% compra en Las Fragancias.

H Yanbal
M Avon
o Ebel

Oriflame

Figura No. 21 ¢En qué catalogo usted compra los perfumes que usa?

Elaborado por: Autora

El resultado de la encuesta indica que del total de encuestados que compran
perfumes en catalogos, el 56% prefiere la marca Yanbal, con un porcentaje
promedio del 18% los consumidores prefieren las marcas Avon y L’Ebel y en un

12% prefiere adquirirlos a través de la revista Oriflame.
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350 310
300
250
200
150
100
49
50
0 T T _ T 1
Diariamente  1vezalasemana 2 veces por 3 veces por
semana semana

Figura No. 22 ¢ Con que frecuencia usted usa perfume?

Elaborado por: Autora

El resultado de la encuesta indica que del total de encuestados que usan
perfumen (375 personas); 310 hombres usan diariamente, 49 hombres los usan 1
vez por semana, 13 hombres utilizan perfumes 2 veces por semana y solo 3
personas los utilizan 1 vez por semana. Este resultado nos muestra que los

hombres en su gran mayoria se preocupan por verse y oler bien

M Salir a dar un paseo

20%

W Practicar Deportes
u Ir al gimnasio

i Ir a estudiar

M Ir a trabajar

M Ir al cine

[ Salir a bailar

Figura No. 23 ¢ En qué situaciones usa fragancias?
Elaborado por: Autora
El resultado de la encuesta indica que del total de encuestados que usan
perfumes, las principales actividades que realizan y en ellas necesita del uso de
perfumes o fragancias son: dar un paseo, salir a bailar, practicar deportes, ir a
trabajar e ir al gimnasio.
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B Nautica clasico
B Tommy Hilfiger
212 Vip Carolina Herrera

® Acqua Di Gio De Armani

&

W
R »
S

Figura No. 24 ¢ Cudles son los 3 perfumes masculinos gue sean de su total agrado y

B Boss Bottled de H. Boss

H One Million de Paco R.
m Polo Blue De Ralph L.
m Vulgari
m Lacoste Rouge

Xs Paco Rabanne

B Obsession de CK

m Halloween de Jesus del Pozo

uso frecuente.
Elaborado por: Autora
El resultado de la encuesta indica que entre los perfumes mas usados
frecuentemente y con un olor muy agradable mencionados por los encuestados se
encuentran con un gran porcentaje de aceptacion del 19%, 16%, 15%, 14% y 13%
encontramos One Million de Paco Rabanne, Hugo Boss, Acqua de Giorgio Armani,
212 Vip de Carolina Herrera y el Polo Blue de Ralph Laurent respectivamente.

®Eno

Figura No. 25 ¢ Estaria usted dispuesto a adquirirc ~ on mayor facilidad las fragancias
seleccionadas mediante el uso de una maquina dispen  sadora ?
Elaborado por: Autora
El resultado de la encuesta nos mostré que el 96% de los encuestados (361
personas) que consumen perfumes estarian dispuestos a adquirir los mismos a
través del uso de maquinas dispensadoras, dejando a un lado a un 4% del mercado

total que no estaria dispuesto a utilizarla.
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| m 0-0,50
m0,51-1,00
= 1,01-1,50

Figura No. 26 ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por usar este produc  to con

1ml de contenido?
Elaborado por: Autora
El resultado de la encuesta nos mostré que de los encuestados que estarian

dispuestos a comprar perfumes de 1ml de contenido a través de la maquina
dispensadora, el 60% pagaria entre 0,51 ctvs. y 1 délar, el 28% pagaria entre 1,01y

1, 50; y el 12% pagaria entre 0 y 0,50 ctvs.

B bafios de centros
comerciales

m bafios publico de
parques

I patios de comida

otros

Figura No. 27 ¢Dénde le gustaria a usted que estuviera disponible esta maquina
de fragancias masculinas?

Elaborado por: Autora
El resultado de la encuesta indica que los lugares de preferencia de los

encuestados para ubicar las maquinas dispensadoras son: en un 46% las personas
guieren que se las ubique en los bafos de centros comerciales, el 40% prefiere que
se lo ubique en los bafios publicos de los parques, y en menor porcentaje con un
10% prefieren que sean localizados en los exteriores de los patios de comida.
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2.6. Conclusiones del estudio

Se realiz6 384 encuestas a hombres en distintos puntos de la ciudad de
Guayaquil como centros comerciales y areas verdes; obteniendo los siguientes
resultados:

Los principales lugares a los que acuden el segmento masculino de la ciudad
de Guayaquil son Parque de Samanes, Malecén 2000, San Marino, Mall del Sur,
Riocentro Norte y Mall del Fortin; y sus actividades favoritas son navegar en internet
salir a pasear, salir a discotecas, ir al gimnasio y practicar deportes.

375 de las 384 personas encuestadas utilizan perfume; pero su frecuencia de
uso varia por ejemplo: 310 hombres usan diariamente, 49 hombres los usan 1 vez
por semana, 13 hombres utilizan perfumes 2 veces por semana y solo 3 personas
los utilizan 1 vez cada 3 semanas. Como dato adicional hallamos que el 54%
compra en tiendas de ventas de contratipos los perfumes siendo Perfumeria Bibi’s la
tienda principal, el 37% compra en tiendas de venta de perfumes de marcas
originales encabezando la lista la tienda Las Fragancias y solo el 9% prefiere
comprar por catalogos siendo la revista Yanbal la de mayor acogida.

Los encuestados indicaron que los mejores perfumes que frecuentemente
utilizan son: One Million de Paco Rabanne, Hugo Boss, Acqua de Giorgio Armani,
212 Vip de Carolina Herrera y el Polo Blue de Ralph Laurent; también mencionaron
otras marcas como: Lacoste, Jesus del Pozo, Vulgari y Tommy Hilfiger; las cuales
son del agrado pero de un grupo minimo de encuestados.

