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RESUMEN

El siguiente plan de negocio muestra un completo analisis de factibilidad para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de una crema facial a base de
botox en la ciudad de Guayaquil. Para lo cual se realizo un estudio completo de mercado
que permitié identificar los aspectos legales, el comportamiento de la industria y los
recursos financieros necesarios para la implementacion de la propuesta de negocio.

Se pudo determinar que la industria productora y comercializadora de productos
cosmeéticos para el cuidado facial es atractiva, esto se debe a que las condiciones del
entorno de la misma, impulsan el desarrollo de nuevos emprendimientos alineados a las
nuevas tendencias del cuidado personal, lo que ha promovido en los Gltimos afios un
crecimiento constante de la demanda, la cual se encuentra preocupada por la aparicion
de las lineas de expresion y el uso de nuevos métodos para eliminarlas. Es por eso que
se desarroll6 un producto de alta tecnologia y calidad y permitirle a la mujer
guayaquilefia sentirse mas joven y bella.

Para ello se elaboré un proceso productivo eficiente, una estrategia de mercadeo que
permita posicionar la nueva marca en la mente del consumidor, teniendo en cuenta la
creacion de valor en mismo, los posibles contingentes de la propuesta y la estructura

financiera para la atraccién de futuros inversionistas.

Palabras claves: Botox, Tendencia, Cuidado Personal, Lineas de Expresion, Joven,

Marca, Valor.
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ABSTRACT

The following business plan shows a complete feasibility analysis for the creation of a
production and commercialization of a botox based facial cream company in Guayaquil.
In order to accomplish this, a complete market study was carried out to identify the legal
aspects, the industry behavior, and the financial resources needed for the
implementation of the business proposal.

It was possible to determine that the industry of production and commercialization of
facial care cosmetic products is attractive, this is due to the fact of the environmental
conditions and driven by the development of new ventures aligned to the new trends of
personal care. Which in turn has promoted, in the last few years, a constant growth of
demand; this is due to more concern about the appearance of expression lines and the
use of new methods to eliminate them. That is why this product of high technology and
quality was developed in order to allow women to feel younger and more beautiful.
Therefore, an efficient production process was created. A marketing strategy that allows
the new brand to be positioned in the consumer's mind, taking into account the creation
of value, the possible contingents of the proposal and the financial structure for the

attraction of future investors.

Key words: Botox, Trend, Personal Care, Expression Lines, Younger, Brand, Value.
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INTRODUCCION

En los ltimos afos 15 afios el aumento de pacientes que asisten dos veces por afio a una
consulta de especialistas en medicina estética para la infiltracion de la toxina botulinica
tipo A es bastante considerable y se mantiene en crecimiento, esto se debe a que dichas
aplicaciones son procedimientos cortos que ayudan al mejoramiento de la apariencia
personal, ya que su efecto principal es la de estirar los musculos y eliminar los signos
marcados por la edad, permitiendo mejorar el aspecto del rostro y hacerlo lucir
uniforme, descansado y mas joven. (Serena, 2004)

Para la elaboracion de una crema facial a base de bdtox, se utiliza la toxina botulinica
tipo A, como principal componente quimico, mas insumos complementarios como acido
hialuronico, coenzima Q10, vitamina E, aloe vera, entre otros compuestos que sirven
como principios activos en la eliminacion de las lineas de expresion.

La propuesta de negocio, busca el desarrollo de un proceso productivo eficiente con
altos estandares calidad para la obtencién de un producto diferenciado de alta tecnologia
distribuido en la ciudad de Guayaquil. Es por eso que se implementard una completa
investigacion de mercado y el estudio de un plan financiero que permita determinar la
viabilidad de la idea de negocio dentro de una industria altamente competitiva y en

crecimiento continuo.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION
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CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema- Titulo

Propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
crema facial a base de bdtox en la ciudad de Guayaquil.

1.2.  Justificacion

El siguiente trabajo de titulacion tiene como principal objetivo aplicar todos los
conocimientos adquiridos en la carrera Ingenieria en Desarrollo de Negocios Bilingie
de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, los cuales han formado las bases
necesarias en los emprendedores para desarrollar y aplicar planes de negocio que sean
sustentables y asegurando su éxito en el mercado.
La propuesta tiene como finalidad aprovechar las nuevas tendencias existentes en la
industria del cuidado personal de la piel, destacando principalmente el cuidado facial
para la creacion de una crema extensora, la cual permita al emprendedor obtener nuevas
oportunidades; desarrollando una propuesta innovadora que dinamice la economia

ecuatoriana, genere plazas de trabajo y promueva el desarrollo sustentable del pais.

1.3.  Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

Dentro de la propuesta se realizara una exhaustiva investigacion de mercado en
la ciudad de Guayaquil, que permitira establecer si las nuevas tendencias existentes
sobre el cuidado personal causan un impacto considerable en los consumidores, esto
permitira la insercion de una crema facial a base de bdtox, enfocada al rejuvenecimiento
facial y a la eliminacion de las lineas de expresion en el mercado guayaquilefio, de la

misma manera se medird la factibilidad que posee la propuesta de negocio antes
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mencionada, esto permitira el desarrollo de estrategias de marketing que proporcionaran
el posicionamiento del producto en el mercado, a su vez se analizara el plan financiero
de la propuesta de negocio donde se podra determinar la inversion requerida, cuales
seran los recursos necesarios para poner en marcha el nuevo emprendimiento, por otra
parte se expondra el tiempo requerido que tomaré el retorno de la inversion inicial, asi
como aspectos legales y sanitarios necesarios para la creacion del negocio. Esta
propuesta tendra un periodo de desarrollo aproximado de cuatro meses, empezando

desde el mes de mayo hasta el mes de septiembre.

1.4.  Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

La siguiente propuesta se enmarcard al Plan Nacional para el Buen Vivir
elaborado por la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, SENPLADES. En
donde se han establecido metas y objetivos nacionales para promover el desarrollo del
pais, los mismos se agrupan en doce objetivos nacionales. (Senplades, 2013 - 2017) .

La propuesta antes mencionada se encuentra enmarcada en el objetivo diez, el
cual es impulsar la transformacion de la matriz productiva ya que se busca impulsar a la
industria manufactura de productos cosmeéticos, reducir la importacién de productos
similares y promover las exportaciones esperando una innovacion continua. (Senplades,
2013)

En base a la linea de investigacion del SINDE el plan de negocio en desarrollo se
enmarca en el objetivo doce el cual se delimita al desarrollo y crecimiento econdémico,
en el cual el emprendimiento lanzado al mercado sera capaz de dinamizar la economia,
generar fuentes de empleo y sobre todo consumir un producto de alta calidad

competitiva al mercado internacional. (UCSG, 2014)
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1.5.  Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General
Determinar factibilidad de la propuesta para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de crema facial a base de botox en la ciudad de

Guayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos

e Conocer los requerimientos legales necesarios para la constitucion de la
empresa.

e Conocer las necesidades del consumidor en la industria cosmética mediante el
uso de una exhaustiva investigacion de mercado.

e Conocer el atractivo del mercado real y potencial y de la industria.

e Determinar la factibilidad operativa de la propuesta de negocio mediante la
elaboracion de un proceso productivo eficiente y eficaz.

e Determinar el atractivo financiero de la propuesta de negocio que permita atraer
inversionistas potenciales.

e Determinar los riesgos y las acciones correctivas potenciales de acuerdo a las

condiciones del negocio.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y Analisis
de la Informacion
Al inicio de la investigacion se utilizard una metodologia exploratoria ya que el

producto que se trata lanzar posee caracteristicas innovadoras dentro del mercado
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nacional; por lo tanto posee una minima investigacion y analisis de mercado. Segun
Herndndez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (2006), elegir un método de
investigacion exploratoria va encaminado al estudio y analisis de un tema que no ha sido
revisado, por lo que las fuentes que determinaran dicho estudio son casi nulas o poco
existentes para su comparacion o toma de datos. Dentro de la metodologia exploratoria
no busca obtener un pequefio conocimiento sobre el tema abordado sino, recolectar la
informacidn necesaria que permitira la convalidacion de una hipotesis planteada y poder
obtener datos concretos y conclusiones.

A su vez en el transcurso de la investigacion te utilizard una metodologia mixta; Segun
Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (2006), la metodologia de la
investigacion mixta es el resultado de la combinacién de dos enfoques de investigacion:
enfoque de la investigacion cuantitativo y el enfoque de la investigacion cualitativo.
Dentro del enfoque de la investigacion cuantitativo se plantea una proposicion que
estara sujeta a prueba; para que se pueda convalidar la misma, serd necesario recolectar
datos que permitan la base de su medicion numérica con métodos estadisticos y de esa
manera determinar las conclusiones y aprobar o reprobar la proposicion (Sampieri,
Collado, y Lucio, 2006), es por eso que seran necesarias utilizar diferentes técnicas
dentro de este enfoque, tales como entrevistas a profundidad a expertos y especialistas,
encuestas y grupos focales que arrojaran datos precisos que marcaran el rumbo de la
investigacion.

Por otra parte se encuentra el enfoque cualitativo de la investigacion, en este no existe
una recoleccion de datos numérica, pero parte del planteamiento de un problema el cual

crea un proceso inductivo en donde se toma en cuenta fendmenos generales para
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discernirlos a datos concretos y especificos; estos datos cualitativos pueden variar desde
pensamientos, hasta gustos y preferencias de la muestra analizada. Segun Grinnell en
Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (2006), el método cualitativo
se utiliza para “descubrir y refinar preguntas de investigacion”, que luego permitiran
transformar datos cualitativos en datos cuantitativos. (Sampieri, Collado, & Lucio,

2006).

1.7. Planteamiento del Fendmeno Paradigmético

1.7.1 Planteamiento del Problema

Segun la revista Gestion Economia y Sociedad, (2014), destaca que 98 de cada 100
ecuatorianos utilizan y tienen aproximadamente cinco productos cosméticos en casa, de
la misma manera muestra que en el Ecuador de las 47 empresas productoras y
comercializadoras de cosméticos, perfumes y productos de cuidado personal, el 65% son
extranjeras y el 35% nacionales, (Maldonado, 2014) lo que responde a la tendencia
mundial y nacional sobre la preocupacion de las personas en el cuidado personal sobre
todo en la utilizaciones de productos y métodos destinados a la eliminacién de las lineas
de expresién marcadas por el envejecimiento.

Segun el cirujano pléastico Dr.Jorge Miranda la toxina botulinica o también conocida
como bétox empezd a usarse en el pais hace aproximadamente veinte afios atrds y
principalmente requerida por mujeres. El uso del botox es uno de los métodos mas
usados para poder eliminar las lineas de la edad; por otra parte, la edad de recurrencia en
que dichos pacientes se acercan donde un profesional de medicina estética para

practicarse dichos procedimientos, varian desde los 35 afios en adelante.
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Para la Asociacion Ecuatoriana de Venta Directa (2015) la imposicion de barreras
arancelarias ha causado el encarecimiento de una gran cantidad de productos importados
incluyendo a los productos cosméticos con un 50% mas de su valor de importacion,
tomando en cuenta que la mayor parte de estos bienes son fabricados en paises como
Colombia y Peru, lo que ha permitido que los mismos incrementen sus ventas de forma
directa o también conocida como venta por catalogo siendo un modelo de negocio
exitoso que ha captado aproximadamente el 95% del mercado nacional del canal que
usualmente se utiliza para la venta. Es por eso que la produccién y comercializacion de
una crema facial a base de bétox tendria una gran acogida a ese segmento de mercado.
(AEVD, 2015)

Dentro de un estudio realizado por la AEVD (2015) se muestra que la incidencia de
los consumidores, registra que el 81% de mujeres utilizan el canal de venta directa para
la adquisicion de sus productos y a su vez, del cien por ciento de los productos que
consumen el 27% corresponden a cosméticos siendo este porcentaje su mayor indice de
consumo.

Como una respuesta a la tendencia del cuidado personal y a la influencia de las
barreras arancelarias, incluyendo a los productos cosmetoldgicos, existen diversas
entidades y regulaciones que estan impulsando a los futuros emprendedores para la
creacion de nuevas ideas negocios como en el caso del MIPRO (Ministerio de Industria
y Productividad) que busca encontrar e incrementar las oportunidades de inversion y de
esa manera aumentar la calidad de la produccion industrial. (Ministerio de Industrias y

Productividad, 2013)
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La Asociacion Ecuatoriana de Empresas de Productos Cosméticos de Higiene y
Absorbentes (Procosméticos) es una organizacion ecuatoriana sin fines de lucro que
representa el 95% de la facturacion de la industria cosmética, dentro de sus actividades
se encuentra la de asesorar e impulsar nuevos emprendimientos relacionados con la
industria y de esa manera avalar y respaldar el uso de estos productos en el mercado.
(Procosméticos, 2016).

Debido al aumento del consumo de dichos productos en el mercado, el consumidor
promedio ha desarrollado nuevas exigencias, que buscan una mayor efectividad en los
tratamientos faciales, por lo que existen una amplia diversidad de productos de cuidado
facial tales como cremas, geles, tdnicos, aceites antiarrugas, para el contorno de 0jos,
cuello, frente incluyendo a todos los tipos de piel. Esto conlleva a realizar una
investigacion basada en una crema facial producida y disefiada a base de bdtox,
encaminada a la eliminacién de las lineas marcadas por la edad con elementos de altos

estandares de calidad.

1.8 Fundamentacion Tedrica del Trabajo de Titulacion

1.8.1 Marco Referencial

Dentro del marco referencial se analizardn compafiias, tales como Estée Lauder,
Clinique, Dr Brandt, Cresens Dermocosmética, Beiersdorf, L’occitane y Genomma Lab,
empresas dedicadas a la fabricacion y comercializacion de productos cosméticos y
tratamientos relacionados con los signos de la edad, distribuidos a nivel mundial lideres

en Estados Unidos, Europa, Asia y Ecuador.
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Estée Lauder

Estée Lauder Companies, es una de las compafias comercializadoras de maquillaje y
productos de belleza méas grandes del mundo, caracterizada por su constante desarrollo
creativo e innovacion con los mas altos estandares de calidad, han desarrollado un
modelo de negocio que emplea tecnologia de punta que va desde el desarrollo del
producto, el empaqgue, muestras para la venta hasta sus mas elaboradas camparias de
mercadeo; lo que le ha permitido a la compafia establecer un estrategia de
diferenciacion puesto que desde su inicio sin ser una marca posicionada en el mercado,
su fundadora se encargd de buscar un puesto en el mismo, con una estrategia simple,
hacer que las mujeres ordinarias visitadoras recurrentes de los salones de belleza,
prueben su producto, experimenten su efectividad y difundiéndolo con el boca a boca.
Por otra parte otro de los aspectos que alimentan dicha estrategia, se debe a la
investigacion y desarrollo de nuevos y mejorados productos que exceden las
expectativas de sus consumidores en el mundo. (The Estée Lauder Companies, 2017).
Multiple Signs of Aging.- es la linea dedicada a la mujer madura, que busca realzar la
piel del rostro, ayudando a la eliminacion de las lineas de expresion y sus arrugas por el
paso de la edad, dandole suavidad e hidratacién al mismo, permitiéndole lucir radiante,
joven sobre todo firme. (Estée Lauder, 2017)
Lifting/Firming.- es la linea de productos desarrollada con la mas alta tecnologia, que
busca como principal objetivo combatir las profundas lineas de expresion y las arrugas,
promoviendo la produccion natural de colageno en la piel lo que ayudaréa que reafirmar
y esculpir el rostro reduciendo dichas lineas progresivamente de manera visible y

prolongada. (Estée Lauder, 2017)
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Se ha tomado en cuenta a Estée Lauder como referencia, puesto que la estrategia
de diferenciacion en el mercado que ha desarrollado la compafiia a lo largo de los afios,
destacan la tecnologia de punta que utilizan en la creacion de sus productos y sus nuevas
formulas.

Clinique

Clinique Laboratories es uno de los mas grandes comercializadores de productos
para el cuidado de la piel, sobre todo la piel del rostro, el laboratorio se cre6 como un
derivado de los productos cosméticos, dentro de los cuales varian desde maquillaje hasta
cremas, lociones y sueros estimulando la proteccion de la piel. La estrategia con la que
la compaiiia inicio fue la de una diferenciacion enfocada a las tendencias de nuevos
productos cosméticos en la época de los 60°s en la que no todas las mujeres podian un
usar maquillaje o crema para su Unico tipo de piel, por lo que el laboratorio desarrollo
nuevas tecnologias para la creacién de productos 100% probados y sin el uso de
fragancias u olores, los productos que ofrece Clinique a su vez han sido disefiados
especificamente para cada tipo de piel de esa manera reduciendo las alergias y
acoplando el producto para las exigencias y caracteristicas de cada consumidor. Estos
productos han sido desarrollados con altos estandares de calidad, por grandes
especialistas dermatdélogos, que promueven el cuidado de la piel con un sistema de
limpieza, exfoliacion y humectacion. (Clinique Laboratories, 2017)

Repairwear Uplifting Firming Cream.- esta crema facial ha sido desarrollada
para un tipo de piel muy seca, causado por el paso de la edad por lo que se combina con
tres diferentes tipos de aceites que ayudan a aumentar la elasticidad y la firmeza de la

piel gracias a su grades propiedades absorbentes. (Clinique Laboratories, 2017)
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Repairwear Laser Focus Smooths, Restores, Corrects.- este tonico facial es
un laser dermatoldgico encargado de redefinir la textura y suavidad de la piel del rostro
y de esa manera eliminando las arrugas. (Clinique Laboratories, 2017)

Se ha tomado como una referencia a Clinique Laboratories por su alta tecnologia
y a su marcada estrategia de diferenciacion enfocada a ofrecer un producto hipo
alergénico y sobre todo disefiado para cada tipo de piel.

Dr Brandt

Dr Brandt es una empresa especializada a la creacion de productos
dermatoldgicos con nuevas técnicas y productos revolucionarios, dentro de la industria
de los cosméticos dermatoldgicos. Dicha compafia empezd con la experimentacion de
productos y procedimientos no convencionales lo que la llevo a ser una de las
compafiias de ciencia y tecnologia médica mas reconocidas por la FDA, (Food and
Drugs Administration, por sus siglas en inglés) en Estados Unidos, Dr Brandt por sus
métodos utilizados en la creacion de nuevos productos ha mantenido desde sus inicios
una estrategia de diferenciacion; en donde sus productos estan encargados de la
hidratacién facial, eliminando las lineas de expresion y de esa manera, hacer lucir a sus
clientes mucho mas jévenes. (Dr. Brandt, 2017)

Needles no more - wrinkle smoothing cream.- esta es una crema topica usada
para el area superior de la cara, la cual contiene una férmula revolucionaria que ayuda a
desaparecer las lineas y las arrugas del rostro defendiéndolo con las marcas producidas
con el tiempo. (Dr. Brandt, 2017)

Needles no more-3-D volumizing mask.- esta también es una crema facial

elaborada con alta tecnologia y con una férmula que permite a la persona que la usa una
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apariencia mas joven, con el uso progresivo de la misma y de esa manera reafirmando
los contornos del rostro. (Dr. Brandt, 2017)

Dr. Brandt ha sido elegida con una empresa referente al proyecto de
investigacion ya que la misma utiliza una estrategia muy similar a la que utilizan las
demas compafiias analizadas, en las que sus productos son diferenciados con
caracteristicas tecnoldgicas que eliminan las lineas de expresion y dando una apariencia
MAs joven gracias a su uso continuo.

Cresens Dermocosmética

Es una empresa ecuatoriana dedicada al desarrollo de productos cosméticos de

alta calidad e innovacién, dichos productos son elaborados con componentes naturales e
ingredientes bio-activos que permiten una alta absorcién en la piel haciéndola lucir mas
cuidada y joven. (Cresens Dermocosmeética, 2016)
Creme Hydratante.- es parte de la linea Biofemme y es una crema de uso topico para
el area del rostro, que ofrece una hidratacidn instantanea para la piel, protegiéndola de
las afectaciones del ambiente y previniéndola de las lineas de la edad, debido a su
componente especial llamado &cido hialurénico que mantiene la produccion de colageno
brindando la reduccion en la aparicion de arrugas. (Cresens Dermocosmeética, 2016)

Cresens Dermocosmética fue tomada como una empresa referente para el
desarrollo de la propuesta de negocio, ya que la misma pertenece a la industria
cosmética del Ecuador y ofrece productos para el cuidado facial y la eliminacion de las

lineas de expresion.
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Beiersdorf

Beiersdorf es una empresa alemana conocida por sus cremas Nivea, dedicada al
desarrollo de productos relacionados al cuidado personal, sobre todo al de la piel; dicha
empresa se basa en la innovacién continua y en la investigacion profunda, para la
creacion de productos para cada tipo de piel y para las diferentes edades. (Beiersdorf,
2017)

Q10 plus anti-wrinkle night care.- es una crema facial que contiene la
coenzima esencial de Q10 que ayuda a la estimulacion del metabolismo del cuerpo y
sobre todo a la produccion de colageno; a su vez esta coenzima contiene antioxidantes
que complementan la produccién de Q10 natural del cuerpo, eliminando los signos del
cansancio y las arrugas. (Beiersdorf, 2017)

Beiersdorf fue elegida como una empresa referente dentro del plan de
investigacion, puesto que la misma distribuye productos para el cuidado de la piel y para
la prevencion de la arrugas en el mercado ecuatoriano.

L’occitane

L’occitane es una empresa francesa creada en 1976 dedicada a la elaboracion de
productos para el cuidado facial, cuerpo, bafio, cuidado para el cabello y fragancias; esta
empresa se caracteriza por la utilizacion de productos naturales de alta calidad, basando
el desarrollo de los mismos bajo principios de fitoterapia y aromaterapia. (L'occitane,
2017)

Crema Harmonie Divina.- esta crema facial es una de las mas vendidas por la
empresa debido a los cambios excepcionales causados por la misma después de su uso

continuo, pues luego de dos meses es notoria la reduccion de las arrugas y lineas

37



profundas, entre sus principales ingredientes se encuentran un tipo de alga Ilamada Jania
Rubens y &cido hialuronico. (L'occitane, 2017)

L’occitane fue descrita como una empresa referente, puesto que la misma esta
dentro de la industria de produccion y comercializacion de productos cosméticos, y
contiene como una de sus lineas cremas para la prevencion y eliminacion de las lineas
de expresion que son vendidas en tiendas locales.

Genomma Lab

Genomma Lab es una empresa mexicana cuya principal preocupacion esta
dirigida para el mejoramiento de la calidad de vida de las personas y su salud, por lo que
han reunido a un grupo de empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de
productos farmacéuticos y  dermo-cosméticos con alta tecnologia e innovacion.
(Genomma Lab, 2017)

Cicatricure Crema Rosita 12 en 1.- cicatricure es una crema facial que a
principios de su desarrollo fue destinada para la eliminacion de cicatrices en cualquier
area corporal, luego de esto la empresa descubrio que era posible eliminar las arrugas y
prevenir el envejecimiento; dentro de sus componentes cuenta con la coenzima Q10 y
hexapéptidos que promueven la produccion de colageno y elastina, que permite tensar e
hidratar la piel del cutis. (Genomma Lab, 2017)

Genomma Lab es un laboratorio internacional que distribuye e importa sus
productos dentro del territorio ecuatoriano por lo que fue tomado en cuenta como una

empresa referente para el plan de negocio.
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1.8.2 Marco Teorico

El cambio y el emprendedor

La palabra emprendedor ha evolucionado desde un simple concepto de lider de
negocios a un significado mas complejo como la funcion del emprendedor, en donde un
creador de negocios es un innovador y realiza cosas que sobresalen usualmente en la
rutina de los negocios y sobre todo, contiene caracteristicas complementarias de
liderazgo, en donde es capaz de crear nuevos métodos e influir sobre los demas; de la
misma manera analiza el ambiente que rodea a la industria y los factores que la afectan.
El emprendedor no solo se preocupa por hacer dinero, sino también que encontrar
oportunidades y tomar ventajas de las nuevas tendencias que se dan a su alrededor, lo
que le permiten lanzar un nuevo producto o servicio en el mercado; para esto es
necesario contar en muchos casos con ahorros propios, inversionistas o préstamos
bancarios y de esa manera establecer el nuevo negocio. (Shumpeter, 2004)

El término emprendedor es utilizado dentro del trabajo de investigacion, ya que
uno de los objetivos principales de la misma, es observar las oportunidades de mercado
para la creacion de una nueva empresa en donde las caracteristicas descritas antes por
Shumpeter se alinean a un ser innovador capaz de llevar a cabo un plan de negocios
igual al desarrollado.

El emprendedor Schumpeteriano y el contexto social.

Segun Shumpeter en Carrasco (2008). EI emprendedor Shumpeteriano centra su
estudio y desarrollo de un plan de negocio basado en el trabajo de estudio de Shumpeter
en la que los estratos sociales influyen para la creacién de un capital humano que

permita al emprendedor una mejora en su comunidad y que la misma sea observada y
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replicada como ejemplo y romper los circulos establecido por dicha comunidad. Por otra
parte este modelo de emprendimiento se centra en el nivel de desarrollo cultural de la
sociedad puesto que en los niveles sociales mas bajos este desarrollo cultural también es
bajo, por lo que al momento que un individuo decide realizar una actividad diferente a la
acostumbrada en ese patron social, la mayoria de las veces esa actividad en este caso el
emprendimiento se observa anormal mientras que en comunidades como un desarrollo
cultural mas alto ocurre totalmente lo contrario; por lo que el emprendimiento es visto
como algo muy normal y es replicado.

Este modelo de emprendimiento se alinea al desarrollo de la investigacion pues
al finalizar la misma se busca cambiar el paradigma del emprendimiento para que sea
replicado como un generador de empleo y riquezas para la ciudad de Guayaquil.

Plan de Negocios la estrategia inteligente

Un plan de negocios es un documento detallado de la direccidn, las actividades y
los elementos de una empresa para la recaudacion de fondos por parte de inversionista
para que el mismo se lleve a cabo, a su vez muestra todo los procesos que se tomaran en
cuenta para el desarrollo de un producto o servicio, como también las estrategias de
venta y sus ingresos, y lo mas importante determina la inversion y el retorno de la
misma. (Stutely, 2000)

El plan de negocios es una metodologia que sera utilizada en el desarrollo de la
investigacion, la cual estard detallada en capitulos que contendran la estructura
investigativa, legal, de mercadeo, operativa y financiera para la creacién de una nueva

empresa. El plan de negocio aparte de contener la descripcion total del negocio, busca
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compartir la viabilidad del mismo para la obtencion de inversionistas que lleven a cabo
dicha oportunidad de negocio.

Ventaja Competitiva

Para poder comprender a los competidores, es necesario analizar la industria.
Una industria tiene como caracteristica principal contener a un conjunto de empresas
que ofrecen un producto o servicio por el que compiten directamente. Para poder
sobrevivir dentro de la industria estas empresas deben crear una ventaja competitiva que
los diferencie de las demas y sobre todo que generen valor para el cliente. La industria
es descrita por Porter (1990) como una arena en donde una ventaja competitiva puede
ganar o perder, por lo tanto es necesario crear una estrategia competitiva. La estrategia
competitiva no es universal, cada firma debe crear su propia estrategia basdndose en sus
habilidades y sus activos; para esto debe centrarse en dos aspectos importantes, la
estructura de la industria y el posicionamiento dentro de la industria; pues cada industria
es diferente y depende de la estrategia que aplique la compafiia para obtener un
posicionamiento dentro de la industria. (Porter M. E., 1990)

Una ventaja competitiva es una estrategia que sera utilizada en el desarrollo del
plan de negocio, puesto que el producto que se busca lanzar en el mercado debe poseer
caracteristicas que le ofrezcan al cliente alta calidad y gran valor, es por eso que se
deberd desarrollar una estrategia competitiva que permita el posicionamiento de la
crema facial en la industria guayaquilefia.

Marketing Estratégico

A través de los afios las practicas de mercadeo han cambiado por la influencia de

dos principales fenémenos mundiales, el desarrollo de nuevas tecnologias y la
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globalizacion; esto ha acortado las distancias entre los paises y aumentado la
comunicacion entre los mismos y la adopcion de nuevas practicas para competir dentro
del mercado. De esta manera, ahora las empresas buscan fuentes externas para el
desarrollo de nuevos productos, se crean alianzas estratégicas para la distribucion de
estos productos y alcanzar al mercado real y potencial; para de esta manera descubrir lo
que el mercado necesita y otorgarle al consumidor un producto méas personalizado.
(Kotler, 1999)
Para Kotler (1999) se pueden utilizar diferentes estrategias de marketing que pueden
fidelizar al consumidor; una de estas estrategias es “ganar a través de la mas alta
calidad” en donde el cliente final una vez probado el producto descubre la alta calidad
del mismo, volvera a comprarlo y hablara bien de la empresa quien lo produjo. (Kotler,
1999)
Para el desarrollo de la siguiente investigacion sera necesario el desarrollo de un
exhaustivo plan estratégico en donde se buscara ofrecer un producto de alta calidad que
pueda ser comparado con productos internacionales, debido a su alta tecnologia y
efectividad.

Fundamentos de Estrategia Empresarial

La diferenciacion de un producto se puede llevar a cabo mediante la creacion de
atributos tales como caracteristicas del producto, imagen, disefio, funcionalidad, marca,
logistica de distribucién, componentes quimicos, servicio al cliente entre otros, estos
atributos mientras mayores sean, muestran un producto que para la percepcion del
cliente generan mas valor y por lo tanto le da la probabilidad de ser ofrecido al mercado

a un mayor precio. (Tarzijan, 2013)
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La propuesta a desarrollarse busca introducir al mercado de la ciudad de
Guayaquil una crema facial con componentes de alta calidad y atributos diferenciadores
a los que ya ofrece el mercado actual con marcas importadas y marcas comerciales de
bajo costo.

Toxina Botulinica para uso cosmético

La toxina botulinica es una bacteria anaerébica con siete tipos, A,B,C,D,E,Fy G,
cada uno de estos tipos genera una especifica neurotoxina para diferentes tipos de
tratamientos, las toxinas tipo A,B y E usualmente se las aplica intramuscularmente como
un tratamiento para el botulismo humano, una enfermedad caracterizada por una
paralisis muscular. La toxina botulinica fue utilizada por primera vez en los afios 60’s
para procedimientos oftalmologicos en la correccion del estrabismo de manera no
quirdrgica. En 1987 aumentaron las investigaciones y se observé que dicha toxina podia
utilizarse en la reduccion de movimientos involuntarios o tics nerviosos, cinco afios mas
tarde, se descubri6 que era posible usar este producto de forma dermatoldgica y eliminar
de manera temporal, las linea glabelares o también conocidas como arrugas o lineas de
expresion, es por eso que la toxina botulinica o bdtox ha tenido una gran acogida y es
uno de los procedimientos cosméticos mas utilizados para la rejuvenecimiento facial.
(Mallipeddi y Weitzul, 2009)

La toxina botulinica tipo A sera el principal componente de la crema facial que
se intenta lanzar al mercado, descrita en el plan de la investigacién, la cual permitira la
disminucion de las lineas de expresion, gracias a sus propiedades de relajaciéon y

extension muscular.
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Aplicacion de Toxina Botulinica

Este es un procedimiento ambulatorio con aplicaciones intramusculares de la
toxina botulinica tipo A, el proposito que tiene el uso de dicho compuesto es la de
relajacion muscular, por lo tanto es un tratamiento para la eliminacion temporal de las
lineas de expresion o arrugas cutaneas. (Sociedad Ecuatoriana de Estética Médica, 2017)
. Por lo tanto al transferir dicha toxina a una crema, no serd necesario realizar

procedimientos ambulatorios que es el planteamiento que busca la investigacion.

1.8.3. Marco Conceptual

e Hidratar: Proporcionar a algo, especialmente a la piel o a otro tejido, el grado
de humedad normal o necesario. (Real Academia Espariola, 2017)

e Lifting: es una palabra del inglés, que significa levantar o estirar, procedimiento
utilizado para el rejuvenecimiento facial. (Azizzadeh, Murphy y Johnson, 2008)

e Botox: Toxina bacteriana utilizada para relajar al maximo los musculos y la
desaparicion de las arrugas faciales de expresion. (Serena, 2004)

e Cirugia Pléastica: Especialidad quirdrgica cuyo objetivo es restablecer, mejorar
o embellecer la forma de una parte del cuerpo. (Real Academia Espafiola, 2017)

e Cosmetologa: Especialista en cosmética (Real Academia Espafiola, 2017)

e Acido Hialurénico: es una macromolécula resultante de la polimerizacion lineal
de unidades alternativas de &cido glucurénico y la N-acetilglucosamina,
responsable de la hidratacion de la piel. (Rubio y Hernandez, 2017)

e Arruga: Pliegue que se hace en la piel, ordinariamente por efecto de la edad.

(Real Academia Espafiola, 2017)
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(Real Academia Espafiola, 2017)

1.8.4. Marco Légico

Determinar factibilidad de
la propuesta para la
creacion de una empresa
productora y
comercializadora de crema
facial a base de bétox en
la ciudad de Guayaquil.

Conocer los
requerimientos legales
necesarios para la

constitucion de la empresa.

Tabla 1: Marco Légico

Flujo de Caja,
Balance General,
Estado de
Resultado
Integral, Inversién
Inicial, Ventas,
Crecimiento de la
Industria

Numero de
documentos
legales para la
constitucion.

Indicadores
financieros, Ratios,
Flujo de Efectivo,
VAN, TIR, TMAR,
PAYBACK

Organismos
reguladores,
Superintendencia
de compafiias y
Seguros.

Locion: Liquido cosmético o medicinal que se aplica sobre la piel o el pelo.

Establecer la
viabilidad de la
propuesta,
mediante la
valoracion positiva
de los indicadores
financieros.

Determinar todos
los requisitos
legales necesarios
para el
funcionamiento de
la nueva compaiiia.

Conocer el
comportamiento y las
necesidades del
consumidor en la industria
cosmeética mediante el uso
de una exhaustiva
investigacion de mercado.

Encuestas de
satisfaccion,
Rango de precios
que cliente esta
dispuesto a pagar,

Cantidad de
consumo de
productos
cosmeéticos del
mercado real.

Investigacion de
mercado.

Identificar el grado
de satisfaccion
actual del
consumidor, sobre
el uso de productos
similares.

Conocer el atractivo del
mercado real y potencial y
de la industria.

Numero de
competidores,

Numero de
consumidores,
Concentracion de
consumidores.

Analisis de la
industria.

consumidores y los

posicionamiento de

Reconocer el
volumen de

factores que

determinan la
estructura de la

industria y el

la misma.
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Determinar la factibilidad
operativa de la propuesta
de negocio mediante la
elaboracion de un proceso
productivo eficiente y
eficaz.

Costo de materia
prima, Mano de
obra, Costos
indirectos de
fabricacion.

Capacidad
instalada, NUmero
de unidades
producidas.

Determinar el
costo eficiencia del
proceso
productivo.

Determinar el atractivo
financiero de la propuesta
de negocio que permita
atraer inversionistas

Indices y ratios
financieros, costos
fijos y variables
de la propuesta

Balances, estados
de resultados, flujos
de efectivo, punto
de equilibrio, VAN,

Determinar y

analizar si la

estructura de
costos planeada
por la empresa
hace posible la

potenciales. planteada TIR y PAYBACK inversion y el
retorno de la
misma.
. . . Reglamento de
Determinar los riesgos y Numero de

las acciones correctivas
potenciales de acuerdo a
las condiciones del
negocio.

riesgos posibles,
Tipos de acciones
preventivas de la
industria.

seguridad y salud
de los trabajadores
y mejoramiento del
medio ambiente de
trabajo.

Elaboracion de un
plan de
contingencia contra
posibles riesgos.

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

1.9.

cuales se estableceran los objetivos.

Preguntas de la Investigacion

Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de la investigacion de las

e ;Cuales son los requisitos legales para constitucion de la compafiia?

e ;Cual es el comportamiento del consumidor?

e ;Esatractiva la industria de productos cosméticos de la ciudad de Guayaquil?

e ;Esposible crear un proceso productivo eficiente?

e ;Cual seré el financiero que permitira atraer a los inversionistas?