361 de los 375 entrevistados que usan perfume estarian dispuestos a
adquirirlos a través del uso de maquinas dispensadoras, y los lugares de preferencia
de los encuestados para ubicarlas son bafios de centros comerciales y bafos
publicos de los parques; estando dispuestos a pagar por un perfume contratipo de
1ml de contenido entre 0,51 ctvs. a 1 dolar el 60% de los encuestados y entre 1,01 a

1, 50 el 28% de los encuestados.
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PROYECCIONES DE MERCADO
2.7. Proyecciones de Demanda
Tabla 6

Calculo de Demanda Potencial en base al estudio del mercado.

Segmentacion 1 Poblacion Ciudad de Guayaquil 2’ 291.158
Segmentacion 2 Sexo Masculino 49,20%
Segmentacion 3 Edad y Ocupacion 37,37%
Segmentacion 4 Clase Social: C+, C-y D (87%) 87%
POBLACION OBJETO DE ESTUDIO 366.454
Aceptacion del mercado 62.5%

Demanda en Cantidad de Personas
MERCADO POTENCIAL 229.034
Fuente: Informacién adaptada de INEC (2014) y de las encuestas realizadas.

El nivel de aceptacion del mercado corresponde a las personas encuestadas
gue usan contratipos de perfume diariamente, ademas que presentan aceptacion al

uso de la maquina expendedora y al precio del producto.

La demanda potencial del producto seria de 229.034 personas; para la
proyecciéon de la demanda objetiva se asumira que los consumidores adquieren el
producto dos veces al mes, con un consumo anual 24 unidades por persona.

Ademas, el crecimiento poblacional en la ciudad de Guayaquil es de 2.40% anual.

Tabla 7
Proyecciones de Demanda Objetiva desde 2017 al 2022.

DEMANDA ANUAL EN UNIDADES

ANO PERFUME 1ML
2017 5496810,00
2018 5628733,44
2019 5763823,04
2020 5902154,80
2021 6043806,51
2022 6188857,87
TOTAL 35024185,66

Elaborado por: Autora

69



2.8. Proyecciones de Oferta

Tabla 8
Célculo de la Oferta a partir del Estudio de Mercado

POBLACION OBJETO DE ESTUDIO 366.454
Oferta (Compra de perfumes contratipos) 55.30%
OFERTA 202.65

Elaborado por: Autora

Segun el estudio de mercado, el 55,30% de la poblacion usan diariamente
perfume y compra en tiendas de venta de contratipos de perfumes, ademas
presentan gran aceptacion al uso de la maquina expendedora y al precio del
producto.

La oferta potencial del producto seria de 202.65 personas; para la proyeccion
de la oferta objetiva se asumira que los ofertantes venden el producto dos veces al

mes por persona, por lo tanto 24 unidades anualmente.

Ademas, se ha tomado el porcentaje de crecimiento anual de las empresas
en la ciudad de Guayaquil es cual es de 2.90%; con el objetivo de proyectar junto al
consumo personal el valor en unidades de la oferta para los préximos 5 afios desde
el 2017 hasta el 2022.

Tabla 9
Proyecciones de Oferta desde 2017 al 2022.

OFERTA ANUAL EN UNIDADES

ANO PERFUME 1ML
2017 4863577,49
2018 5004621,24
2019 5149755,25
2020 5299098,15
2021 5452772,00
2022 5610902,39
TOTAL 31380726,51

Elaborado por: Autora
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2.9. Estimacion de la Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha es aquella demanda que no ha sido cubierta en el
mercado y que pueda ser cubierta; esto sucede cuando la demanda planeada
supera a la oferta planeada.

En base, a los calculos de proyecciones de oferta y demanda que se realizo,
vamos a calcular la demanda insatisfecha anual en el mercado guayaquilefio,
proyectandolo a 5 afios en los periodos correspondientes a 2017, 2018, 2019, 2020,
2021y 2022.

Tabla 10

Demanda Insatisfecha del Mercado Guayaquilefio.

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA

2017 5496810,00 4863577,49 633232,51
2018 5628733,44 5004621,24 624112,20
2019 5763823,04 5149755,25 614067,79
2020 5902154,80 5299098,15 603056,64
2021 6043806,51 5452772,00 591034,51
2022 6188857,87 5610902,39 577955,48

Elaborado por: Autora

La demanda insatisfecha en esta industria cosmeética, especificamente
productos de perfumeria es muy amplia; por ello segun los resultados expuestos en
la tabla #10 podemos indicar que existe un mercado potencial suficiente para la

implementacion de nuestro proyecto.

Segun el estudio de mercado, existe factibilidad de poner en marcha la
propuesta de la empresa DISPENSAA; sin embargo falta informacion financiera
necesaria para la ejecucion total del proyecto, por ello en el capitulo 4 se procedera

a realizar el estudio financiero requerido.
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CAPITULO 3
ASPECTOS ORGANIZACIONALES
3.1. Mision
Proveer a nuestros clientes, el acceso a perfumes personalizados con altos
estandares de calidad a través del uso agil y sencillo de maquinas expendedoras de
fragancias, ayudando a que las personas se sientan bien y comodas al momento de

usarlo.