46




e ;Cuales son las medidas correctivas que se deben llevar a cabo dentro del plan

de contingencia?
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1.10. Cronograma

Modo
de

+

Task Mame

= Propuesta para la creacién de una

Graéfico 1: Cronograma

. |Durac _

81 dias
empresa productoray

comercializadora de crema a base de

bétox en la ciudad de Guayaquil.

~ Semana 1 Capitulo1y 2 6 dias

Comienzo _ |Fin

lun 08/05/17 dom 27/08/17

lun 08/05/17 dom 14/05/17

L

Primera reunidn con el tutor

FRLIIHLHATS

£

e N A N N N U N N N N e AT N e WY

%%

Definicion de Horario de trabajo
Revision del Capitulo 1y 2

= Semana 2 Capitulo1y2 6 dias
Realizar Cronograma
Corregir capitulo1y 2
Desarrollar Capitulo 3

= Semana 3 Capitulo 3 6 dias
Corregir Capitulo 3
Investigar proveedores y
proceso de produccidn
Realizar hasta el punto 4.3y
puntos basicos del capitulo 4

~ Semana 4 Capitulo 4 6 dias
Corregir Avance de la semana 3
Realizar hasta el punto 4.7

~ Semana 5 Capitulo 4 6 dias
Corregir Avance de la semana 4
Terminar capitulo 4

= Semana 6 Capitulo 5 6 dias
Corregir Avance de la semana s
Hacer hasta el punto 5.3.4

= Semana 7 Capitulo 5 6dias
Corregir Avance de la semana 6
Terminar capitulo 5

= Semana 8 Capitulo 6 6 dias
Corregir Avance de la semana 7
Hacer capitulo 6

~' Semana 9 Capitulo 7 6dias
Corregir Avance de lasemana 8
iniciar capitulo 7

= Semana 10 Capitulo 7 6 dias
Corregir Avance de la semana 9
Terminar hasta el 7.5

~' Semana 11 Capitulo 7 6dias
Corregir Avance de la semana
10
Terminar capitulo 7

= Semana 12 Capitulo 8 6dias

Corregir Avance de la semana

11

lun 15/05/17 dom 21/05/17

lun 22/05/17 dom 28/05/17

lun 20/05/17 dom 04/06/17

lun 05/06/17 dom 11/06/17
lun 12/06/17 dom 18/06/17
lun 19/06/17 dom 25/06/17
lun 26/06/17 dom 02/07/17
lun 03/07/17 dom 09/07/17
dom 16/07/17

lun 10/07/17

lun 17/07/17 dom 23/07/17

lun 24/07/17 dom 30/07/17

-
*

Hacer capitulo 8

[HE

% H B4R B9

%%

= Semana 13 Capitulo 9y 10 6 dias
Corregir Avance de la semana
12
Hacer capitulo 9y 10

~ Semana 14 Anexos 6 dias
Corregir Avance de |a semana
13
Completar los Anexos, indice y
formato del documento

= Semana 15 Correccion de Doc 6 dias
Revision Completa del
documento
Correccion del Documento

~ Semana 16 Entrega Oponente 6 dias

Pasar la Tesis por Urkund y

corregir

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

lun 31/07/17 dom 06/08/17

lun 07/08/17 dom 13/08/17

lun 14/08/17 dom 20/08/17

lun 21/08/17 dom 27/08/17

48

septiembre [ enero [mayo [septiembre [enero [mayo [s
P[F[M[P[F[M[P[F[M[P[F[M[P[F[M
(===
n
[}
1]
1]
n
[}
1}
n
n
1]
[}
]
n
n
[}
U]



CAPITULO 2

DESCRIPCION DEL
NEGOCIO

49




CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1.  Andlisis de la Oportunidad

La propuesta en cuestion fue planteada, basada en las nuevas tendencias de cuidado
personal y en el crecimiento de la industria de productos cosméticos en el Ecuador, este
crecimiento es el resultado de las medidas de proteccion econémicas impuestas en el
gobierno del Presidente Rafael Correa, en donde se impusieron salvaguardias a dichos
productos, lo que redujo la importacion de una gran lista de articulos de cuidado
personal y a su vez, la poca cantidad que ingresa al pais, se encuentran en las tiendas
con un sobre precio. Por otro lado, debido a la misma tendencia, el proyecto de
investigacion nace por el incremento que existe en el sector de la cirugia pléstica,
muchas mujeres ecuatorianas han optado por estiramientos faciales y uso de métodos
invasivos como bétox, como tratamientos para eliminar las lineas de expresion. Por lo
tanto la propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
crema facial a base de bdtox busca cubrir la necesidad de muchas ecuatorianas que
desean eliminar las lineas marcadas por la edad con un producto de alta calidad que

ofrece resultados a menor tiempo.

2.1.1. Descripcidon de la Idea de Negocio: Modelo de negocio
La idea de negocio inicia con la creacion de un producto estético facial
antiarrugas, a base de b6tox, con componentes de alta calidad que permitird al momento

de usarla suavizar las lineas de expresion, puesto que la crema generara un efecto de
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lifting instantaneo y a largo plazo con su constante uso, ayudando asi de esta manera a la
reafirmacion de la piel del rostro que permitira realzar el cutis y su belleza.

El segmento que se desea abarcar, sera mujeres entre 35 y 65 afios de edad,
debido a que las primeras lineas de expresion aunque casi imperceptibles empiezan a
notarse desde los 35 afios; por otro lado el nivel socioecondémico de dichas mujeres sera
de un nivel medio, medio alto y alto debido al precio de comercializacion que tendra el
producto en el mercado; a su vez este grupo de mujeres deben ser participes del uso de
tratamientos topicos faciales anti edad o tratamientos intramusculares, puesto que este
segmento al usar estos métodos busca minimizar las arrugas y verse mas jovenes.

Para que el nuevo producto obtenga un reconocimiento en el mercado se
buscaran diferentes maneras de establecer una relacion con los clientes, como ferias de
maquillajes en los diferentes centros comerciales mas reconocidos del pais, publicidad
en los locales comerciales y principalmente realizando demostraciones del producto en
los centro estéticos y spas, por esa razon uno de los principales canales de distribucion
del producto seran dichos centros, como 10 Spa Dharma Spa entre otros; de la misma
manera se buscara vender el producto mediante tiendas departamentales tales como
Aromas y Recuerdos, Las Fragancias entre otras.

Las actividades clave que demanda la creacion de la crema facial a base de
Botox empieza con el desarrollo de la formula que la misma tendra, esto le dara paso al
proceso productivo en cuestion, el cual estara intimamente involucrado con el control de
calidad y el testing pues dentro de cada lote sera necesario analizar y realizar pruebas al
producto, y de esa manera garantizar su uso y su calidad, también es importante el

empaquetado de la crema pues se busca mostrar una marca de lujo que sera impulsada
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gracias a buenas estrategias de marketing. Para poder realizar estas actividades
principalmente sera necesario un quimico farmacéutico, profesional especializado en los
componentes que tendra la crema y de la misma forma la maquinaria respectiva de
mezclado y envasado para producir dicho producto a gran escala.

Los socios claves necesarios para llevar a cabo el proyecto seran los
distribuidores quimicos que contaran con la materia prima y los componentes necesarios
para la produccién de la crema; por otra parte se encuentran los centros estéticos y spas
donde se distribuira el producto; las cosmetdlogas y cosmiatras son otro socios claves
puesto que al momento de realizar su trabajo, primero preparan la piel del rostro antes
de usar maquillaje, por lo que podrian realizar recomendaciones del producto y como
ultimo socio clave se tendra a Procosméticos una asociacion encargada de representar a
las empresas dedicadas al desarrollo de productos cosméticos en el pais.

Los costos gque tendria la idea de negocio serian principalmente la planta y la
maquinaria junto con la mano de obra necesaria para que se lleve a cabo el proceso
productivo; otro costo representativo para el proyecto es la publicidad ya que al lanzar
un nuevo producto al mercado se utilizaran diferentes campafias de mercadeo que
permitan el posicionamiento de la misma.

Tomando en cuenta la descripcion total del proyecto, se busca crear una
estructura completa que permita la elaboracion y la comercializacion de una crema anti
edad de alta tecnologia que muestre resultados a corto y a largo plazo satisfaciendo la

necesidad del cliente, la de lucir mas joven y bella
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Gréfico 2: Modelo Canvas

Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con los Clientes Segmento de
Clientes
Proceso Productivo. Ferias de Maquillaje.
Provéedores 5
quimicos. Estrategias de Publicidad en Mujeres de 35 a 65
. Marketing. locales comerciales. anos de edad
ntros Estéticos.
% Preducto estético
Packaging. facial ant navmga.s 5 Demostraciones en Nivel
Spas oA hase de Botox. con centros estéticos y socioecondmico
& o ; rol de Calida componentes de alta | de belleza medio, medio alto y
QEmERIERt . calidad que suavizan alto
Cosmiatras L. Testing. las lineas de
A expresion con efecto Mujeres que usen
Frcsetcos lifting instantaneo y a tralamientos de
largo plazo, cuidado facial
ayudando a la antiedad en cremas
reafirmacion de la
Recursos Clave gl Canales Mujeres que usen
permite realzar el t(?tamlenlo's faciales
R intramusculares.
Quimico cutis y su belleza. L
Farmacéutico. Centros estéticos.
Maquinaria de Spas.
mezclado y
envasado L’ Tiendas
departamentales.
-
Maquinaria s
Estructura de Costos Vias de Ingreso
Mano de obra
Venta directa.
Planta
Publicidad
-

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

2.2.  Mision, Vision y Valores de la Empresa

Misién

Somos una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de cremas
faciales a base de Botox y componentes innovadores, de alta calidad y tecnologia, que
tiene como principal objetivo, eliminar las lineas de expresion marcadas por la edad, de
una manera momenténea y a largo plazo, realzando la firmeza del rostro, permitiendo a

la mujer ecuatoriana verse y sentirse mas joven.
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Vision

Consolidar a la empresa como una de las lideres en el mercado cosmético
ecuatoriano, desarrollando nuevas tecnologias para la creacion de productos estéticos
relacionados con el rejuvenecimiento de la piel del rostro, creando estrategias de
mercado que permitan a la marca su posicionamiento en la mente de todas las mujeres
de la ciudad de Guayaquil.

Valores de la Empresa

Innovacion: utilizar la méas alta tecnologia en el desarrollo de técnicas y
procedimientos para la creacion de nuevos productos.

Calidad: uso de componentes de excelente calidad que aseguran un producto
con altos estandares para el consumidor.

Trabajo en Equipo: compromiso del recurso humano con las responsabilidades
de la compafiia para asegurar el cumplimiento de los objetivos de la misma.

Eficiencia: optimizar el uso de recursos para la obtencion de los mejores

resultados y ganancias.

2.3.  Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General
Ser una empresa cosmética reconocida en la ciudad de Guayaquil por sus mas
altos estandares de calidad, tecnologia e innovacion, para ofrecerle a la mujer un

producto que le permita sentirse y lucir mas joven eliminando sus lineas de expresion.
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2.3.2. Objetivos Especificos
Distribuir el producto en puntos de venta exclusivos de la ciudad de Guayaquil,
para cubrir el 5% del mercado potencial, en el lapso de un afio.
Tener una rentabilidad sobre las ventas de al menos un 10% al final de cada afio.
Incrementar las ventas totales en un 5% anual, con respecto al afio anterior
mediante la realizacion de actividades promocionales y de activacion.
Desarrollar alianzas estratégicas con tres distribuidores especializados para
incrementar las ventas progresivamente en un 5% cada afio.
Lograr un 5% de participacion de mercado dentro de la industria en un plazo de
un afno.
Lograr posicionar la marca Bétix como el producto mas efectivo y de calidad

para las mujeres de la ciudad de Guayaquil que cuidan su rostro.
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CAPITULO 3
3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1 Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1 Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa proxima a constituirse llevara el nombre de BOtix Sociedad
Ano6nima, debido al articulo 143 de la Codificacion de la Ley de Compafiias de 1999.

Una compafiia de sociedad an6nima esta compuesta por un grupo de accionistas
los cuales son participes de la inversién de la misma y se encuentran sujetos a un
nimero determinado de acciones. La compafiia anénima o sociedad anénima se rige
bajo las normas de las compafiilas o sociedad anénimas. (Congreso Nacional,
Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros , 1999)

Se determind que la compafiia sea una sociedad anénima debido a que esta clase
de compafiias poseen un capital abierto, no posee una restriccién en el nimero de
accionistas que pueden conformar la empresa, lo que otorga una ventaja frente a los

bancos al momento de realizar préstamos

3.1.2 Fundacién de la Empresa

Segun el articulo 146 de la Codificacion de la Ley de compafiias Bétix S.A.
estara regida por la Superintendencia de Compafiias la cual establece que para la
constitucion de la misma es necesario la presentacion de la escritura publica en el
Registro Mercantil, en donde la compafiia queda en calidad de existente y con
personeria juridica desde el momento de su inscripcion. (Congreso Nacional,

Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros , 1999)
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Tomando en cuenta el articulo 150 de la Codificacion de la Ley de Compafiias la

presentacion de la escritura de contener los siguientes requisitos:

1.

2.

10.

11.

12.

13.

El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas
que constituyan la compaiiia y su voluntad de fundarla;

El objeto social, debidamente concretado;

Su denominacion y duracion;

El importe del capital social, con la expresion del nimero de acciones en
que estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como
el nombre y nacionalidad de los suscriptores del capital;

La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros
bienes; el valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

El domicilio de la compafia;

La forma de administracion y las facultades de los administradores;

La forma y las épocas de convocar a las juntas generales;

La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacién de
los funcionarios que tengan la representacion legal de la compafiia;

Las normas de reparto de utilidades;

La determinacién de los casos en que la compafiia haya de disolverse
anticipadamente; vy,

La forma de proceder a la designacién de liquidadores. (Congreso

Nacional, Superintendencia de Compairiias, Valores y Seguros , 1999)
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3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones

Tomando en cuenta el articulo 147 de la Codificacion de la Ley de Compaiiias,
determina que las personas juridicas podran participar en la constitucion de la compafiia
con un monto donde su capital social o patrimonio fondo se encuentre integrado en el
50% o mas con recursos publicos. (Congreso Nacional, Superintendencia de Compafiias,
Valores y Seguros , 1999)

Por lo tanto el capital de B6tix S.A comenzara con un valor de $1000 el cual sera
desembolsado por dos accionista los cuales tendran el 51% y el 49% respectivamente de
las acciones emitidas, dicho capital podra aumentarse conforme se aumente el nimero
de accionistas lo cuales deberan pagar al menos el 50% del capital inicial. Articulo 175,

(Congreso Nacional, Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros , 1999).

3.2 Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1 Cadigo de Etica

Bétix S.A. forjara un cddigo de ética, basados en los principios de lealtad
responsabilidad, comprension, comunicacion, respeto y equidad, los cuales seran el pilar
fundamental de la cultura organizacional de la compafiia los mismos que seran
implantados en cada uno de los colaboradores, proveedores y consumidores, de la
misma manera la empresa tendra un fuerte compromiso y participacién en asuntos de

responsabilidad social.
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3.3 Propiedad Intelectual.

3.3.1 Registro de Marca

La compafiia Botix S.A. como parte de su proceso de constitucion deberd como
requisito obligatorio registrar la marca, logo y slogan con las que la empresa trabajara,
dicho proceso deberé ser realizado por el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual
(IEPI). Dentro del proceso es importante que la institucion realice una busqueda fonética
de la marca, luego de esto el autor de la misma debe presentar el arte fisico y digital para
que el mismo sea registrado; todo el proceso tiene un costo de $226. Dicha proteccion

asegura la marca por 10 afios sujeta a renovacion indefinida. (IEPI, 2014)

Graéfico 3: Marca

BOTIX

Elaborado por: El Autor

Fuente: EI Autor

3.3.2 Derecho de Autor del Proyecto

El autor de la “Propuesta para la creaciébn de una empresa productora y
comercializadora de crema facial a base de botox en la ciudad de Guayaquil es de
Alejandro Joel Alava Espinoza, todos los derechos recaen sobre el mismo, desde el

momento de inicio de redaccién del proyecto de investigacion.
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3.3.3 Patente y-o0 Modelo de Utilidad
B6tix S.A. tiene como condicion primordial registrar una patente de invencién debido a
la formulacion quimica que utilizara en la creacion de la crema facial a base de bétox,
este proceso tiene un costo de $699,33. Dicha patente protegera la produccion y
comercializacion de la misma por un periodo de 20 afios de forma exclusiva, el proceso
de registro debe ser realizado en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual en
donde se debera entregar una muestra de la formula con un documento detallado sobre
los componentes especificos que tiene la misma. (IEPI, Instituto Ecuatoriano de

Propiedad Intelectual, 2014)

3.4 Presupuesto Constitucion de la empresa
En la tabla a continuacién se puede observar todos los costos relacionados a la
constitucién de la compafiia, estos costos incluyen: el capital social correspondiente a
los accionistas, el permiso de funcionamiento, los permisos municipales y de bomberos,

por ultimo el registro sanitario necesario para la elaboracion de productos quimicos.

Tabla 2: Presupuesto de Constitucion de la Empresa

$ 1.000,00) $ 1.000,00
$ 200,00) $ 200,00
$ 300,00 $ 300,00
$ 150000, $ 1.500,00

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1. PEST

El analisis PEST engloba cuatro factores esenciales que son el Politico, Econdmico,

Social y Tecnologico que son analizados con la finalidad de determinar cuéles son los

posibles indicadores que podrian afectar al mercado, y de esa manera el negocio, por lo

tanto es de gran ayuda para evaluar el macro entorno en el que se establecera la futura

empresa. (Applegate y Johnsen, 2007)

Aspecto Politico

El Estado ecuatoriano como una medida de apoyo a los emprendedores de la
pequefia y mediana empresa, ha fomentado dentro de una extensa politica de
gobierno el impulso a la produccién nacional.

Desde el afio 2013 el gobierno ecuatoriano desarrollo el Plan Nacional del Buen
Vivir, en cual establecié doce objetivos a desarrollarse en un plazo de cuatro
afios, con la finalidad de mejorar la calidad de vida e impulsar la transformacion
de la matriz productiva y generar riquezas que dinamicen la economia del pais.
La creacion de Bétix S.A entraria en dicho plan, produciendo y distribuyendo
una crema facial en el mercado Guayaquilefio. (SENPLADES, 2013)

Las salvaguardias a los productos importados se impusieron en el afio 2015
como una medida de proteccion a la balanza comercial; esto evitaria que una
gran cantidad de productos extranjeros ingresen al pais, evitando la salida de
divisas y fomentando la produccion nacional. ElI Ministerio de Comercio
Exterior (MCE) confirmd que a partir del 1 de junio del 2017 se eliminarian las
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sobre tasas arancelarias de 2,152 partidas, incluyendo a los productos quimicos;
lo que ayudaria a bajar los costos de produccion y aumentar la calidad del
producto planteado. (MCE, 2017)

El acuerdo comercial entre Ecuador y la Union Europea fue firmado el 11 de
noviembre del 2017 permitiendo la entrada de productos europeos al pais con un
cero por ciento de arancel; de la misma manera el ingreso de productos
ecuatorianos al territorio de la Unién Europea se beneficiarian con la misma
condicion. La importacion de productos quimicos europeos de alta calidad con
un arancel de 0% mejorarian la calidad y la formulacion de la crema facial que

se intenta lanzar al mercado. (MCE, 2016)

Aspecto Economico

El acuerdo realizado el afio anterior por parte de Ecuador y la Unidén Europea
segun la Comision Econémica para América Latina (CEPAL), representaria un
incremento del 0,10% en el PIB, un 0,15% en el consumo y un 0,13% de la
inversion; lo que quiere decir que gracias a este tratado internacional se activaria
el emprendimiento que permitiria a creacion de empleo; y de esta manea
aumentar la capacidad de compra del consumidor y dinamizar la economia del
mercado en el cual estara ofertado el nuevo producto. (MCE, 2016)

El 1 de junio del 2017 se redujo del 14% al 12% el porcentaje de impuesto al
valor agregado (IVA) que se impuso en el afio 2016 por el Servicio de Rentas
Internas; esta medida buscaba recaudar el 2% de IVA para destinarlo a la
reconstruccion y reactivacion de las zonas afectadas por el terremoto del 16 de

abril del 2016. La reduccidon de este impuesto permitira a los consumidores pagar
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menos tributos, lo que representa comprar productos a un menos precio, dandole
la oportunidad al cliente final de pagar menos y destinar este ahorro a la compra
de productos suntuarios como es el caso de los productos cosméticos. (SR,
2017)

e Luego de la resolucion del afio 2015 en el cual se tomaron las medidas de
proteccion de salvaguardias, la importacion de productos cosméticos se
redujeron considerablemente, permitiendo el aumento de la produccién nacional,
siendo asi uno de los productos mas consumidos por las familias ecuatorianas; en
donde por hogar es posible encontrar como minimo cinco productos

relacionados. (Procosméticos, 2015)

Gréfico 4: Importaciones Sector Cosmético

Evolucién de importaciones del sector cosmético
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Elaborado: PROCOSMETICOS (2015)
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Como se puede observar en la grafica anterior los niveles de importaciones son

irregulares y hasta el mes de agosto del 2015 se nota un comportamiento decreciente.

Aspecto Social

Dentro de la Gltima década la tendencia del cuidado personal ha aumentado
considerablemente, sobre todo por productos cosméticos y para el cuidado de la
piel, ya que una de las grandes preocupaciones de las mujeres es eliminar las
arrugas o también llamadas las lineas de expresion. Segin Euromonitor
Internacional, una empresa dedicada a proveer investigaciones de mercado
estratégico, crear y analiza la informacién de diferentes productos y servicios
alrededor del mundo indica que las nuevas tendencias en el Ecuador es la
belleza y el cuidado de la piel que incluso puede llegar a ser mas importante que
la alimentacion en los estratos bajos y medios, en donde las categorias como el
maquillaje ha reflejado un consumo per capita mayor al de las barras de jabdn
comunes, desodorantes y champu, los cuales son productos de higiene
esenciales, el comportamiento en el crecimiento de estos producto sera constante
hasta los proximos quince afios. Por otra parte las empresas que lideran el
mercado de productos para el cuidado de la piel, estdn desarrollando nuevos
productos direccionados al aclarado de la piel, la eliminacion de los puntos
negros y serums anti edad. Por lo tanto, tomando en cuenta esta tendencia, se
alinearia a la produccion de un producto cosmetico que elimine las lineas de
expresion y de esa manera favoreciendo a las empresas al desarrollo y a la
comercializacion de productos para mejorar la imagen (Euromonitor

Internacional, 2017)
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En cuanto al comportamiento del consumidor en los estratos sociales a los cuales
va dirigida la crema a base de bétox, son Ay B, el estrato A es el 1,9% de la
poblacion en donde poseen una vida comoda, con todo los servicios en donde los
jefes de hogar profesionales, miembros de poder ejecutivo. En cuanto al estrato
B es el 11,2% de la poblacidn poseen todos los servicios bésicos, el jefe de hogar
tiene una instruccion superior y es un profesional de nivel medio. Por lo tanto el
estrato A y B poseen el poder adquisitivo para adquirir un producto de alta
calidad a un alto precio. Por otra parte sin dejar a un lado a los estratos C y D los
cuales cubren al menos las necesidades basicas de sus hogares, es importante
destacar que sin importar sus prioridades consumen productos cosméticos lo que
muestra que la tendencia del cuidado personal incluye a todos los estratos.
(INEC, 2017)

La Sociedad Ecuatoriana de Estética Médica es una asociacion de profesionales
dedicados a realizar procedimientos estéticos con estandares internacionales,
dentro de los mismo, se pueden encontrar explica que uno de los nuevos
tratamiento utilizados con mayor frecuencia para sus pacientes, es la colocacion
de “hilos tensores”; este método invasivo se caracteriza por introducir hilos de
polidioxanona; un material biocompatible que estimula la produccion de
colageno, recuperando la tension del rostro y darle el aspecto rejuvenecido. Este
es un tratamiento temporal al igual que la aplicacién del bétox. Por lo tanto al ser
una tendencia en procedimientos para eliminar las lineas de expresion; la
creacion de una crema a base de bdtox se alinearia como un sustituto de los

mismos. (SEEM, 2017)
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Aspecto Tecnologico

Dentro de los nuevos desarrollos tecnoldgicos internacionales para la reduccién
de las lineas de expresion, se ha creado un polimero a base de silicona
denominado “segunda piel”. Este material tiene dos componentes, un gel y una
crema que recubre la piel como una fina capa, otorgdndole propiedades de
elasticidad, alta hidratacion y proteccion de los rayos solares. Este producto fue
elaborado por cientificos del MIT y el Massachusetts General Hospital. Este tipo
de productos aun no son visibles en las tiendas ecuatorianas pero en el mundo
globalizado en el viven todos los paises, influenciarian al desarrollo de nuevas
tecnologias que afios mas adelante podrian ser implantadas al mercado
guayaquileiio. (MIT, 2016)

En cuanto a las cremas faciales ofertadas en el pais, Procosméticos como una
organizacion representante de compafiias productoras y comercializadores de
productos cosméticos en el pais, contiene un grupo de empresas que han
desarrollado nuevas formulas para generar hidratacion y aclarado de la piel del
rostro y de esa manera permitir la restauracion del color natural de la epidermis,
otra de las particularidades sobre los productos que ofertan dichas compafiias,
son estimulantes para la producciéon de coladgeno natural de la piel y de esa
manera mejorar la elasticidad de la misma reduciendo las arrugas.
(Procosméticos, 2017)

Las Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones, también llamadas TIC’s
engloban a todos los medios y dispositivos utilizados por los seres humanos para

poderse comunicar; al paso de los afios en el Ecuador, las TIC’s son un
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fenémeno que ha incrementado progresivamente siendo los protagonistas, los
teléfonos celulares, el internet y las redes sociales. En la grafica a continuacion

se puede observar el crecimiento en el hogar de la telefonia movil en los ultimos

anos.
Grafico 5: Crecimiento de Telefonia Movil
Hog: que tienen teléfi fijo y celular a nivel nacional - 89,7% 89,5%
81,7%
42,4% 39,6% 38,2% 38,9%
2012 2012 2013 2014 2015
Telefonia fija ‘ Telefonia celular
¢éTiene este HOGAR: Linea telefonica fija? Telefonia celular?
Fuente: INEC

Elaborado por: El Autor
De la misma manera se puede observar el comportamiento del acceso a internet
en cada zona del pais y a nivel nacional, teniendo el mismo un comportamiento

ascendente.
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Grafico 6: Crecimiento del Acceso a Internet

Acceso al Internet segun drea
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Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleoy Subempleo — ENEMDU ( 2012 - 2015).

Fuente: INEC

Elaborado por: El Autor

Por ultimo se puede observar que hasta el afio 2015 el uso de las redes sociales
en el pais es de un 17,11%; siendo este uno de los nuevos medios utilizados por los
emprendedores, para exponer su marca y difundir sus productos. Por lo tanto este medio
puede ser usado para promocionar el nuevo producto que se intenta introducir en el

mercado.
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Gréfico 7: Porcentaje de Poblacion con Celular y Redes Sociales

Porcentaje de poblacion con celular y redes sociales
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2.807.282 Sociales

Fuente: INEC

Elaborado por: El Autor

En conclusién, dentro los factores que influyen sobre la industria de los
productos cosmeéticos, en el factor politico son determinantes las condiciones favorables
en cuanto a las medidas de gobierno que estan impulsando la produccién nacional y
ofreciendo las herramientas necesarias para la creacion de nuevos emprendimientos. Por
otro lado en el factor econdmico los acuerdos comerciales con Ecuador y la Unién
Europea han influido en la recuperacion del PIB esto, mas la reduccién del impuesto al
valor agregado al 12% le da la posibilidad al consumidor de ahorrar en cada compra que
realiza y de esa manera adquirir productos menos necesarios. En cuando al factor social,
tanto nacional como internacionalmente se ha desarrollado una nueva tendencia por el

cuidado personal y sobre todo del cuidado de la piel, por lo que el consumo de
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productos cosméticos se ha incrementado dentro de los Ultimos afios de la misma
manera que la practicas de nuevos procedimientos para eliminar las lineas de expresion.
Por ultimo en el factor tecnologico se puede destacar que en los ultimos afios se
desarrollado de manera internacional, nuevos productos para la eliminacion de las
arrugas que en el futuro podrian ser importados al pais, de la misma forma que se ha
implantado en Ecuador productos con nuevas tecnologias para el cuidado facial y de la
piel; otro elemento importante dentro de este factor , son las tecnologias de la
informacién y comunicacion, donde los ecuatorianos han incrementado el uso de la
telefonia celular, el acceso a internet y sobre todo de las redes sociales, un nuevo
método de difusion para campafias de mercadeo para nuevo productos debido a su bajo

costo.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y
Crecimientos en la Industria

El sector cosmético nacional ha incrementado considerablemente debido a las
politicas de produccion nacional, por lo que se han establecido mas de 60 empresas
dentro de esta industria, desarrollado productos de alta calidad los cuales estan siendo
exportados a paises como Estados Unidos, Pert, Colombia, entre otros. Dentro de los
productos ofertados por estas empresas estan los perfumes y aguas para tocador,
maquillaje, cremas faciales y corporales, esmaltes, productos capilares, entre otros.
(Proecuador, 2015)

La comercializacion y exportacion en este sector representan un rubro superior de 50

millones, siendo los principales productos, las cremas, protectores sociales, productos
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capilares y sobre todo tratamientos anti edad. ES por eso que se puede decir que la
industria es atractiva ya que las condiciones actuales en cuanto a productividad estan
fomentando su crecimiento. (Proecuador, 2015)

A continuacién se presenta informacion relacionada sobre los principales paises y
los tipos de productos cosméticos de los cuales Ecuador realiza sus mayores

importaciones.

Grafico 8: Importaciones Ecuador - Estados Unidos

Importaciones Ecuador - Estados Unidos
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Elaborado: EI Autor

Fuente: (ALADI, 2016)

Las importaciones realizadas por parte de Ecuador desde Estados Unidos
muestran una reduccion en el ingreso de productos cosméticos, maquillaje y cuidado de

la piel en el 2015 de $8,721 millones de dolares a $5,278 millones de ddlares en el afio
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2016 esto se debe a las medidas de proteccién del Estado para regular la balanza

Importaciones Ecuador- Francia
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Elaborado: EI Autor

Fuente: (ALADI, 2016)

En cuanto a las cremas faciales, productos cosméticos y productos para el
cuidado piel que han sido importados al pais desde Francia, se han reducido en el afio
2015 de $7,131 millones de dolares a $2,455 millones de dolares en el 2016 esta

reduccion es el resultado a la imposicion de salvaguardias para las importaciones.
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Gréfico 10: Importaciones Ecuador - Colombia
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Elaborado: EI Autor
Fuente: (ALADI, 2016)

Las importaciones provenientes de Colombia hacia Ecuador también se han visto
afectadas por las salvaguardias que se impusieron al pais como una forma de proteccién
a la balanza comercial por lo que se puede observar en la grafica el decrecimiento
progresivo de las importacion de preparaciones de belleza, maquillaje y cuidado de la
piel donde en el 2014 se importaban $47,659 millones de ddlares, en el 2015 $40,257

millones de dolares y finalmente en el 2016 $34,441 millones de ddlares.
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Gréfico 11: Importaciones Ecuador - Peru
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Fuente: (ALADI, 2016)

Otro de los principales paises de los que Ecuador importa productos para el
cuidado de la piel y maquillaje es Peru, donde el comportamiento en la reduccion de las
importaciones de dicho pais es continuo, pues en el 2014 Ecuador importaba $11,676
millones de dolares, en 2015 $7,545 millones de ddlares y en el Gltimo afio $7,478
millones de délares debido a las medidas proteccionistas que ha tomado el pais para
impedir la salida de divisas.

Tomando en cuento lo graficos presentados, se puede observar que dentro del
sector de productos cosméticos, desde el afio 2014 hasta el afio 2016 las importaciones

en el pais han disminuido progresivamente aproximadamente en 13%, luego de la
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implantacion de las salvaguardias; lo que quiere decir que esta reduccion y un consumo
continuo de esta clase de productos reactivaria la produccion nacional, por lo que
ingresar al mercado una crema facial con una nueva tecnologia tendria un gran indice de
aceptacion.

Ecuador exporta productos de la industria cosmética a mas de 64 paises lo que le ha
representado desde el afio 2009 hasta el 2015 un ingreso aproximado a $14 millones de
ddlares, con un promedio en crecimiento anual del 10,63%. En el 2015 las exportaciones
se incrementaron a $4 millones de ddlares tomando en cuenta el afio anterior, este
aumento fue de un 42,9%. En cuanto al consumo interno de esta clase de productos
dentro del periodo 2009-2015 las ventas totales ascendieron a $430 millones de dolares.
El Mipro prevé que para el afio 2017 esta industria incrementaria un 18% y con una

proyeccion ventas de $594 millones de dolares. (MIPRO, 2017)

4.3. Anélisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

El ciclo de vida del producto que se intenta lanzar en el mercado, el cual es una
crema facial a base de bo6tox, se encuentra en una fase de crecimiento; como ya antes
analizada la industria estd atravesando una fase de crecimiento continuo, que se
mantiene desde el afio 2009 y seguird con el mismo comportamiento durante el afio
2017 en un 18%; eso se debe al alto consumo de productos cosméticos y de cuidado

personal en el pais.
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Grafico 12: Ciclo de Vida del Producto
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Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor
Como se puede mostrar en la figura anterior la etapa en la que se encuentra el

producto en la industria es la etapa de crecimiento.

4.2. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones
Para poder analizar las cinco fuerzas competitivas de Porter es necesario definir en
primer lugar a la industria, la cual es la industria de produccion y comercializacion de

productos cosméticos para el cuidado facial en Guayaquil.
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Poder de negociacion de los proveedores (1/5)

e El poder de negociacion de los proveedores es bajo, debido a que en la ciudad de
Guayaquil existen una amplia variedad de proveedores de insumos quimicos
usados como base para productos cosmeticos. Tomando en cuenta el acuerdo
comercial de Ecuador y la Union Europea es posible la obtencion de estas
materia prima a nivel internacional a un precio méas bajo al comercializado en el
pais.

e La concentracion de los suplidores es alta en la ciudad de Guayaquil debido a
que es uno de los puertos principales del pais, cuenta con los importadores de
materia prima y materiales quimicos necesarios para el desarrollo de productos
cosmeéticos.

e En cuanto al impacto de la materia prima en los costos es baja, tomando en
cuenta los componentes quimicos base para productos cosméticos puesto que la
gran mayoria posee precios muy similares entre sus competidores.

e La diferenciacion que los proveedores poseen con la materia prima que ofertan
es baja, esto se debe a que los mismos ofrecen al mercado un catalogo estandar
de productos quimicos, con una alta variedad y de una misma calidad o marcas
muy similares.

Poder de negociacién de los clientes (4/5)

El poder de negociacion de los clientes es alto, esto se debe a que el cliente tiene

mucha informacién de los productos cosméticos existentes, lo que muestra mayor

exigencia respecto a la percepcion de valor y calidad de dichos productos. Otro factor
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importante es el posicionamiento que tienen marcas lujosas y comerciales en el cliente

lo que determina su decision de compra.

Tomando en cuenta el nimero de compradores, es muy alto; esto se debe a que
la industria cosmética ha incrementado al transcurso de los Gltimos afios, este
crecimiento se mantiene continuo por lo que el nimero de compradores seguira
aumentando.

En cuando a la informacion del comprador, es muy alta, esto se debe al alto
acceso a internet y a la informacion sobre productos cosméticos y para el
cuidado de la piel del rostro, que tienen los clientes, por lo que la comparacion
entre las marcas de la competencia es alta, de la misma manera que el nivel de
exigencia para resultados.

La diferencia de productos es baja, esto se debe a que las marcas de la
competencia ofrecen una linea de productos con componentes quimicos muy

similares y con los mismos resultados a un precio relativamente igual.