3.2. Vision

Alcanzar un posicionamiento nacional por la comercializacién de
Perfumes, con productos de alta calidad mediante la ubicacion de maquinas
expendedoras en puntos estratégicos a precios asequibles, otorgando confianza en

nuestros clientes segun las exigencias del mercado

3.3. Estructura Organizacional

GERENTE
ADMINISTRATIVOY
FINANCIERO

JEFE DE LOGISTICA
Y DISTRIBUCION

ASISTENTE DE
BODEGA

CHOFER

Figura No. 28 Estructura Organizacional “DISPENSAA” S.A
Elaborado por: Autora

3.4. Cadena de Valor

La Cadena Valor es una herramienta de gestién disefiada por Michael Porter
gue permite realizar un andlisis interno de una empresa, pues considera a las
principales actividades de una empresa como los eslabones de una cadena de
actividades (las cuales forman un proceso basicamente compuesto por el disefio,
produccion, promocién, venta y distribucién del producto), las cuales van afiadiendo

valor al producto a medida que éste pasa por cada una de éstas.
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3.5. Tipo de Negocio

3.5.1. Venta Directa.

Este nuevo modelo de negocio para el sector de perfumeria ofrecido a los
consumidores mediante el uso de maquinas expendedoras, sera de venta directa;
es un canal de comercializacion y distribucién de perfumes de 1ml de contenido que
llegaran de forma directa al consumidor final.

El negocio innovador que se describe en este proyecto, contara con un precio
uniforme y asequible, el producto es de excelente calidad y no se consigue en otro
lugar que no sea la maquina dispensadora, ademas contara con un adecuado
sistema de pago y se tendra almacenado stock suficiente para abastecer las

necesidades del mercado.

RECURSOS REQUERIDOS
3.6. Recursos Humanos
3.6.1. Personal Administrativo.

Tabla 11
Personal Area Administrativa “DISPENSAA S.A.”

DEPARTAMENTO CARGO SUELDO
Financiera Gerente Administrativo y Financiero $1500
Logistica Jefe de Logistica y Distribucion $1000

Elaborado por: Autora

3.6.2. Personal Operativo.

Tabla 12
Personal Area Operativa “DISPENSAA S.A.”

DEPARTAMENTO CARGO SUELDO
Sistemas Técnico de Sistemas $500
Logistica Asistente De Bodega $500

Elaborado por: Autora
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3.7. Perfiles de cargos

Tabla 13

Descripcién de Perfil de Cargo de Gerente Administrativo

Concepto

Gerente Administrativo y Financiero

Area a la pertenece

Puesto al que reporta

Jefe de Logistica y Distribucion

NUmero de personas a su

cargo 3
Edad 25 afios en adelante
Sexo Femenino

Nivel Académico

Ingenieria en Administracion de
Empresas, Negocios Internacionales,
carreras afines

Experiencia Laboral
Requerida

5 afnos

Idiomas

Espafiol e Inglés (80%)

Conocimientos
Requeridos en el Puesto

Administracién de Recursos Humanos

Contabilidad Financiera

Finanzas Corporativas

Administracién de la Logistica
Operacional

Informatica Administrativa con
Microsoft Excel

Comprension de la administracion y
ejercicio de presupuestos-

Elaborado por: Autora
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Tabla 14

Descripcién de Perfil de Cargo de Jefe de Logistica

Concepto

Jefe de Logistica 'y
Distribucién

Area a la pertenece

Logistica y Abastecimiento

Puesto al que reporta

Gerente Administrativo y
Financiero

Puestos que le reportan

Asistente de Bodega

Chofer
Numero de personas a su 5
cargo
Edad 25 en adelante
Sexo Indistinto

Nivel Académico

Profesional en Ingenieria
Industrial, Administracion de
Empresas. Contar con
especializacion en Logistica,
gestion de almacenes,
despachos, etc.

Experiencia Laboral
Requerida

5 afos

Idiomas

Espafiol e Inglés (80%)

Conocimientos Requeridos
en el Puesto

Experiencia en control de
inventarios y manejo de
Kardex.

Conocimientos en nhormas y
estandares de seguridad.

Indispensable Microsoft Office
avanzado.

Conocimientos de
Importaciones y
Exportaciones.

Elaborado por: Autora
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Tabla 15
Descripcidn de Perfil de Asistente de Bodega y Chofer

Asistente de

Concepto Bodega

Chofer

Logistica y

Area a la pertenece o
P Abastecimiento

Logistica y
Abastecimiento

Jefe de Logistica

Puesto al que reporta y Distribucion

Jefe de Logistica
y Distribucién

Puestos que le reportan

Numero de personas a su

cargo
Edad
Sexo Masculino Masculino
Nivel Académico Bachiller. Bachiller.
Experienci
penenua}aboral £ afios £ afios
Requerida
Idiomas - -
Manejo
defensivo
Métodos y
conservacién de  Seguridad Vial
almacenaje.

Conocimientos Requeridos en
el Puesto

Elaboracién de
inventarios.

Seguridad
penitenciaria.

Mecanica
automotriz

Elaborado por: Autora
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3.8. Recursos Tecnoldgicos y Equipos Requeridos Par  a La Puesta En Marcha
3.8.1. Recursos Tecnoldgicos.
Tabla 16

Descripcion de los Recursos Tecnologicos

DESCRIPCION CANTIDAD UFI)\IIT'II'EA(\:I;IOO SUBTOTAL IVA TOTAL
DEL ACTIVO FIJO

COMPUTADORA 3 $ 700,00 $ 210000 $ 9400 $2.394.00
IMPRESORA 2 $ 15000 $ 30000 $ 42,00 $ 34200

Elaborado por: Autora

3.8.2. Equipos Requeridos.

Tabla 17

Descripcion de Equipos Requeridos

DESCRIPCION PRECIO

DEL ACTIVO FIJO CANTIDAD UNITARIO SUBTOTAL IVA TOTAL
ESCRITORIOS 3 8 140,00 $ 420,00 $ 58,80 % 478,80
MESA REDONDA 1 3 200,00 $ 200,00 $ 28,00 $ 228,00
SILLAS 5 8 40,00 $ 200,00 $ 28,00 % 228,00
ARCHIVADORES 3 % 90,00 $ 270,00 $ 37,80% 307,80
AIRE