Rivalidad entre competidores (4/5)

La rivalidad entre competidores es alta, debido a que en el mercado nacional se

ofrece una amplia cantidad de productos cosméticos y para el cuidado de la piel. Existen

marcas tanto nacionales como importadas, y luego de la reduccion de las salvaguardias y

el acuerdo comercial entre Ecuador y la Unién Europea ha ocasionado que las marcas

comerciales puedan reducir sus precios.

El factor crecimiento de la industria, es alto; como ya antes mencionado, la

industria productora y comercializadora de productos cosmeticos ha tenido un
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comportamiento creciente en ventas nacionales por lo cual se pronostica un
crecimiento en el afio en curso del 18%, lo que la hace altamente atractiva.

En cuanto a la identidad de marca, es alta tomando en cuenta las marcas de la
competencia, tanto las comerciales como las marcas mas lujosas, esto se debe a
la alta trayectoria que tienen dichas compafiias y sus productos en el mercado al
igual que el posicionamiento alcanzado por las mismas.

La diversidad de competencia es alta, ya que en el pais existe una alta variedad
de empresas que ofrecen al mercado e importan productos cosméticos y
productos para el cuidado de la piel, estas empresas distribuyen tanto productos
comerciales a un bajo precio, como también tiendas mas exclusivas donde los

productos tiene un precio mucho mas elevado.

Amenaza de nuevos entrantes (2/5)

La amenaza de nuevos entrantes es media, esto se debe a que realizar un producto

gue contenga alta calidad y tecnologia, sobre todo en productos cosméticos; es necesaria

una fuerte inversion en investigacion y desarrollo de la misma manera que la

adquisicion de maquinaria especializada para la produccién a gran escala.

Tomando en cuenta la politica gubernamental del pais, el Estado ecuatoriano
desde el afio 2013 implanté un proyecto nacional basado en el buen vivir y en el
cambio de la matriz productiva, esto ha generado las condiciones para el
desarrollo de nuevos emprendimientos bajando considerablemente las barreras
de entrada para el ingreso a la industria cosmética.

En cuanto al acceso a la distribucion es bajo, ya que en la ciudad de Guayaquil

existe una amplia variedad de distribuidores de productos cosméticos tanto para
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marcas comerciales, como para marcas mas exclusivas, estos lugares son
también conocidos como auto servicios y tiendas departamentales en las cuales
uno de los requisitos basicos es la certificacion de Buenas Practicas de
Manufactura para que lleguen al cliente final en dichos establecimientos.

e El contraataque esperado es medio, debido a que existen marcas y empresas que
se encuentran ya posicionadas en el mercado de la industria cosmética, con una
amplia variedad de productos para el cuidado de la piel, por lo que se podria
esperar el desarrollo de nuevas formulas parecidas al producto que se intenta

introducir en el mercado.

Amenaza de productos sustitutos (1/5)

La amenaza de productos sustitutos es baja, ya que los principales sustitutos que
tienen los productos cosméticos y para el cuidado de la piel del rostro, son los
procedimientos estéticos para el cuidado de la piel con expertos altamente calificados
por lo tanto tienen un costo mas elevado, con efectos relativamente a corto plazo.

e EI precio alcance relativo del sustituto es alto, esto se debe a que los
procedimientos estéticos invasivos para el cuidado de la piel son altamente
COSt0SOs.

e En cuanto al costo del cambio hacia el sustito es alto, puesto que realizarse
procedimientos estéticos para el cuidado de la piel del rostro, requiere de un
personal altamente capacitado para realizar dichos procedimientos lo que genera
un precio mucho mas elevado y a su vez resultados inmediatos.

o El comportamiento del comprador propenso al sustituto es de un nivel bajo

puesto que el sustituto, se refiere a procedimientos estéticos para el cuidado de la
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piel del rostro, lo que muchas veces puede generar dolor mas un periodo de

recuperacion.

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

En conclusién, se puede decir que la industria de produccion y comercializacion de
productos cosméticos para el cuidado facial en Guayaquil, es medianamente atractiva,
puesto que las condiciones que ofrece la misma son propicias para la creacién de una

empresa que elabora una crema facial anti arrugas; esto se debe a que la obtencion de la
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materia prima es posible, no existen muchas barreras para ingresar en la industria y por

ultimo los sustitos que se ofrecen en el mercado son costosos y dolorosos.

4.3. Andlisis de la Oferta

4.3.1. Tipo de Competencia

La propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
una crema facial a base de bdtox posee dos tipos de competencia una directa y otra
indirecta. La competencia directa son las compafiias productoras y comercializadoras de
cremas hidratantes, aclarantes y antiarrugas de marcas comerciales, entre ellas se
encuentran el Grupo Transbel, Corporacion El Rosado, La Favorita, Beiersdorf,
Unilever entre otras con marcas como L’bel, Nivea, Ponds, Eucerin, L’oréal, entre otras.
Dentro de las empresas que ofrecen marcas diferenciadas se encuentran tiendas
especializadas como Almacenes Juan Eljuri, Unity Stores, Las Fragancias, Aromas y
Recuerdos, BFS Importadora entre otras, con cremas antiarrugas de Esteé Lauder,
Clinique, Lancdéme, Clarins, Dior, L’occitane, que se caracterizan con su efectividad al

momento de reducir las lineas de expresion.
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Tabla 3: Competencia Directa

Grupo Transbel L'bel
Corporacién El L'oreal, Nivea,
Rosado Eucerin, Ponds
La Favorita L'orea_tl, Nivea,
Eucerin, Ponds
Beiersdorf Nivea, Eucerin
Unilever Ponds

Lancome, Esteé

Almacenes Juan Lauder, Clinique,

2 Clarins, Dior,
Lancome, Esteé
Unity Stores Lauder, Clinique,
Clarins, Dior,
Lancome, Esteé
Las Fragancias Lauder, Clinique,
Clarins, Dior,
Aromas y Lanc()me,_E_steé
Lauder, Clinique,
Recuerdos . .
Clarins, Dior,
BFS Importadora L'occitane

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
Como competencia indirecta se encuentran los doctores especializados como
cirujanos plasticos, clinicas estéticas, centro estéticos y spas los cuales ofrecen
tratamientos intramusculares tales como plasma rico en plaquetas, las ampollas de bétox
facial, ampollas de acido hialurénico, hilos tensores de polidioxanona, entre otros, y
procedimientos invasivos como lifting faciales, levantamiento de cejas, rinoplastia,
blefaroplastia, entre otros, son métodos mas costosos pero a su vez mas efectivos para

desaparecer las arrugas.
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4.3.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado Real

En este segmento se encuentras mujeres de la ciudad de Guayaquil, entre 35y 65
afios de edad, de los estratos A y B que consumen productos faciales de uso tdpico para
el cuidado de la piel, que suman un total de 43.496 mujeres.

Mercado Potencial

El mercado potencial son mujeres de la ciudad de Guayaquil pertenecientes a los
estratos sociales A, B y C+ que utilizan productos faciales desvanecer los signos de la
edad, y a su vez se realizan procedimientos intramusculares e invasivos y cirugias
plasticas para la eliminacion de las lineas de expresion el cual suman un total de 119.200

mujeres.
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4.3.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigtiedad,

Ubicacién, Productos Principales y Linea de Precio.

Tabla 4: Caracteristicas de los Competidores

Esteé Cosméticos,
Lauder Alto 1946 USA CaiEs $100-$200
Clinique Alto 1968 USA C°éme“C°S' $100-$150
remas
DrBrandt |  Bajo 2015 USA Cremas | $90-$110
Faciales
Lancéme Alto 1935 Francia COEMELE0S; $100-$200
Cremas
Clarins Alto 1954 Francia LBl $70-$100
Cremas
Dior Medio 1946 Francia LBl $100-$180
Cremas
, . . Cremas, i
L’occitane Alto 1976 Francia Fragancias $100-$300

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

En el cuadro se observa las principales marcas Premium distribuidas en la ciudad de
Guayaquil, tales como: Esteé Lauder, Clinique, Lancome, Clarins, Dior, L’occitane
entre otras; correspondientes a productos para el cuidado facial y la eliminacion de las

lineas de expresion.
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4.3.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia

de la Empresa

Tomando en cuenta el cuadro anterior, se puede observar que los principales
competidores, los cuales ofrecen productos antiarrugas muy similares a los que la
empresa desea ofertar; son importadores, lo que causa que dichos productos ingresen al
mercado con un alto precio debido a los aranceles. Esto beneficiaria la introduccién de
una crema facial a base de botox que contengas las mismas cualidades que ofrece la
competencia.

La estrategia de las marcas de la competencia es la diferenciacion, puesto que las
cremas que ofrecen las mismas, poseen componentes de alta calidad lo que aseguran su
efectividad y por lo tanto su costo elevado. Otra tactica usada, es la asesoria y las
demostraciones que realizan sus canales de distribucion y tiendas departamentales
especializadas mas importantes del pais tales como Las Fragancias, Unity Stores
Aromas y Recuerdos, entre otras; por lo que la competencia ha alcanzado un alto
posicionamiento y valor hacia el consumidor.

La contra estrategia que la empresa desea implementar serd similar a las
estrategias utilizadas por competencia; se desarrollara un producto diferenciado con alta
tecnologia y componentes que aseguren la efectividad de un tratamiento topico facial
que elimine las arrugas y las lineas de expresion. A su vez se ejecutara una fuerte
campaiia de mercadeo que muestre las cualidades y beneficios del producto. Los canales
de distribucion gque se desea manejar seran muy similares a los de la competencia y
ademas de las tiendas departamentales se distribuira el producto a centros estéticos y

spas. Uno de los beneficios principales que tendra el producto es que su elaboracion sera
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nacional lo que representa una ventaja en los costos. Por ultimo se realizaran
activaciones de la marca, tales como demostraciones, asesorias y pruebas del producto

en forma de muestras para captar la atencion de los clientes.

4.4. Andlisis de la Demanda

4.4.1. Segmentacion de Mercado

La crema facial a base de botox, esta dirigida a la industria manufacturadora y
comercializadora de productos cosméticos de la ciudad de Guayaquil; donde las
principales consumidoras seran las mujeres de 35 a 65 afios de edad, de un estrato
social A y B, que utilizan tratamientos topicos faciales anti edad y procedimientos

invasivos para eliminar las lineas de expresion.

4.4.2. Criterio de Segmentacion

Tabla 5: Criterio de Segmentacion

Demografico Mujeres de 35 a 65 afios de edad.
Geografico Mujeres de la ciudad de Guayaquil.
Socioeconémico Mujeres de estratos sociales Ay B.

Mujeres que utilicen tratamientos
Psicografico faciales topicos e invasivos para
eliminar las lineas de expresion.

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
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El criterio demografico es un criterio de segmentacion muy general que define la
edad, genero, etnia, estado civil entre otros, de una muestra seleccionada. Este
aspecto fue seleccionado debido a la edad de mayor incidencia al uso promedio
de productos para la reduccién de las lineas de expresion.

El criterio geogréafico busca definir un &rea, localizacion o sector, a quien va
dirigido el producto que se desea introducir en el mercado. Este criterio fue
elegido debido a que la crema a desarrollarse sera introducida en una ciudad
especifica.

El criterio socioecondmico mide el estilo de vida de las personas, su nivel de
ingresos econdmicos, actividades entre otras, este criterio de segmentacion fue
tomado en cuenta ya que se busca dirigir el nuevo producto a los estratos
sociales més altos.

El criterio de segmentacion psicografico determina los patrones de compra que
los consumidores y se relacionan con su estilo de vida. Este criterio fue
seleccionado pues se busca determinar el uso de tratamientos para la reduccion

de las lineas de expresion.

4.4.3. Seleccion de Segmentos

Los segmentos de mercado fueron seleccionados bajo criterios de asequibilidad

en donde las mujeres pertenecientes a los estratos A y B, estan dentro del 1,9% y 11,2%
de la poblacién ecuatoriana respectivamente; son mujeres profesionales con la capacidad
de comprar productos de mayor precio que previenen y eliminan las lineas marcadas por

la edad, las cuales empiezan a notarse desde los 35 afios de edad.
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4.4.4. Perfiles de los Segmentos

El perfil del segmento seleccionado, son mujeres preocupadas por el
envejecimiento y la aparicion de las lineas de expresion, que buscan lucir un rostro
firme e hidratado por lo tanto usan productos para el cuidado facial ya sean topicos o

invasivos.
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4.5. Matriz FODA

Tabla 6: Matriz FODA

e Producto desarrollado con alta tecnologia y calidad.

e Producto que ofrece la eliminacion de las lineas de
expresion sin el uso de métodos invasivos.

e Canales de distribucion exclusivos.

e Precios mas bajos en relacion a las marcas de la
competencia.

e Politicas de gobierno impulsan el cambio a la matriz
productiva 'y a la creacion de nuevos
emprendimientos.

e La mega tendencia actual que existe por el cuidado
personal, la piel y la prevencion y eliminacion de las
arrugas.

e EIl acuerdo internacional entre Ecuador y la Union
Europea podria facilitar la importacion de la materia
prima como el bétox y la maquinaria a un precio
mas bajo.

e Tener una Unica linea de productos en el mercado.

e Precio relativamente mas alto que las marcas
comerciales aunque estas Gltimas no ofrecen los
mismos beneficios.

e Necesidad de invertir en el posicionamiento de la
nueva marca y sus beneficios.

o Falta de experiencia en el equipo administrativo en
el nuevo negocio.

e Acuerdo comercial entre Ecuador y la Union
Europea baja los precios de las marcas lujosas ya
posicionadas.

e Pocos proveedores de botox en el pais.

e Tratamientos intramusculares e invasivos como un
sustituto.

e Retraso en la compra de materia prima.

e Desconocimiento por parte del cliente de las
diferencias de los beneficios de las cremas ofrecidas
por las marcas comerciales y las de la empresa.

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
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4.6. Investigacion de Mercado

4.6.1. Método

Para realizar la siguiente investigacion de mercado seran necesarios dos métodos
utilizados comUnmente para este tipo de analisis, que son métodos cualitativos y
cuantitativos.

En cuando al método cualitativo se realizaran entrevistas a profundidad y grupos
focales a expertos calificados, tales como doctores en dermatologia conocedores de los
tratamientos y productos tépicos que puede usarse sobre la piel, doctores en cirugia
plastica que realizan procedimientos invasivos para eliminar las arrugas del rostro,
cosmiatras dedicados al arte de la cosmetologia y cuidado de la piel y por ultimo a
quimicos farmacéuticos que son los profesionales indicados para el desarrollo de nuevas
tecnologias en formulaciones quimicas. De esta manera se busca descubrir la
factibilidad de una crema a base de bétox, las posibles reacciones sobre la piel, y sobre
todo desarrollar un producto de alta calidad y resultados para el consumidor.

En cuanto al método cuantitativo, se realizara una encuesta a las mujeres de la
ciudad de Guayaquil para determinar el tipo de tratamiento que suelen utilizar para la
prevencion y la eliminacién de las lineas de expresién, a su vez determinar cudl es el
patron de consumo Y el gasto relacionado a esta clase de productos suntuarios y por
ultimo determinar la predisposicion del cliente real y potencial al uso de nuevas

tecnologias para la eliminacion de las arrugas y las lineas marcadas por la edad.
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4.6.2. Disefo de la Investigacion

4.6.2.1. Obijetivos de la Investigacion: General y Especificos
Objetivo General

e Conocer las necesidades del cliente real y potencial sobre tratamientos del

cuidado facial anti edad.

Objetivos Especificos

Determinar el tipo de tratamiento que las mujeres suelen utilizar para la

prevencion y eliminacion de las lineas de expresion.

e Conocer cudl es el patron de consumo de clientes real y potencial.

e Determinar la edad de la consumidora promedio.

e Conocer la predisposicion del cliente para adquirir nuevas tecnologias para la
eliminacién de arrugas.

e Garantizar la efectividad del producto que se desea introducir en el mercado.

4.6.2.2. Tamanfo de la Muestra

De acuerdo a la informacién obtenida en el Gltimo censo del afio 2010 por parte
de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), se pudo determinar que la
poblacion de mujeres de la ciudad de Guayaquil es de 1.192.694 mujeres, a su vez se
selecciond un rango de 35 a 65 afios de edad, que sumaban un total del 28,7% de dichas
mujeres; y para delimitar la estratificacion social de dicha poblacion se tomo los
porcentajes nacionales referentes a los estratos A y B que corresponden en un 1,9% y
11,2% respectivamente, a continuacion se presenta un cuadro para determinar el tamafo

de la muestra;
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Tabla 7: Mujeres de la ciudad de Guayaquil

1.192.694

Fuente: (Inec, 2010)

Elaborado por: El Autor

Tabla 8: Porcentajes de edades de mujeres de la ciudad de Guayaquil

35-39 6,9% 82.296
40 - 44 6,1% 72.754
45 - 49 4,8% 57.249
50 - 54 3,9% 46.515
5o = Y 2,8% 33.395
60 - 64 2,8% sfelells
65 - 69 1,4% 16.698

Fuente: (Inec, 2010)

Elaborado por: EIl Autor
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Tabla 9: Estratos sociales de las mujeres de la ciudad de Guayaquil

1,90%
11,20% 38.338
13,10% 44.842

Fuente: (Inec, 2010)

Elaborado por: El Autor

Del total de mujeres de la ciudad de Guayaquil mas el 28,7 correspondiente a
mujeres de 35 a 65 afios de edad, se le adiciond el porcentaje de la estratificacion social

nacional; dando como resultado 44.842 mujeres como muestra total.

4.6.2.3. Técnica de recogida y andlisis de datos

4.6.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion,
Grupo Focal, etc.)

Dentro de la técnica de recoleccion de datos cualitativos, se realizo tres
entrevistas a expertos conocedores de la industria, de los cuales se encuentran un
cirujano plastico, una dermatéloga y un quimico farmacéutico, los mismos
proporcionaran informacion necesaria para comprender el comportamiento del mercado
actual. De la misma manera como parte de la investigacion exploratoria se realiz6 un
grupo focal con el cliente actual que utiliza productos similares de la industria y de esa
manera comprender las exigencias de dicho consumidor. A continuacion se presentan

los modelos de las entrevistas y el grupo focal utilizados para la investigacion.
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Entrevista a expertos
Cirujano Plastico

1. ¢Qué tipo procedimientos faciales realiza?

2. ¢Cuantos procedimientos faciales realiza en promedio en un mes?

3. ¢Cuédl es el procedimiento quirargico que realiza con mas frecuencia?

4. ¢Harealizado aplicaciones de botox y con qué frecuencia realiza usted estas
aplicaciones?

5. Cudl es el rango de edad y el sexo mas comun de sus pacientes? ¢Podria
mencionarlo en un porcentaje?

6. ¢Cuantas veces al afio un mismo paciente se realiza aplicaciones de la toxina
botulinica tipo A?

7. ¢Por cuanto tiempo la aplicacion del botox muestra buenos resultados en el
rostro de las mujeres?

8. ¢Después de cuanto tiempo se notan los resultados de la aplicacion de la toxina

botulinica tipo A?

Dermatdloga

1. ¢Cual es la efectividad en el mejoramiento en la imagen del rostro al aplicar la
toxina botulinica tipo A?

2. ¢Cuales es el rango de edad y sexo mas frecuente de las personas que se aplican
botox? ¢Podria mencionarlo en un porcentaje?

3. ¢Cudles son las consecuencias del uso prolongado del botox inyectable?

4. ¢Cudl es el tiempo de absorcion del uso de botox de manera topica?
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5. ¢Puede la toxina botulinica tipo A ser apta para todo tipo de piel? ¢Para cual si y
para cual no?
6. ¢Cual seria la frecuencia mas apropiada de uso de una crema a base de botox

para mantener el rostro sin lineas de expresion?

Quimico Farmacéutico

1. ¢Cudles son las propiedades que tiene una crema a base de bdtox para el rostro?

2. ¢Como se podria elaborar una crema a base de botox que sea hidratante e
hipoalergénica y qué componentes utilizaria?

3. ¢Cudl seria la secuencia de actividades necesarias para producir dicha crema a
escala industrial?

4. ¢Cudl es el envase mas apropiado para conservar las propiedades de una crema
facial a base de botox y cudl seria su periodo de duracion dentro del mismo?

5. ¢Cudles son las condiciones ambientales necesarias para el almacenamiento y
mantenimiento de una crema a base de bétox? (temperatura, grado de humedad,

ventilacién)
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Guia de Grupo Focal

Tabla 10: Guia de Grupo Focal

Guia de Grupo Focal

1 Introcuccion:
2 Importancia:
3 Propuesta: Produccion de una crema facial a base de bétox.
Participantes: Phd.(c) Beatriz Loor, catedratica de la carrera de Emprendimiento.
Phd.(c) Margarita Zumba, catedratica de la carrera de Emprendimiento.
4 Phd.(c) Maria Belén Salazar, catedratica de la carrera de Administracién de Empresas Turisticas y Hoteleras.
Phd.(c) Teresa Knezevich catedratica de la carrera Comercio y Finanzas Internacionales.
Msc. Anabel Almeida, catedratica de la carrera Comercio y Finanzas Internacionales.
Msc. Janett Salazar, catedratica de la carrera de Venta.
5 Objetivo: Conocer la percepcion cualitativa de los clientes potenciales a la crema facial a base de boétox.
6 Preguntas:
6.1 | ¢Hanescuchado o conocen sobre las cremas faciales anti arrugas o anti aging?
6.2 |¢Conocen la diferencia entre una marca premium y una comercial?
63 ¢, Qué opinan ustedes acerca de los productos anti arrugas o anti aging de marcas comerciales versus las
' marcas Premium?
6.4 [¢Qué tipo de cremas han utilizado y de que marcas?
6.5 |[¢Qué tan eficaz ha sido el uso de cremas faciales en la disminucion de las lineas de expresion?
6.6 |¢Qué opinan de los procedimientos invasivos e intramusculares para eliminar las lineas de expresion?
6.7 |¢Enqué casos estarian dispuestas a utilizar este tipo de procedimiento?
6.8 ¢,Con qué frecuencia han utilizado algtn método (crema o inyecciones de bétox) para disminuir las lineas
' de expresion?
6.9 |¢Estarian dispuestas a usar una crema facial anti edad a base de botox.
6.10 |¢Qué opinan ustedes acerca de la eficacia de las cremas faciales a base de bétox?
6.11 ¢ Cuél es el rango de precios que estarian dispuestas a pagar por una crema facial a base de bétox de
’ 50ml y de produccion nacional? $50, $70,$100.
7 Agradecimiento y Conclusion

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
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4.6.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

4.6.2.4. Analisis de Datos
Anélisis de Datos Cualitativos
Entrevista a expertos
Cirujano Plastico

1. ¢Que tipo procedimientos faciales realiza?

Tenemos una variedad de procedimientos a realizar desde los minimamente
invasivos hasta altamente invasivos, hablando de los minimamente invasivos, contamos
con la aplicacién de la toxina botulinica, plasma rico en plaquetas, acido hialurénico
como relleno e hidratacidn, hilos tensores faciales, y hablando de procedimientos

quirdrgicos, rinoplastias, blefaroplastias y bichectomias.

2. ¢Cuantos procedimientos faciales realiza en promedio en un mes?

En cuanto a los procedimientos minimamente invasivos tenemos entre 80 a 120
pacientes al mes, y tomando en cuenta los quirdrgicos, contamos entre 5 a 10 pacientes

por mes.

3. ¢Cuél es el procedimiento quirdrgico que realiza con mas

frecuencia?

El procedimiento quirdrgico que realizamos con més frecuencia a nivel facial es

la rinoplastia.
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4. ¢Ha realizado aplicaciones de botox y con qué frecuencia realiza

usted estas aplicaciones?

La aplicacion de la toxina botulinica es uno de los procedimientos mas
realizados con los que contamos y ocurre con una frecuencia entre 2 a 3 pacientes

diarios.

5. ¢Cuél es el rango de edad y el sexo més comun de sus pacientes?

¢Podria mencionarlo en un porcentaje?

A nivel de sexo es el femenino que con mas recurrencia nos visita para dicho
procedimiento, con un rango de edad entre 35 a 55 afios de los pacientes que consumen
la toxina botulinica. En cuanto a porcentajes podemos decir que estamos con un rango
de 60% a 40% de mujeres y hombres respectivamente debido a que desde el afio 2013

ha amentado la tendencia de que el cuidado no solo es especificamente para las mujeres.

6. ¢Cudantas veces al afio un mismo paciente se realiza aplicaciones de la

toxina botulinica tipo A?

Tenemos al pacientes que es muy asiduo de clase social alta, que se realizan el
procedimiento de 2 a 3 veces al afio dependiendo del roce social o el nimero de eventos
sociales que presente, también tenemos pacientes que no tienen una cultura social tan

alta que nos visitan una vez al afio.

101



7. ¢Por cuanto tiempo la aplicacion del botox muestra buenos

resultados en el rostro de las mujeres?

Tengo pacientes que vienen tres veces al aflo porque presentan la toxina anti
toxina o una encima que consume mucho mas rapido la toxina botulinica; por lo tanto a
esas pacientes el botox no les va a durar el tiempo recomendado que es de seis meses,

entonces les dura 4 meses por lo que tienen que recurrir a tres aplicaciones al afio.

8. ¢Después de cuanto tiempo se notan los resultados de la aplicacién de

la toxina botulinica tipo A?

Luego de la aplicacién de la toxina botulinica, el resultado se observa al quinto
dia, ese es el periodo universal, para que el paciente vea el resultado final de la

aplicacion de la toxina botulinica.

Dermatdloga

1. ¢Cual es la efectividad en el mejoramiento en la imagen del rostro al

aplicar la toxina botulinica tipo A?

Normalmente la toxina botulinica se la aplica en inyeccion, porque dicha toxina
hace que se bloqueen ciertas sustancias que hace el musculo se contraiga, el objetivo es
evitar la contraccion del musculo ya que de esa manera no se marca la piel y por lo tanto

las arrugas no se presentan, por lo tanto hay una mejoria notable al 100%.
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2. ¢Cuales es el rango de edad y sexo mas frecuente de las personas que

se aplican bdtox? ¢ Podria mencionarlo en un porcentaje?

El rango de edad con que los pacientes empiezan aplicarse el botox es de 30 afios
a 55 afos, sobre todo las mujeres; también los hombres, pero en menor frecuencia. De

cada diez mujeres uno es hombre es decir una relacion de nueve a uno.

3. ¢Cuadles son las consecuencias del uso prolongado del bétox

inyectable?

Normalmente se aconseja aplicar la toxina, cada seis meses, si el paciente
exagera en la frecuencia de aplicacion puede causar una resistencia a la toxina, por lo

tanto no habra la mejoria que se espera.

4. ¢Cual es el tiempo de absorcion del uso de botox de manera topica?

Todo depende del vehiculo de uso con que se utilice la toxina botulinica, en el
caso de una crema de uso topico es necesario que la misma sea desarrollada en nano
particulas la absorcion serd mucho mejor y de una manera mas rapida y los resultado

pueden observarse a las pocas semanas.

5. ¢Puede la toxina botulinica tipo A ser apta para todo tipo de piel?

¢Para cual si y para cual no?

Todo depende del vehiculo mas que de la piel, si la consistencia de la crema es
muy densa, no seria recomendable para pieles grasas. Por lo tanto lo mas recomendable
seria elaborarla en emulsion ya que la densidad de una emulsion puede ser absorbida

rapidamente para todo tipo de piel.
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6. ¢Cual seria la frecuencia mas apropiada de uso de una crema a base

de bdtox para mantener el rostro sin lineas de expresion?

La frecuencia mas apropiada para el uso de una crema a base de botox, seria cada

24 horas y lo més recomendable es que la misma sea aplicada en la noche.
Quimico Farmacéutico

1. ¢Cuales son las propiedades que tiene una crema a base de botox

para el rostro?

Las propiedades que tiene una crema a base de bdtox para el rostro, son
extensoras, esto se debe a las caracteristicas que posee la toxina botulinica que permitira
la extensién de los musculos del rostro y por los tanto la eliminacion gradual de las

arrugas.

2. ¢COmo se podria elaborar una crema a base de bétox que sea

hidratante e hipo alergénica y que componentes utilizaria?

Para que una crema a base de bdtox tenga caracteristicas hidratantes e hipo
alergénicas es necesario que la misma posea componentes que le den esas propiedades,
es por eso que la misma deberia tener insumos como vitamina E, &cido hialurénico que
permitiran la hidratacion de la piel. Para que la crema sea hipo alergénica es necesario
que durante el proceso productivo se controlen los niveles de pH de la férmula y de esa

manera balancearlo al pH necesario para la piel del rostro.
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3. ¢Cuél seria la secuencia de actividades necesarias para producir

dicha crema a escala industrial?

Para la elaboracion de cremas se realizan procedimientos industriales bastante
sencillos. EI proceso en general consiste en el pesado exacto de los insumos quimicos
necesarios para la formula, luego de esto con el uso de una marmita mezclar el producto,

realizar un test de la formula y por Gltimo envasarla.

4. ¢Cual es el envase mas apropiado para conservar las propiedades de
una crema facial a base de bdtox y cudl seria su periodo de duracion

dentro del mismo?

El envase mas apropiado para una crema a base de botox seria, un envase de
vidrio oscuro o vidrio &mbar el cual tiene un tono café oscuro que permitira proteger el
contenido de la luz UV y extender la duracion del mismo. El tiempo de duracion de la

crema de uno hasta dos afos.

5. ¢Cuales son las condiciones ambientales necesarias para el
almacenamiento y mantenimiento de una crema a base de botox?

(temperatura, grado de humedad, ventilacion)

Para que la crema a base de bdtox mantenga todas sus propiedades, es necesario
mantenerla en las condiciones adecuadas; estas deben ser a una temperatura menor a 30°
Celsius, a su vez debe permanecer en un ambiente de baja humedad no mayor al 60% de
humedad y con una ventilacién normal que le permita mantener una temperatura ni tan

alta ni tan baja.

105



Grupo Focal

El grupo focal fue realizado con cinco mujeres de diferentes edades entre los 35
a 65 afios de edad; mujeres profesionales y con un poder adquisitivo alto, caracteristicas
que se acoplan al segmento de mercado al cual esta dirigido el producto que se intenta
lanzar al mercado se realizaron once preguntas que buscaban comprender, los patrones
de uso, tipos de cremas, frecuencia de compra, de productos para el cuidado facial de las

personas entrevistadas. Las preguntas que fueron realizados son las siguientes.

1. ¢Han escuchado o conocen sobre las cremas faciales anti arrugas o

anti aging?

Todas las mujeres entrevistadas tenian conocimiento sobre las cremas faciales anti

edad o anti arrigas.

2. ¢Conocen la diferencia entre una marca premium y una comercial?

Tres de las mujeres entrevistadas conocian la diferencia entre una marca comercial y

una marca premium, a los dos restantes se les explicé las diferencias entre ambas.

3. ¢Qué opinan ustedes acerca de los productos anti arrugas o anti

aging de marcas comerciales versus las marcas premium?

Dentro de las opiniones obtenidas, todas las mujeres entrevistadas habian utilizado
en su defecto cremas faciales anti arrugas tanto marca comerciales, como marcas
premium, muchas de ellas en sus inicios como precaucion de las la aparicion de las
lineas de la edad habian utilizado marcas comerciales pero al no observar resultados

contundentes probaron cremas faciales de marcas premium las cuales les otorgaron
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resultados rapidos y visibles en pocas semanas luego de su inicio de uso. Por lo tanto
Ilegaron a la conclusién de que las marcas premium son mucho mas efectivas que las

marcas comerciales.

4. ¢Qué tipo de cremas han utilizado y de que marcas?

El tipo de crema mas utilizadas por las participantes son tratamientos para la
prevencion y para la eliminacion de las lineas de expresion de los cuales se derivan
cremas anti edad, serums, contorno de 0jos entre otros. Las marcas mas usadas por estas
participantes, tenemos a Estée Lauder y Clinique como una de sus mas recurrentes

opciones, entre otras marcas como Bruno Vassari, marcas italianas y marcas argentinas.

5. ¢Qué tan eficaz ha sido el uso de cremas faciales en la disminucion de

las lineas de expresion?

Para las participantes el uso de este tipo de cremas les han ayudado a la mantencion
de un rostro més hidratado con una disminucion progresiva de los signos de la edad y
para otras alargar el proceso de la aparicién de las arrugas conforma van aumentando de

edad.

6. ¢Qué opinan de los procedimientos invasivos e intramusculares para

eliminar las lineas de expresién?

La gran mayoria ha escuchado sobre procedimiento invasivos e intramusculares para
eliminar las lineas de expresion, dentro de los procedimientos que mas han escuchado,
estan la aplicacion de botox, acido hialurdnico, plasma rico en plaquetas. Para ellas en

su mayoria tiene una percepcion de que dichos tratamientos ayudan al mejoramiento del
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rostro. Una de ellas habia utilizado el procedimiento de plasma rico en plaquetas para la

eliminacion de las marcas en el rostro.

7. ¢En qué casos estarian dispuestas a utilizar este tipo de

procedimiento?

Tres de las entrevistadas estarian dispuestas a usar algun procedimiento sobre todo la
aplicacion del bétox en el caso de que las cremas que usan para la eliminacion de los
signos de la edad no eliminen completamente las arrugas con el paso progresivo de los
afios y su envejecimiento. Dos de las participantes no estarian dispuestas por ningin
motivo a utilizar un tratamiento invasivo por los riesgos estéticos que conlleva

realizarselos y a su vez por el dolor que pueden ocasionar su aplicacion.

8. ¢Con qué frecuencia han utilizado algin método (crema o

inyecciones de bdtox) para disminuir las lineas de expresion?

Todas las participantes entrevistadas utilizan tratamientos toépicos para la
eliminacién y prevencion de los signos de la edad, por lo que utilizan este método a
diario y generalmente en las noches antes de acostarse. Una de las participantes a
utilizado un procedimiento invasivo como el plasma rico en plaquetas y solo lo ha

utilizado una vez en el aio.

9. ¢Estarian dispuestas a usar una crema facial anti edad a base de

botox.

Una de las participantes estaria dispuesta a comprar una crema facial a base de

botox, otra participante no esta dispuesta a consumirla y las otras tres participantes
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estarian dispuestas a compra la crema bajo recomendacion de expertos o referentes y por

la muestra de resultados que la misma tendria.

10. ¢Que opinan ustedes acerca de la eficacia de las cremas faciales a

base de botox?

Todas las participantes concordaron que una crema a base de b6tox, probablemente
tendria una alta efectividad debido a que al haber escuchado antes sobre la toxina
botulinica y conocer sus resultados muy probablemente tendrian los mismos efectos con

un tratamiento de uso topico.

11. ¢Cual es el rango de precios que estarian dispuestas a pagar por una

crema facial a base de botox de produccién nacional? $50, $70,$100.

Las participantes que si estarian dispuestas a usar una crema facial a base de
botox de produccion nacional, con propiedades anti edad, pagarian $70 por una crema

de 50 ml.

Anélisis de Datos Cuantitativos
Para el analisis de datos cuantitativos se realiz6 una investigacion de mercado,
mediante encuestas a 150 mujeres de la ciudad de Guayaquil y se obtuvieron los

siguientes datos:
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Edad

Tabla 11: Edad

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: EIl Autor

Gréfico 13: Edad

Entre 60 - 64
4%

Edad

Entre 55-59
6%

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: EI Autor
La encuesta fue realizada a 150 mujeres de la ciudad de Guayaquil entre los 35y 65

afios de edad, en donde se mostro que el porcentaje mas alto de mujeres encuestadas fue
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de 40 a 44 afios de edad con un 31% seguido del rango entre 35 a 39 afios de edad con
un 26%; luego de un rango de 45 a 49 afos con un 19%, de 50 a 54 afios un 14%, de 55
a 59 un 6% y por ultimo de 60 a 64 afios un 4% del total de la muestra.

Sector

Tabla 12: Sector

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor

Gréafico 14: Sector

. Sector

Urdesa 5%

8%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor
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Del total de las mujeres encuestadas se pudo determinar sus lugares de residencia en
donde el mas alto porcentaje le corresponde con un 48% de mujeres del sector
Samborondon, seguido del 21% residentes en Ceibos, luego de un 18% de mujeres que
viven Via a la Costa, con 8% de mujeres que viven en Urdesa y el 5% que residen en el
Norte de la ciudad de Guayaquil.