ACONDICIONADO 1 3 900,00 $ 900,00 $ 126,00 $ 1.026,00
DISPENSADOR DE

AGUA 1 3 100,00 $ 100,00 $ 14,00% 114,00
TELEFONO 2 % 7000 $ 140,00 $ 19,60 $ 159,60
VEHICULOS 1 $15.000,00 $15.000,00$2.100,00 $17.100,00

Elaborado por: Autora
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3.8.3. Maquinarias Requeridas.
Tabla 18

Descripcion de Maquinas Requeridas

DESCRIPCION CANTIDAD UFI’\I'TTEEFL?O SUBTOTAL  IVA TOTAL
DEL ACTIVO FIJO

MAQUINA

EXPENDEDORA 24 $350,00 $8.40000 $1.176,00 $ 9.576,00

Elaborado por: Autora

PROCESOS
3.9. Flujogramas

3.9.1. Uso de Maquina Expendedora.

Abastecimiento de
la Maquina
Expendedora

Seleccion del
perfume

Devolucion de la
moneda,

Entrega del

producto

Figura No. 29 Proceso de Expendio de Perfume desde la Maquina Exp  endedora

Elaborado por: Autora
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CAPITULO 4.
ASPECTOS FINANCIEROS
4.1. Determinacion de la inversion inicial
Tabla 19

Determinacion de Inversion Inicial y Financiamiento

INVERSION INICIAL $ 45.236,04 PRESTAMO BANCARIO APORTE PROPIO

ACTIVO FIJO $ 31.954,20 100% $ 31.954,20

CAPITAL DE TRABAJO $ 13.281,84 65% $ 8.633,20 35% $ 4.648,65
$ 8.633,20 $ 36.602,85

Elaborado por: Autora
4.1.1. Activos Fijos.
Tabla 20

Inversién Inicial de Activos Fijos

AIEITJ'XCS)S DESCRIPCION DEL CANTIDAD PRECIO UNITARIO SUBTOTAL IVA TOTAL DEPF;’/EgiCION DEPRECIACION G'\E')(A)SU[T)I'IE_
ACTIVO FIJO

@ ESCRITORIOS 3 $ 140,00 $ 420,00 $ 58,80 $ 478,80 10% $ 47,88 10 AISIOS

§ MESA REDONDA 1 $ 200,00 $ 200,00 $ 28,00 $ 228,00 10% $ 22,80 10 Al:lOS

5 SILLAS 5 $ 40,00 $ 200,00 $ 28,00 $ 228,00 10% $ 22,80 10 Al:lOS

U>) ARCHIVADORES 3 $ 90,00 $ 270,00 $ 37,80 $ 307,80 10% $ 30,78 10 ANOS

g AIRE ACONDICIONADO 1 $ 900,00 $ 900,00 $ 126,00 $ 1.026,00 10% $ 102,60 10 AISIOS

g DISPENSADOR DE AGUA 1 $ 100,00 $ 100,00 $ 14,00 $ 114,00 10% $ 11,40 10 ANOS

= TELEFONO 2 $ 70,00 $ 140,00 $ 19,60 $ 159,60 10% $ 15,96 10 ANOS
Equipos de COMPUTADORA 3 $ 700,00 $ 2.100,00 $ 294,00 $ 2.394,00 33,33% $ 798,00 3 ANOS
Computo IMPRESORA 2 $ 150,00 $ 300,00 $ 42,00 $ 342,00 33,33% $ 114,00 3 ANOS
Vehiculos VEHICULOS 1 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $2.100,00 $ 17.100,00 20,00% $ 3.420,00 5 ANOS
Magquinarias MAQUINA EXPENDEDORA 24 $ 350,00 $ 8.400,00 $1.176,00 $ 9.576,00 10% $ 957,60 10 ANOS

$ 31.954,20 $ 5.543,82

Elaborado por: Autora
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4.1.1.1. Depreciaciones.

Tabla 21
Depreciacion de Activos Fijos
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
ACTIVOS FNOS 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 TOTAL

Muebles y Enseres $ 25422 $ 25422 % 254,22 $ 254,22 $ 254,22 $254,22 $ 254,22 $ 254,22 $ 254,22 $ 254,22 $ 2.542,20
Equipos de Computo $ 912,00 $ 912,00 $ 912,00 $ 2.736,00
Maquinarias $ 95760 $ 95760 $ 957,60 $ 957,60 $ 957,60 $957,60 $ 957,60 $ 95760 $ 957,60 $ 957,60 $ 9.576,00
Vehiculos $ 3.420,00 $ 3.420,00 $ 3.420,00 $ 3.420,00 $ 3.420,00 $17.100,00
DEPRECIACION TOTAL $ 554382 $ 554382 $ 554382 $ 4.631,82 $4.631,82 $1.211,82 $1211,82 $1.211,82 $121182 $ 1.211,82 $ 31.954,20

Elaborado por: Autora
4.1.2. Capital de Trabajo.
Tabla 22
Célculo de Costos Totales Diarios

CONCEPTO COSTOS TOTALES ANUALES COSTOS TOTALES MENS UALES COSTOS TOTALES DIARIOS
Gastos Administrativos $ 57.404,32 $ 4.783,69 $ 159,46
Gastos de Ventas $ 1.800,00 $ 150,00 $ 5,00
CT COSTOS DE PRODUCCION $ 132.054,22 $ 11.004,52 $ 366,82
$ 191.258,54 $ 15.938,21 $ 531,27