Pregunta 1

¢ Usted utiliza productos de uso tépico para el cuidado facial?

Tabla 13: Porcentaje del uso de productos topico para el cuidado facial

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor

Gréfico 15: Porcentaje del uso de productos tépicos para el cuidado facial

no Preguntal
3%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
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Como se puede observar en la figura se muestra que el 97% de las mujeres
encuestadas si utilizan productos topicos para el cuidado facial y el otro 3% no lo hace;
lo gque nos muestra que en un alto porcentaje las mujeres de la muestra seleccionada si
usan productos para el cuidado facial.

Pregunta 2

¢ Qué tipo de tratamiento de uso topico utiliza con mayor frecuencia? Escoger
solo una opcién.

Tabla 14: Tipo de tratamiento utilizado con mayor frecuencia

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor

Grafico 16: Tipo de tratamiento utilizado con mayor frecuencia

Pregu nta 2 Hidratacion
11%

Proteccién
Solar
7%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
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Para el 57% de mujeres encuestadas el tratamiento mas utilizado por ellas es el
de anti edad, para 25% de las misma el de aclarado, con el 11% el tratamiento de
hidratacion y para el 7% de mujeres el de proteccion solar.

Pregunta 3

¢En una escala del 1 al 5 donde 1 es muy bajo y 5 es muy alto, ¢Cual es su

percepcion acerca de los tratamientos topicos que escogio usted en la pregunta

anterior?

Tabla 15: Percepcion sobre tratamientos

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor
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Graéfico 17: Percepcién sobre tratamiento

Pregunta 3

1. Muy Malo 3. Regular

0% 2. Malo 0%
0%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor

Para la pregunta nimero 3 de la encuesta se buscaba comprender la percepcién de
las usuarias de tratamientos topicos para el cuidado facial siendo asi que para el 62% de
las mujeres encuestadas los perciben como bueno; mientras que para el 38% de mujeres
su percepcion hacia los mismo es de muy buenos.

Pregunta 4

¢Ha utilizado alguna vez un método invasivo para eliminar las lineas de

expresion? Si su respuesta es NO, saltarse a la pregunta 7

Tabla 16: Uso de método invasivo

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor
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Grafico 18: Uso de método invasivo

Pregunta g4

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Dentro del total de encuestadas un 56% de dichas mujeres han utilizado
procedimientos invasivos o intramusculares para eliminar las lineas de expresion,
muestras que el 44% no ha usado tratamientos invasivos para eliminar las lineas de
expresion.

Pregunta 5

¢ Qué método ha utilizado con mas frecuencia?

Tabla 17: Método mas frecuente

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
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Gréfico 19: Método mas frecuente

Pregunta5

Hilos Tensores
4%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Dentro de las 146 mujeres encuestadas que usan productos para el cuidado facial, 82
de ellas al haber usado procedimientos invasivos para la eliminacion de las lineas de
expresion se prosiguié a identificar que método invasivo han utilizado; siendo la
aplicacion de la toxina botulinica con el mayor porcentaje con un 50%, &cido
hialuronico con un 24%, seguido de plasma rico en plaquetas con un 22% y por ultimo

el uso de hilos tensores con un 4%.
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Pregunta 6

¢ Con que frecuencia lo utiliza en el afio?

Tabla 18: Frecuencia anual

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor

Grafico 20: Frecuencia anual

Pregunta 6

5veces
0%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor
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Tomando en cuenta a las 82 encuestadas que se realizan procedimientos invasivos
para mejorar la apariencia de la piel del rostro, se pudo notar que el 54% de este grupo
de encuestadas se realizan dichos procedimientos dos veces en el afio, el 19% lo realiza
tres veces en el afio, 16% una vez y el 11% 4 veces en el afio.

Pregunta 7

¢ Qué marcas de cremas faciales utiliza? Escoger solo 1 opcion

Tabla 19: Marcas de cremas utilizadas

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor
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Gréafico 21: Marcas de cremas utilizadas

Pregunta 7

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor

Las marcas mas utilizadas por las encuestadas, se puede observar que el 31% de
mujeres usan la marca Estée Lauder, el 25% usa Clinique, el 14% ha probado y usa
diferentes marcas a las establecidas en la encuesta, el 12% ha utilizado Clarins, en un
12% Lancome y en un 5% Dior.

Pregunta 8

¢Dbénde adquiere usted las cremas de uso tépico de su preferencia?

Tabla 20: Lugar de adquisicion

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor
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Gréfico 22: Lugar de adquisicion

Pregunta 8

Unity
Stores
0%

Aromasy
Recuerdos
8%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

El la pregunta nimero 8 se buscaba determinar el lugar de compra de productos de
uso topico para el cuidado facial de las encuestadas, en donde se pudo determinar que el
66% de mujeres compran dichos productos en el exterior, el 14% lo adquieren en spas
donde se realizan diversos tratamientos, el 12% lo adquiere en las tiendas de Las

Fragancias, el 8% en Aromas y Recuerdos.
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Pregunta 9
¢ Cuantos productos de uso topico para el cuidado facial utiliza?

Tabla 21: Numero de productos utilizados

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: EI Autor

Grafico 23: Numero de productos utilizados

. Pregunta 9
0%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor

Dentro de la pregunta 9 se busco determinar el nimero de productos usados por las
encuestadas, en donde el 43% utiliza dos productos, el 31% tres productos, el 17% un

producto y el 9% cuatro productos.
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Pregunta 10
¢Cual es el tamafio que suele comprar en las cremas de uso tdépico para el
cuidado facial?

Tabla 22: Tamafo de crema que consume

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor

Gréfico 24: Tamafio de crema que consume

Pregunta 10

200ml
0%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

El tamafio de productos de uso tdpico para el cuidado facial mas comprado por las
encuestadas es el de 100 ml en el cual se abarcan el 62% de mujeres, de 50 ml lo

compran el 26% de mujeres y de 150 ml el 12% de las mujeres.
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Pregunta 11
¢Cuantas veces al afio usted compra las cremas de uso tépico para el cuidado

facial?

Tabla 23: Numero de compras al afio

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: EIl Autor

Grafico 25: Numero de compras al afio

Preguntall

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor

En la figura anterior puede notarse la frecuencia en que las encuestadas compran los
productos para el cuidado facial que utilizan, el 37% realiza una compra para todo el

afo, el 28% compra dos veces en el afio, el 15% se abastece de producto tres veces en el
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afio, el 8% lo hace cuatro veces en el afio y por ultimo el 12% compra producto cinco
veces en el afio.

Pregunta 12

¢ Conoce usted las propiedades del botox?

Tabla 24: Conocimiento sobre el bétox

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor

Gréafico 26: Conocimiento sobre el bétox

Preguntal2

0%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Dentro las 146 encuestadas que usan productos de uso topico para el cuidado facial
se pudo notar que el 100% de ellas conocen sobres las propiedades del b6tox y que el

mismo es utilizado para eliminar las lineas de expresion o arrugas.
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Pregunta 13
¢Compraria usted una crema facial anti edad cuyo principal componente sea el

botox?

Tabla 25: Aceptacion de compra de crema a base de béotox

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: EI Autor

Grafico 27: Aceptacion de compra de crema a base de botox

Pregunta 13

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: EIl Autor
La pregunta numero 13 buscaba determinar el nivel de aceptacién de una crema

facial a base de botox, y se pudo notar que el 32% de mujeres estarian dispuestas a
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consumir el producto, el 21% no comprarian el producto y el 47% de dichas mujeres
comprarian el producto bajo recomendacion.

Pregunta 14

¢Cual es el precio que usted estaria dispuesta a pagar por una crema

facial anti edad a base de bdtox en una presentacion de 50ml?

Tabla 26: Precio a pagar

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: EI Autor

Gréfico 28: Precio a pagar

Pregunta 14
$90- 599 $50-$59
5% a%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor
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En la ultima pregunta de la encuesta se desplegd el rango de precios que las mujeres
encuestadas estarian dispuestas a pagar por una crema facial a base de botox, se pudo
notar que el 57% de la muestra pagaria un valor entre $70 a $79, el 24% estarian
dispuestas a pagar entre $80 a $89, el 10% entre $60 y $69, el 5% la compraria a un

precio de $90 a 993 y por altimo el 4% pagaria entre $50 y $59.

4.6.2.5. Resumen e interpretacion de resultados

En cuanto a los resultados de la investigacion cualitativa dentro de las
entrevistas a expertos y el grupo focal realizado, se pudo determinar que uno de los
tratamientos invasivos méas utilizados tanto por mujeres como a hombres para la
eliminacion de las lineas de expresion, es la aplicacion de la toxina botulinica; el uso de
este tratamiento, segun los expertos en medicina estética y cuidado de la piel empiezan
desde los 35 afios de edad hasta los 55 a 65 afios de edad, en donde los pacientes
pueden cambiarse a otros procedimientos quirdrgicos. La variacién entre hombres y
mujeres que se realizan dichos tratamientos varian entre un 40% y un 60%
respectivamente; por ultimo los periodos de aplicacion de la toxina botulinica van de
dos a tres aplicaciones por afio dependiendo de lo marcadas que se encuentren las lineas
de la edad.

En cuanto al grupo focal realizado se pudo determinar que en su totalidad las
participantes usaban productos de uso topico para el cuidado de la piel del rostro, las
misma preferian marcas premium por los resultados obtenidos por las mismas y de esa
manera se pudo obtener el patron de uso de estos productos. La mayoria de las

participantes compraban sus productos en el exterior por los costos y promociones lo
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que las hacia abastecerse para todo el afio; los productos que consumen poseen 100 ml y
sus precios rondan entre $100 a $120. A su vez se comprobd el conocimiento que las
participantes tenian acerca de la toxina botulinica y sus beneficios; como también la
predisposicion de usar una crema cuyo principal componente sea el bétox, en donde una
de las participantes no lo compraria, otra si lo probaria y las otras tres lo comprarian
bajo recomendacion.

Tomando en cuenta la investigacion cuantitativa, la cual se realiz6 mediante
encuestas a 150 mujeres de la ciudad de Guayaquil, se pudo establecer que las edades de
la muestra variaron entre 35 y 65 afios de edad residentes principalmente de la zona
Samborondon; dentro de este grupo el 97% de las mujeres de la muestra seleccionada
usan productos para el cuidado facial, el tipo de tratamiento topico mas utilizado por
ellas es para la eliminacion de las lineas de expresion o prevencion de las mismas; a su
vez se pudo tener conocimiento de que un alto porcentaje de las encuestadas han
utilizado métodos invasivos como complemento a la eliminacion de las lineas de
expresion, siendo este procedimiento realizado en un promedio de dos veces al afio y
con un porcentaje del 54%. También se pudo determinar el lugar y el patron de compra
que tiene las encuestadas para la obtencion de sus productos siendo el 66% compras en
el exterior con un 37% de mujeres que se abastecen del producto una vez en el afio. Por
ultimo se pudo conocer que el 32% de las encuestada comprarian una crema facial a
base de botox el 21% no estarian dispuestas a comprarla y un 47% de las misma

comprarian el producto bajo recomendacién.
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4.6.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

En conclusion la investigacion de mercado impartida por medio de entrevistas a
expertos, grupo focal Yy encuestas, mostraron que el mercado potencial consta de
mujeres entre 35 y 65 afios de edad con un 97% de mujeres que usan productos de uso
topico para el cuidado de la piel del rostro, a su vez que el tratamiento mas utilizado por
las ellas es el anti edad o de prevencion para las lineas de expresion, de la misma manera
se conocio la preferencia que poseen por las marcas extranjeras premium, debido a la
efectividad que les ofrecen es por eso que el 66% de las encuestadas se abastecen en el
exterior aproximadamente entre una y dos veces en el afio. Como ultimo punto se
determinar el porcentaje de mujeres que estarian dispuestas a comprar el producto donde
el 32% lo compraria, el 21% no lo compraria, y el 47% estarian dispuestas a comprar el
producto bajo recomendacion y pagar un rango de precio entre $70 a $80. Los factores
antes mencionados son de gran importancia para estimar la aceptacién de una crema
facial a base de boétox como un producto nuevo en el mercado y estimar un volumen de

produccién de manera mensual y proyectada para los afios consecuentes.

4.6.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

Una de las principales recomendaciones dentro de la investigacion de mercado
fue el uso de profesionales que avalen el producto para ayudar en la decision de compra
las consumidoras potenciales y de esa manera comprar la efectividad del mismo y sus
componentes. Otra de las recomendaciones escuchadas dentro de las entrevistas a
expertos y grupo focal, fue que a mas de una crema a base de botox es posible en el

futuro expandir la linea de productos para complementar el tratamiento anti edad en
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zonas mas especificas del rostro y de esta manera mejorar la apariencia del rostro de una

forma mas completa.
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CAPITULO5

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo General

Introducir en la ciudad de Guayaquil la marca Botix como una nueva crema facial

elaborada a base de bdtox, para la eliminacion de las lineas de expresion; con
componentes de calidad, tecnologia y alta efectividad, para que las mujeres puedan
verse y sentirse mas jovenes.

Objetivo Especificos

e Crear una marca nacional premium para la mujer de la ciudad de Guayaquil,
mediante la elaboracion de una imagen y empaque con detalles diferenciadores.

e Posicionar en el 10% del mercado potencial la marca, mediante testimoniales y
referentes del producto por parte de expertos en belleza y lograrlo en el primer
afio de lanzamiento.

e Exponer la marca a través de influencers en redes sociales en fechas estacionales
dirigidos a la mujer.

e Lograr en un 95% del mercado real un alto nivel de calidad percibida por los
clientes para fidelizarlos a la marca.

e Lograr una participacion de mercado del 1% del mercado real en quinto afio del
proyecto.

e Incrementar el volumen de ventas en un 7,65% anual mediante distintas

estrategias de marketing.
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5.1.1. Mercado Meta
El mercado meta de la crema facial a base de botox, seran las mujeres de 35 afios
a 65 afios de edad de los estratos socioeconomicos A y B, que utilicen productos de uso

topico para el cuidado facial, que vivan en la ciudad de Guayaquil.

5.1.1.1. Tipoy Estrategias de Penetracion

El tipo de estrategia de penetracion que utilizard la empresa Botix S.A., sera la
de diferenciacion, la cual buscard captar a los clientes potenciales y clientes que
actualmente compran productos para la eliminacién de las lineas de expresiéon de la
competencia, por lo que para los clientes potenciales se desarrollard una fuerte
exposicion de la marca y su publicidad en tiendas especializadas, centros estéticos y
spas, para los clientes de la competencia se realizardn activaciones y demostraciones de
la marca para que los mismos prueben el producto, y descubran directamente sus

beneficios.

5.1.1.2. Cobertura
La cobertura con la que B6tix S.A. empezara sus operaciones Yy distribucion en la
ciudad de Guayaquil, esto se debe a que se busca lanzar el producto en un mercado real
conocido e investigado, en el cual 32% del mismo estaria dispuesto a comprar el
producto y un 47% bajo recomendacién, a su vez se buscar estar cerca del lugar de
produccién y evitar el gasto logistico. Se pretende llegar al cliente final mediante

minoristas tales como tiendas especializadas, centros estéticos y spas.
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5.2. Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento que busca B6tix S.A., es la de introducir una crema
facial para las mujeres de la ciudad de Guayaquil de 35 afios a 65 afios de edad,
pertenecientes a un estrato socioeconomico A y B. Para desarrollar un buen
posicionamiento es importante desarrollar diferentes estrategias.

Estrategia basada en un atributo

La crema facial que se lanzara al mercado, es una crema con componentes quimicos
de alta calidad y alta tecnologia, uno de sus ingredientes principales base es el botox,
que lo otorga propiedades para la eliminacion de las lineas de expresion.

Estrategia basada en los beneficios

La crema facial a base de botox contiene propiedades para la reduccion y
eliminacidn de las arrugas y gracias a su componente base como el bétox, caracterizado
por generar un estiramiento muscular duradero, le otorga a la crema el beneficio de
ofrecerle al cliente un lifting momentaneo y a largo plazo con su uso continuo.

Estrategia basada en el uso

El producto que se lanzara en el mercado es una crema que estard destinada a las
mujeres de la ciudad de Guayaquil, afectadas con los signos de la edad y aparicion de

las arrugas, por lo que el producto buscara eliminar dichas marcas causada por la edad.
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5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

El producto que se busca introducir en el mercado, es un producto premium con
altas caracteristicas diferenciadoras y propiedades para la eliminacion de las lineas de
expresion y las arrugas.

Beneficios

La composicion quimica de la crema facial a base de botox, contiene los
siguientes beneficios, el agua desmineralizada le otorga a la formula una consistencia en
micro moléculas que permite una mayor absorcién del producto por parte de la piel. El
preservante, el Metilparabeno y el Propilparabeno son conservantes muy eficaces para
alargar la durabilidad de los productos cosméticos. La Vaselina Solida Blanca es un
componente que otorga suavidad a la piel y mejorar el cutis. EI Aceite Mineral es un
importante hidratante que permite nutrir la piel del rostro y ser una barrera para los
agentes y microorganismos del ambiente. La Goma de Xanthan en un componente que
permite a su vez mantener la consistencia del producto y ser a su vez un estabilizador
para toda la formula. La Vitamina E es una antioxidante que permite combatir el
envejecimiento. EI Aloe Vera es un astringente que permite hidratar y regenerar la piel
para revitalizarla y hacerla lucir mas joven. La Vitamina C es un gran antioxidante que
protege el dafio del ADN de las células de la piel del rostro que siempre esta expuesto a
los radicales libres y a los rayos UV. El Retinol A es un activo renovador para piel que
previene las machas marcadas por la edad y ayuda a la eliminacion de las lineas de

expresion. El Pantenol o conocido como Vitamina B5 es un componente que permite la

136



humectacion de la piel y a su vez le otorga flexibilidad. La Coenzima Q10 es un insumo
y un mecanismo importante para retardar los signos de la edad, ya que el mismo posee
propiedades antioxidantes encargado de combatir a los radicales libres de la piel y
generar la produccion de energia celular sobre la misma. El Acido Hialurénico contiene
la propiedad de atraccion y retencién de agua que permiten la hidratacion de la piel del
rostro, ser un relleno sobre las arrugas y eliminarlas. El Botox o la toxina botulinica tipo
A es un componente eficaz para la reduccion y eliminacién de las lineas de expresion,
esto se debe a sus propiedades de estiramiento sobre los musculos del rostro. (Asencio,
2017)

Caracteristicas

La crema facial a base de botox tendra una consistencia de gelcrema debido a sus
propiedades en micro particulas de alta absorcién; tendré una coloracion blanca sin olor

para evitar reacciones adversas a la piel.