Elaborado por: Autora
Tabla 23
Céalculo de Capital de Trabajo Requerido

CONCEPTO DIAS NECESARIOS DE CAPITAL DE TRABAJO 2017
Efectivo 7 $ 3.718,92
Inventario De Materia Prima 3 $ 1.593,82
Inventario De Insumos 10 $ 5.312,74
Cuentas Por Cobrar 5 $ 2.656,37
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO  $ 13.281,84

Elaborado por: Autora
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4.2. Amortizaciones

Se financiara el 65% del capital del trabajo con préstamo bancario al Banco del
Pacifico a 2 aflos plazo, pago mensual, tabla de amortizacion igual. EI monto
solicitado ser& por $8.633.20, con una tasa de interés del 16.06%; pago mensual.
Tabla 24

Tabla de amortizacién del 70% capital de trabajo

Pago Saldo capital Capital Interes Dividendo
0% 8.633,20
13 8.273,48 $ 359,72 $ 115554 $ 475,26
2 $ 7.913,76 $ 359,72 $ 110,73 $ 470,44
3 % 755405 $ 359,72 $ 10591 $ 465,63
4 $ 719433 $ 359,72 $ 101,10 $ 460,81
5 % 6.83462 $ 359,72 $ 96,28 $ 456,00
6 $ 6.47490 $ 359,72 $ 91,47 $ 451,19
7% 6.115,18 $ 359,72 $ 86,66 $ 446,37
8 $ 575547 $ 359,72 $ 81,84 $ 44156
9 % 539575 $ 359,72 $ 77,03 $ 436,74
10 $ 5.036,03 $ 359,72 $ 72,21 $ 431,93
11 $ 467632 $ 359,72 $ 67,40 $ 427,12
12 $ 431660 $ 359,72 $ 6258 $ 422,30
13 $ 3.956,88 $ 359,72 $ 57,77 $ 417,49
14 $ 3.597,17 $ 359,72 $ 5296 $ 412,67
15 $ 3.237,45 $ 359,72 $ 48,14 $ 407,86
16 $ 2.877,73 $ 359,72 $ 43,33 $ 403,04
17 $ 251802 $ 359,72 $ 3851 $ 398,23
18 $ 2.158,30 $ 359,72 $ 33,70 $ 393,42
19 $ 179858 $ 359,72 $ 28,89 $ 388,60
20 $ 143887 $ 359,72 $ 24,07 $ 383,79
21 % 1.079,15 $ 359,72 $ 19,26 $ 378,97
22 $ 719,43 $ 359,72 $ 1444 $ 374,16
23 $ 359,72 $ 359,72 $ 9,63 $ 369,34
24 $ 0,00 $ 359,72 $ 481 $ 364,53

$ 8.633,20 $1.444,26 $10.077,46
Elaborado por: Autora
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4.3. Roles de pago
Tabla 25
Roles de Pago Empresa “DISPENSAA” Personal Administrativo y Operativo
SUELDO APORTES DECIMO TERCER DECIMO CUARTO FONDOS TOTAL GT/SS-I:I'A(\;S GTAOSTI'%S
AREA CARGO NOMINAL IESS SUELDO SUELDO VACACIONES RESDEERVA BENEFICIOS PERSONAL PERSONAL
MENSUAL ANUAL
Gerente
< Administrativo $1.500,00 $182,25 124,95 $ 3125 $ 6250 $ - $ 218,70 $1.900,95 $22.811,40
£ Yy Financiero
<
hd
|_
)
Z  Jefe de
E Logistica vy $ 800,00 $ 97,20 66,64 $ 3125 $ 3333 $ - $ 131,22 $1.028,42 $12.341,08
< Distribucién
S gz'jg‘ate De $ 450,00 $ 54,68 37,49 $ 3125 $ 1875 $ - $ 8749 $ 59216 $ 7.105,92
'E
hd
L
o
Chofer $ 450,00 $ 54,68 3749 $ 31,25 $ 1875 $ - $ 8749 $ 592,16 $ 7.105,92
TOTAL $3.200,00 $388,80 266,56 $ 12500 $ 13333 $ - $ 524,89 $4113,69 $49.364,32

Elaborado por: Autora
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4.4, Gastos

4.4.1. Gastos Administrativos. 4.4.2. Gastos de Ventas.
Tabla 26 Tabla 27
Descripcion de Gastos Administrativos Descripcidon de Gastos de Ventas
o Total N
Descripcion Total Anual Descripcion Total Mensual Total Anual
Mensual
Alquiler de Oficina $ 500,00 $ 6.000,00 Volantes $ 100,00 $ 1.200,00
Luz Eléctrica $ 100,00 $ 1.200,00 Publicidad por redes
Agua Potable $ 20,00 $ 240,00 sociales $ 50,00 $ 600,00
Teléfonos $ 50,00 $ 600,00 TOTAL Gastos de
TOTAL Otros Gastos Ventas $ 150,00 $ 1.800,00
Administrativos $ 670,00 $ 8.040,00 Elaborado por: Autora

Elaborado por: Autora

Tabla 28

Total Gastos Administrativos y de Ventas
Gastos Administrativos $ 57.404,32 anuales
Gastos de Ventas $ 1.800,00 anuales

Elaborado por: Autora
Los Gastos Administrativos incluyen los valores a pagar al personal administrativo y operativo anualmente $49364.32 + los
gastos en los que incurrird la empresa por motivo de alquiler, luz eléctrica, agua y telefonia (otros gastos administrativos) que
suman un total de $8040.00 anualmente. Los Gastos de Ventas incluyen publicidad en redes sociales y 3500 volantes.

Los otros gastos administrativos y los gastos de ventas se incrementaran 2% anualmente.
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4.5. Estados de Costos de Produccion
En la tabla 18 encontramos la fragancia entregada por el proveedor Perfumeria Bibi’'s en los datos de la materia prima y el

costo indirecto de fabricacion pertenece a los envases adquiridos para el almacenamiento de los perfumes.

Tabla 29
Determinacion de Costos de Producto y Margen de Utilidad

COSTOS COSTOS TOTALES 2017
MANO DE OBRA DIRECTA 0,00 C/UNIDAD 0,00
MATERIA PRIMA 0,50 C/UNIDAD 111910,35
MATERIALES E INSUMOS DIRECTOS 0,09 C/UNIDAD 20143,86
COSTO INDIRECTO DE FABRICACION 0,00

CT COSTOS DE PRODUCCION 0,59 132054,22
Inventario Inicial de Productos en Procesos + 0,00 0,00
Inventario Final de Productos en Proceso - 0,00 0,00
Il Producto Terminados + 0,00 0,00
IF Productos Terminados - 0,00 0,00
COSTO DE VENTA 0,59 132.054,22

Elaborado por: Autora

Tabla 30
Determinacion del Precio de Venta Unitario

PRECIO DE VENTA UNITARIO 1,00
*Precio de venta Unitario = Costo Unitario Total +70% (1% de la inflacidn para la proyeccién +69% utilidad)
Elaborado por: Autora
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4.6. Margen de Contribucion
El margen de contribucion de una empresa a lo largo de un periodo contable se calcula con la diferencia entre el volumen
de ventas y los costes variables.

Tabla 31
Céalculo del Margen de Contribucién

MC =VENTAS - COSTO VARIABLE
MC= 100 - 0.59
MC = 0,41

Elaborado por: Autora

4.7. Punto de Equilibrio (PE)
El punto de equilibrio de cualquier negocio esta determinado por el nivel de ventas necesario para cubrir los costos totales

de produccién; su importancia radica en conocer el minimo de unidades vendidas para obtener rentabilidad.

Tabla 32 Tabla 33
Célculo de Punto de Equilibrio Comprobacion del Punto de Equilibrio mediante la Utilidad
PE= CF/ (Precio — CV unitarios) (Precio *Cantidad) — ((Costo Variable *
recio antiaad) — OStOo Varianie
PE= 5.395,68 1.00- 0.59
> 68/ | ] ) Utilidad = Unidades)- Costos Fijos)
PE= 13160,19 Unidades

Utilidad 0

Elaborado por: Autora Elaborado por: Autora

Las ventas deben ser de minimo 13136,29 para no perder ni ganar nada, y la empresa DISPENSAA debe de vender 17000

unidades minimo ya que se estima ganar aproximadamente $1500 mensuales.
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Tabla 34

Determinacion de utilidades para graficar PE

Unidades Ventas Costos Utilidades
1000 1000 5985,68  -4985,68
2000 2000 6575,68  -4575,68
3000 3000 7165,68  -4165,68 20000
4000 4000 7755,68  -3755,68
5000 5000 8345,68  -3345,68 15000 —
6000 6000 8935,68  -2935,68 @
7000 7000 9525,68  -2525,68 o 10000
8000 8000 10115,68  -2115,68 S Ventas
9000 9000 10705,68  -1705,68 z 5000 Costos
10000 10000 11295,68  -1295,68 S . Utilidades
11000 11000 11885,68  -885,68 <
12000 12000 12475:68 —475:68 - S & LSS LSS
13000 13000 13065,68 -65,68 Fuente: Elaborado por la Autora
14000 14000 13655,68 344,32 10000
15000 15000 14245,68 754,32 UNIDADES (EN MILES)
16000 16000 14835,68 1164,32 Figura No. 30 Punto de Equilibrio
17000 17000 15425,68  1574,32

Elaborado por: Autora

86

Elaborado por: Autora




4.8. Plan de Ventas

Tabla 35
Proyecciones Mensuales Ventas 2017
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto S  eptiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
Precio $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00 $ 1.00
Cantidad 17000,00 17283,90 17572,54 17866,00 18164,36 18467,71 18776,12 19089,68 19408,48 19732,60 20062,14 20397,17 223820,71
Ventas $ 17.000,00 $ 17.283,90 $ 17.572,54 $ 17.866,00 $ 18.164,36 $ 18.467,71 $ 18.776,12 $ 19.089,68 $ 19.408,48 $ 19.732,60 $ 20.062,14 $ 20.397,17 $ 223.820,71
$ 223.820,71
Elaborado por: Autora en base a datos recolectados del estudio de mercado
Tabla 36

Porcentaje de Crecimiento Industria Cosmética

HISTORICO DE VENTAS PERFUMES

CRECIMIENTO ANUAL DE LA INDUSTRIA 20%
CRECIMIENTO MENSUAL DE LA INDUSTRIA 1,67%
Elaborado por: Autora
Tabla 37
Proyecciones de Ventas de 5 afos desde el 2018 al 2022
ARO 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Precio $ 1,00 $ 1,02 $ 1,03 $ 1,05 $ 1,06 $ 1,08
Cantidad 223820,71 268584,85 322301,82 386762,19 464114,62 556937,55
Ventas $ 223.820,71 $ 272.613,62 $ 332.043,39 $ 404.428,85 $ 492.594,34 $ 599.979,91

Elaborado por: Autora
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4.9.

PROYECCIONES FINANCIERAS

Proyecciones financieras de estados financiero s
Oftansar fujo neta generads Precia 1.00] % 102 % 1.03 105 | % 106 | % 105
LIRAES B PROELICIR 22382071 265.554.85 322 501,52 356. 762,19 454,114,562 556, 93755
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
PREOPERACION 2017 2018 2019 2020 2021 2022
A) Ingresos operativos
Ventas $223.520.71 $ETEE13.62 $332.043,39 404,428,585 $492.594 34 $599.979,91
B) Egreso operativo
Costo de Venta $ 132.054.22 % 158_465.06 % 190.158.07 $ 228.189.69 $273.827.63| $%328.593.15
Mana de obra directa F0.00 0,00 F0.00 0,00 F0.00 F 0,00,
Materia prima $111.910,35 $134.292,43 $161.150,.91 $153.381.09 § 23205731 F278.468,77
Costos indirecta de Fabricacidn $ 20,143,586 $ 2497264 $29.007,16 #34.805.60 F41.770.32 $50.124,35
Uhilidad Bruta $ 91766 4 % 114.148 56 % 141.885,.32 $ 176.239.16 $218.766.72| % 271.386.76
Gastos Operativos ¥ 62.204.3 * 60.3838.41 % 61.536.17 % 62.828.10 ¥ 64.084.66 % 65.366.35
Gaztos Administrativos $57.404,32 $558.552.41 $59.723.45 $E60.917.92 $62.136.25 $63.379.01
Gastas de VYentas $1.500,00 $1.536.00 $1572.72 $1.510,17 $1.948.35 $1.957.35
otros gastas permizos de funcionamisnto 3 3.000,00
C) Flujo operativo o hilidad Operacional ¥ 29.56 #53.760 F 80,253 #1341 $154. 652 ¥ 206.020
D] Ingresos no operativos 0 %0 0 0 0 £ 0
E) Egreso no operativo Pagainteres #1063 376
F] Hujo no operativo -$1.06 -$ 376 30 $0 30 0
Lhilidad Antes de Impuestos § 28,493 $53.385 §80.283 F 1341 § 154 652 ¥ 206.020)
Impuestos 10542 ] 5 19.752 | 5 29.707 41.962 | 5 EFR3I2 |5 Fh.228
LUhilidad Neta 1795055 | 3365233 | % S0.552.16 F1445.57 | # 744370 | ¥ 129.792,585
(+) Depreciacién 554382 (5 554383 | 5 554222 453182 |5 453182 | 5 1.211,32
[+] Amontizacitn
[-] Compra de Activos Fijos -3 31,954
[-] Capital de Trabajo -$13.281.84 -$18.834.1 - 21.628,37 -% 25.001,53 -$25.030,27 -$33.545,32 $0,00
[+]) Recuperacion de Capital de Trabajo
[+] Préstamo [8.633,20)
[-] Amortizacion de Préstamo %4 317 -£4.317
5] flujo neto generado -$ 53.863 % 344 $13.231 $ 31124 $ 47.051 $ 68.236 $ 131.005
PAYBACK -$ 53563 -$53.525 -$40.254 -$9.170 F37.881 F 106117 F 237122

Figura No. 31 Proyecciones Financieras al 2022

Elaborado por: Autora
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Al descontar (traer a presente los flujos) con el Wacc se puede estar en capacidad de demostrar si un proyecto o inversion
es rentable, es decir, si el proyecto dara retornos que compensan las inversiones

TIR - gl
VAN - $100.166,51
COsSTO Beneficio Fiscal | COSTO DESFUES
Financiamiento FOMDERACIOH AMTES DEL IR [TASAIR) DEL IR WACC
Capital prapia) $ 36.E02,85 20,923 152 1] 1572 12,745
Prestama| ¥ 8.6335.20 13,03 16,065 3T 1052 193
¥ 4523604 ESCUDOFISCAL 14,075

Figura No. 32 Caélculo de TIR y WACC

Elaborado por: Autora
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CONCLUSIONES

La industria cosmética en el Ecuador se encuentra en constante crecimiento
con un indice del 20% anual; gracias al cambio de la matriz productiva que el
actual gobierno promueve con el fin de incentivar este sector en el pais y

colaborar con desarrollo de la economia ecuatoriana.

Las empresas ecuatorianas productoras de cosméticos nacionales se han
beneficiado de los aranceles impuestos a las importaciones, al eliminarse del
mercado productos de marcas internacionales; las empresas existentes
ampliaron sus plantas de produccion y muchas otras han incursionado en
este sector ya que la demanda continua creciendo y las barreras de entradas

para empresas locales es baja.

Los habitos de consumo de los ecuatorianos estan cambiando, prefiriendo
cada vez mas los productos nacionales; ya que las empresas se exigen altos
niveles de calidad y los productos cada vez son mas variados, con el fin de

satisfacer la demanda de los consumidores.

Debido a que el segmento masculino tiene el objetivo de encajar en el mundo
de hoy y cumplir con los estandares de moda y belleza exigidos en la vida
cotidiana, ha surgido la necesidad de crear productos especiales y dirigidos

para este mercado.

La empresa DISPENSAA propone el acceso rapido a perfumes de alta
calidad y durabilidad para los hombres guayaquileiios, los cuales son
practicos y el uso de una maquina expendedora que incluya sus fragancias

favoritas es ideal para ellos.

Con una tasa interna de retorno del 44%, es un proyecto viable que permitira

aumentar en nivel de ventas, atrayendo beneficios a la empresa.
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RECOMENDACIONES

Los productos nacionales de la industria cosmética no tienen total aceptacion
en el mercado local, por esta razén el gobierno deberia de trabajar en brindar
créditos para la adquisicién de maquinarias e insumos con el fin de mejorar la
calidad de los productos y puedan crear mas variedad en el mercado para
tener una mejor competitividad y alcanzar un mejor posicionamiento entre los

consumidores.

Si el producto innovador presenta un alto grado de aceptacion en Guayaquil,
se deberia empezar a pensar en la realizacion de un estudio de mercado
para expandir el negocio a través de la colocacion de maquinas

expendedoras en nuevas plazas.

Se recomienda continuar con las salvaguardas y los aranceles de
importaciones a productos suntuarios, para que las empresas locales de
productos cosméticos puedan continuar desarrollando sus actividades

productivas y comerciales sin tanta competencia en el mercado.

Realizar estudios de mercado periddicamente para conocer los gustos y
deseos de los consumidores en cuanto a las tendencias de los productos de
perfumeria, para ofrecer a nuestros clientes lo que necesitan antes de que la

competencia se nos adelante.
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GLOSARIO

Acristalamiento: Colocacion de cristales en una abertura para cerrarla.

Competidores: Aquellos negocios que ofrecen productos o servicios que
satisfacen la misma necesidad en el cliente, aun cuando lo hagan de diferente
manera, estén localizados o no dentro de una misma localidad, son tus

competidores.

Factibilidad: Se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para
llevar a cabo los objetivos o metas sefaladas. Generalmente la factibilidad se
determina sobre un proyecto.

Fidedigna: Digno de fe y confianza.

Franquear: Quitar los obstaculos o impedimentos para poder pasar alguien o

algo.
Termoformado: El termoformado es un proceso de trasformacion de plastico

gue involucra una lamina de plastico que es calentada y que toma la forma del

molde sobre el que se coloca.
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ANEXOS
ANEXO 1. Articulo 225 de la Constitucion de la Repu  blica del Ecuador

Art. 225.- El sector publico comprende:

1. Los organismos y dependencias de las funciones Ejecutiva, Legislativa,
Judicial, Electoral y de Transparencia y Control Social.

2. Las entidades que integran el régimen autonomo descentralizado.

3. Los organismos y entidades creados por la Constitucion y la ley para el
ejercicio de la potestad estatal, para la prestacion de servicios publicos o para
desarrollar actividades econdmicas asumidas por el Estado.

4. Las personas juridicas creadas por acto normativo de los gobiernos
autonomos descentralizados para la prestacion de servicios publicos. (Constitucion
de la Republica del Ecuador, 2008)

ANEXO 2. Articulo 431 de la Constitucion de la Repu  blica del Ecuador

Art.431. La Superintendencia de Compafiias tiene personalidad juridica, y su
primera autoridad y representante legal es el Superintendente de Compaiias.

La Superintendencia de Compafiias ejercera la vigilancia y control:

a) De las compafiias nacionales andnimas, en comandita por acciones y de
economia mixta, en general;

b) De las empresas extranjeras que ejerzan sus actividades en el Ecuador,
cualquiera que fuere su especie;

c) De las compaiiias de responsabilidad limitada; vy,

d) De las bolsas de valores y demas entes, en los términos de la Ley de
Mercado de Valores (CONGRESO NACIONAL, 2014)
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ANEXO 3. Encuesta realizada a 384 personas en Guaya quil

ENCUESTA
“Méaquina Expendedora de fragancias Masculinas”

GENERO: Hombre Mujer EDAD:
1) ¢En gué sector de la zona metropolitana de Guaya  quil usted vive?
Norte
Centro Parroquia
Sur

2) ¢ Seleccione de la siguiente lista los lugares de la ciudad de Guayaquil
gue usted visita frecuentemente? (Marque 3 opciones )

Mall del Sol City Mall Riocentro Sur
Mall del Fortin Malecon 2000 Riocentro Ceibos
Mall del Sur Malecén del Policentro
San Marino Salado Otro
Parque Samanes Riocentro Norte
3) ¢Cual es su rango de ingreso mensual?
Ninguno 300-450 750-1000
0- 150 450-600
150-300 600-750

4) ¢En sutiempo libre que actividades usted reali  za? (Marque 3

opciones)

Navegar en internet Ir al gimnasio
Salir a dar un paseo Ir al cine
Practicar deportes Salir a bailar
Leer un libro

5) ¢Usa usted perfume?
Si No

6) ¢En qué lugares usted compra los perfumes que ut  iliza? (Marque 3

opciones)

Perfumeria Bibi’s

Ventas De
Contratipos

Las Esencias

Perfumeria Viktoria

Patrizia Eneas

Ventas De Marcas
Originales

Aromas y Recuerdos

La Fragancias

Ventas Por
Catalogos

Yanbal

Avon

Ebel

Oriflame

Otros (mencione)
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7) ¢Con que frecuencia usted usa perfume?
Diariamente 2 veces a la semana
1 vez a la semana 3 veces por semana

8) ¢En qué situaciones usa fragancias? (Marque 3 op  ciones) Salir a

dar un paseo Ir a trabajar

Practicar deportes Ir al cine

Ir al gimnasio Salir a bailar

Ir a estudiar Otra situacion (mencione)

9) Mencione 3 nombres de perfumes masculinos que se  an de su total
agrado y uso frecuente.

Nombre del Perfume Marca del Perfume

WN | [F

NOTA:

Una maquina expendedora es la que proporciona aperitivos, bebidas, golosinas.
Este proyecto se basa en la creacion de una maquina expendedora de fragancias
para hombre en la cual usted insertara una moneda y obtendra un envase de 5ml de
la fragancia seleccionada.

10)¢ Estaria usted dispuesto a adquirir con mayor f  acilidad las fragancias
seleccionadas mediante el uso de una maquina dispen  sadora?
Si No

11)¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por usar este pr  oducto con 1ml de
contenido? (Marque sélo 1 opcion )
$0,50 $1.00 $1,50

12)¢Ddnde le gustaria a usted que estuviera dispon ible esta maquina de
fragancias masculinas? (Marque 2 opciones)

Bafios de centros comerciales
Bafios publicos de los parques
Patios de comida

Otro
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