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

El empaque y etiquetado de los productos de B6tix S.A estard desarrollado con
las siguientes especificaciones de acuerdo a la Norma Técnica Ecuatoriana INEN 2867
la cual fue establecida por el Servicio Ecuatoriano de Normalizacién; como requisitos
base para la produccion y comercializacion de productos cosméticos. (INEN, 2015)

La Norma Técnica Ecuatoriana INEN 2867 especifica lo siguiente:
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Tabla 27: Normativa INEN N° 2867

El envase o en el empaque de los productos cosméticos debe figurar
con caracteres indelebles,
facilmente legibles y visibles, y debe contener:

a) Nombre y marca del producto.

b) Nombre o razon social del fabricante o del responsable de la
comercializacion del producto cosmético. Podran utilizarse
abreviaturas, siempre y cuando puedan identificarse facilmente en
todo momento a la empresa.

c) Nombre del pais de origen.

d) El contenido nominal en peso, volumen o unidades cuando aplique
en el Sistema Internacional de Unidades.

e) Las precauciones particulares de empleo establecidas en las normas
internacionales sobre ingredientes y las restricciones o condiciones de
uso, incluidas en las listas internacionales.

f) El nimero de lote o la referencia que permita la identificacion de la
fabricacion.

g) El nimero de Notificacidn sanitaria obligatoria (NSO) con
indicacion del pais de expedicion.

h) La lista de ingredientes precedida de la palabra “ingredientes” en
nomenclatura INCI.

En los envases 0 empaques de los productos que se expenden en
forma individual que sean de tamafio muy pequefio, y en los que no
sea posible colocar todos los requisitos previstos en el numeral
anterior, debe figurar como minimo:

a) El nombre del producto.

b) El nimero de notificacion sanitaria obligatoria.

¢) El contenido nominal.

d) El nimero de lote.

e) Las sustancias que impliquen riesgo sanitario de conformidad con
el numeral 5.3.2 de esta norma.

Las frases explicativas que figuren en los envases 0 empaques
deberan estar en idioma espafiol. Para los productos importados de
terceros paises debera figurar la traduccion al idioma espafiol
incorporando al menos el modo de empleo y las precauciones
particulares, si las hubiere, puede estar incluido por cualquier
mecanismo o metodologia para acondicionar el rétulo.

Fuente: (INEN, 2015)
Elaborado: EIl Autor
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Empaque
El empaque de la crema facial a base de botox, externamente sera una caja de
carton ondulado ligero, de alta calidad y duracion con una alta fijacién de colores, por lo
que las tonalidades de la misma seran tonos oscuros en negro mate, con el logo de la
crema en su exterior y envuelta en plastico transparente desplegable. En su interior
contendra un envase de vidrio de 50 ml con el producto.
Embalaje
El producto una vez etiquetado se embalara en cajas de carton con el logo de la
marca de la crema y contendra 20 unidades, perfectamente selladas.
Caja
e Las medidas de la caja seran 7cm de largo, 7m de acho y 7cm de alto.
e En la parte frontal de la caja contiene el logo y la capacidad del producto en su
interior.
e En la posterior de la caja se colocaran, la informacion del producto, los
componentes de la crema, el modo de uso, precauciones, contactos de la empresa

y el codigo de barras.
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Graéfico 29: Caja

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Envase
El envase del producto sera un recipiente de vidrio oscuro de 50ml que contendra
a la crema a base de bétox.

Gréfico 30: Envase

Bou
Lifting / Firming
CREME

Fuente: La Investigacién

Elaborado por: EI Autor
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5.3.1.2.  Amplitud y Profundidad de Linea
Botix S.A. desarrollara un dnico producto, por lo que lo que dentro de su

produccién no tendréa ni amplitud, ni profundidad de linea.

5.3.1.3. Marcas y Submarcas
La empresa Boétix S.A contard con una unica linea de producto que llevara el
mismo nombre de la empresa Botix por lo cual no contara con submarcas.
La marca Botix estara representada con el nombre de la misma en la parte
frontal del empaque, con la frase “Advance Supreme Repair”

“Lifting/Firming” “Anti-Aging Botox Creme”.

5.3.2. Estrategia de Precios

La utilizacion de una estrategia de precios es un factor determinante para poder
introducir un producto en el mercado y preparar la proyecciones del mismo para el
futuro, es por eso que la estrategia de precios que Botix S.A empleard para la crema
facial a base de bdtox serd la de fijacion psicoldgica de precios, esta estrategia
concuerda que un gran porcentaje de los consumidores habituales de productos de alto
precio, estan dispuestos a pagar grandes sumas de dinero por dicho bien como referencia
su alta calidad; por lo tanto la empresa planea ofrecer un producto con un bajo costo de
produccién y alta calidad a un alto precio, similares a los precios referenciales de la

competencia. (Kotler y Amstrong, 2001)
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5.3.2.1. Precios de la Competencia
Durante la investigacion de mercado se pudo recopilar informacion de la
competencia, en cuanto a las lineas de productos y los precios que dichas marcas
ofrecen a sus consumidores. Se pudo obtener un rango de precio que varia desde los $70

hasta los $300 como se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 28: Precios de la competencia

Esteé Lauder $100-$200
Clinique $100-$150
Dr Brant $90-$110
Lancome $100-$200

Clarins $70-$100
Dior $100-$180
L’occitane $100-$300

Fuente: La Investigacion

Elaborado: El Autor

5.3.2.2.  Poder Adquisitivo del Mercado Meta
El poder adquisitivo del mercado meta son mujeres de un nivel socioeconémico
alto, pertenecientes a los estratos A y B, las cuales se caracterizan por ser mujeres
profesionales con un sueldos altos, los cuales les permiten gastar en la compra de

productos lujosos para verse y sentirse bien.

5.3.2.3.  Politicas de Precio
La empresa mantendra las siguientes politicas de precio:

e El precio fijado al consumidor final sera de $75
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e El precio ofrecido al distribuidor sera del 38% menos al precio de venta.
e El método de pago serd el 50% de la totalidad del pedido al momento de la

entrega y el otro 50% en los 30 dias posteriores.

5.3.3. Estrategia de Plaza

5.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta
Botix S.A tendra como macro localizacion a la ciudad de Guayaquil. Como
micro localizacion para la venta del producto, se servird de un canal de distribucion
minorista que contara con 15 puntos de venta; tiendas especializadas tales como siete
tiendas de Aromas y Recuerdos, cuatro tiendas de Las Fragancias, dos tiendas Unity

Stores y dos 2 spas como 10 Spa y Dharma Spa.

5.3.3.2.  Distribucion del Espacio
La empresa Boétix S.A. contard con una percha revestida con publicidad de la
marca en el area de productos topicos faciales de los minoristas distribuidores, a su vez
como parte de la publicidad se colocara una pequefia gondola donde se pueda atraer la

atencion del cliente al momento de entrar al punto de venta. .

5.3.3.2.1. Merchandising
Botix S.A realizara diferentes actividades de merchandising para captar la

atencion del cliente potencial, por lo tanto:
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e Se realizaran activaciones de la marca en el punto de venta con la ayuda de una
promotora, la cual realizard sampling y demostraciones del producto.
e Se colocara en las perchas del punto de venta, una amplia variedad de afiches,

que permitan la exposicion del producto

5.3.3.3.  Sistema de Distribucion Comercial

5.3.3.3.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas,
Agentes, Depositos y Almacenes.

La empresa Botix S.A. realizara la distribuciéon del producto de la siguiente
manera, el producto terminado saldra de la fabrica directamente a los minoristas y de esa
manera llegar al consumidor final.

Los minoristas serdn tiendas departamentales especializadas de la ciudad de
Guayaquil, dedicadas a la venta de productos para el cuidado personal, cuidado de la
piel y productos para el tocador, con una variedad de marcas nacionales y sobre todo de
marcas internacionales; dentro de este canal de distribucion se encuentran almacenes
como Las Fragancias, Aromas y Recuerdos, Unity Stores, entre otros. De la misma
manera se encontraran incluidos centros estéticos y spas, en los cuales el cliente meta se

realiza procedimientos para el cuidado facial y de la piel en general.

5.3.3.3.2. Logistica
La empresa Botix S.A para la logistica de distribucion de los productos

terminados una vez realizados los pedidos por parte de los minoristas, se colocara el
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producto almacenado debidamente embalado en el vehiculo repartidor, para que los

mismos lleguen a sus respectivos puntos de venta.

5.3.3.3.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta,
Quejas, Reclamaciones, Devoluciones

Pre-venta

Dentro de la fase de pre-venta se impartird charlas y capacitaciones a los
diferentes distribuidores, para mostrarles todos los beneficios principales del producto y
de esa manera darle los conocimientos necesarios a los mismos para captar y lograr la
venta con el cliente final.

Post-venta

Para la fase de post-venta se realizard una medicion del grado de satisfaccion del
cliente final, mediante un andlisis del nivel de ventas por distribuidor y el nivel de
aceptacion del cliente por medio de las redes sociales y pagina web de donde se

visualizaran comentarios, el agrado y desagrado del producto.

5.3.3.3.4. Quejas, Reclamaciones, Devoluciones
En cuanto a las quejas sobre el producto, el cliente podra recurrir tanto a las
redes sociales como a la pagina web para hacer llegar las inconformidades sobre el
producto, de la misma manera en la caja del producto se colocara la informacion de la
empresa, como numeros telefénicos, correo electronico para comunicarse de forma mas
directa; para devoluciones por parte del cliente final se manejara una politica de retorno

o cambio directamente con el distribuidor que vendié el producto.

145



5.3.4. Estrategias de Promocion

5.3.4.1. Promocion de Ventas
La empresa Botix S.A no contard con una estrategia de promocion de ventas,
esto se debe a que dentro de las politicas de ventas de los minoristas; para ofertar el
producto en sus perchas piden un porcentaje de ganancia minimo del 30% por lo que no

es necesaria una promocion extra del margen ofrecido por la compafiia.

5.3.4.2. Venta Personal
Dentro del proceso de venta, se requerira de un vendedor que trabajara con el
canal minorista, en donde se capacitara al distribuidor, y se buscara colocar dentro de
cada punto de venta una promotora que contenga toda la informacion del producto y sus
beneficios, para que la misma pueda transmitir dicha informacién al cliente final y por

los tanto mostrar la marca y captar la atencion del mercado real y potencial.

5.3.4.3. Publicidad

5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria:
Concepto, Mensaje
El concepto que se busca mostrar dentro de la propuesta publicitaria sera la de un
producto diferenciado, destinado para la eliminacion de las lineas de expresion y signos
marcados por la edad; para esto se mostrara todos los beneficios de la crema facial a
base de bdtox apoyados bajo las opiniones de expertos especializados que respalden el

producto.
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En cuanto al mensaje de la propuesta se mostrara las principales cualidades de
un producto con una materia prima de alta tecnologia y de alta calidad elaborado en
Ecuador y sobre todo que el uso continuo de un producto como Bo6tix ayudara a cada

mujer que lo utilice a verse y sentirse jovenes.

5.34.3.2. Estrategias ATL y BTL

La empresa Botix S.A. para poder promocionar el producto y causar un impacto
en el consumidor potencial utilizard diferentes estrategias que le permitiran logra una
mayor captacion de clientes.

Como estrategias ATL se realizardn menciones en el programa En Contacto en
los meses de mayo y diciembre, a su vez publicaciones de la crema facial a base de
botox en publicaciones como revistas destinadas a mujeres como la revista Sambo,
Hogar y Cosas; a su vez se desarrollard una pagina web de la empresa, la marca y el
producto. Por otra parte con la ayuda de una promotora, se ofreceran samples del
producto en presentaciones pequefias en los puntos de venta. Por Gltimo se utilizara
volantes impresos para lograr una mayor exposicion de la publicidad del producto a las
mujeres del segmento seleccionado.

Como estrategias BTL se desarrollara una fan page en la plataforma Facebook y
un perfil en la aplicacion Instagram en donde se publicaran posts sobre el producto, su
uso y sus beneficios y de esa manera mantener mayor contacto con el cliente potencial
que utiliza redes sociales. Como otra estrategia se utilizaran dummies publicitarios para
ser colocados en los puntos de venta, centros estéticos y spas para que el cliente pueda

observar como seria el producto a gran escala.
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5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento

Para el lanzamiento de la crema facial a base de botox, se realizaran varios
eventos promocionales tales como master clases que tendran lugar en los puntos de
venta, estos eventos seran conducidos por cosmetologas y make up artists de la ciudad
de Guayaquil. Como parte del evento se ofrecerdn samples del producto y
presentaciones especiales de los presentadores, en donde se vinculard el uso de
maquillaje, la importancia de un tratamiento para el cuidado de la piel del rostro y los
beneficios de una crema facial a base de botox para eliminar las lineas de expresion.

Para el evento del lanzamiento estaran invitados los medios y los personajes del
entorno, los gerentes de los canales de distribucion del producto, artistas del maquillaje,
cosmetologas/os, cosmiatras e influencers de la ciudad de Guayaquil.

En la culminacion del lanzamiento se expondrd a la audiencia un video

promocional del producto, para causar una mayor exposicion de la marca.
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5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de

Publicidad.

Tabla 29: Plan de medios

Febrero,

Sambo 1/8 de Pégina 3 Abril,
Revista Noviembre | $ 679,84 [$ 2.039,52
Hogar Contraportada 1 Noviembre | $ 3.150,00 | $ 3.150,00
Cosas Contraportada 1 Noviembre | $ 2.970,00 | $ 2.970,00

Television En Activacion en 9 Mayo,
Contacto Pantalla Diciembre | $ 3.000,00 | $ 6.000,00
Instagram | Post de la Marca 12 Todos $ 10008 12000
Redes | Facebook | Post de la Marca 28 Todos [$ 3003 84,00
Sociales Erika VVelez 8 Febrero | $ 1.800,00 [ $ 1.800,00
Influencer |  Ursula Strenge 8 Mayo |$ 1.100,00 | $ 1.100,00
Rosanna Queirolo 8 Diciembre | $ 2.500,00 | $ 2.500,00

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

5.3.4.4. Relaciones Publicas

Para generar una mayor promocion de la marca Botix se buscara la participacion
de eventos de belleza y ferias de maquillaje, como es el caso de Expobelleza Ecuador,
una de las ferias empresariales méas importantes de la industria cosmética y del cuidado
personal, con el objetivo principal de impulsar los nuevos emprendimientos de este
sector productivo del pais. Dentro de este tipo de eventos se invitan a los medios que
son un canal publicitario para la compafiia. Por otra parte como un medio de relaciones
publicas se utilizara la exposicién de la marca con la ayuda de influencers dentro de sus
redes sociales mediante el canje de producto; y de esta manera mostrar los beneficios del

producto y causar un mayor impacto en redes.
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5.3.4.5. Marketing Relacional

Para generar mayor lealtad con los clientes de la marca se mantendra un contacto
con el consumidor mediante la pagina web y las redes sociales de la marca, y de esa
manera conocer el nivel de satisfaccion que ha generado el producto sobre los clientes;
esto servira para recolectar informacion de los clientes para mejorar el producto y su
experiencia al usarlo y por lo tanto fidelizarlo y creando conexiones fuertes para el
futuro. A su vez tal como se detalla en la estrategia de lanzamiento se realizaran master
classes en las fechas estacionales en relacién a la mujer y festividades mas

representativas de la ciudad de Guayaquil.

5.3.4.6. Gestion de Promocion Electrénica del Proyecto

5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce

Bétix S.A. como estrategia de E-Commerce, desarrollard una pagina web de la
marca, en donde se mostrara la informacién principal de la empresa, el producto junto a
sus componentes y sus beneficios mas una galeria del producto con resefias y
recomendaciones de los principales dermat6logos y cirujanos plasticos del pais.

Otro medio publicitario para la marca seran las redes sociales, Facebook e
Instagram, en donde se colocaran posts y videos promocionales del producto de manera
continua junto a los establecimientos donde el cliente pueda obtener la crema facial a

base de bétox.
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5.3.4.6.2. Anélisis de la Promocion Digital de los Competidores:
Web y Redes Sociales

Los grandes competidores internacionales poseen su propia pagina web, en la
cual ofrecen sus diferentes lineas de productos, ofrecen la informacion de los mismos y
de la empresa; a su vez es un medio de E-Commerce para llegar directamente al cliente
final; estas empresas al ser internacionales no cuenta con una pagina nacional ni ofrecen
sus productos de manera online dentro del territorio ecuatoriano. Cada marca cuenta con
redes sociales en Facebook e Instagram. Por lo que Bétix S.A. busca abarcar dichos
medios creando su propia pagina web y redes sociales.

Tabla 30: Promocidn digital de la competencia

Esteé Lauder http://lwww.esteelauder.com/ @esteelauder

Clinique http://www.clinique.com/ @clinique

Dr Brant https://www.drbrandtskincare.com/ @drbrandt

Lancdme http://www.lancome-usa.com/ @lancomeofficial
Clarins http://www.clarinsusa.com/ @clarinsofficial
Dior https://www.dior.com/home/en_us @dior
L’occitane http://usa.loccitane.com/ @loccitane|

Fuente: La Investigacion

Elaborado: El Autor
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En el cuadro presentado anteriormente se muestra la lista de los principales
competidores con sus respectivas paginas web y cuentas en redes sociales tanto como

Facebook e Instagram.

5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del
sitio web y redes sociales
La empresa Botix S.A desarrollard un sitio web muy interactivo y amigable con

los usuarios, lo que el mismo tendrd un disefio sencillo y de facil accesibilidad; dicha
pagina contara con la informacion necesaria que le brindaré una satisfactoria experiencia
al usuario. El contenido que el sitio web contara seré el siguiente:

1. Historiay creacion de la empresa

2. Mision, Vision y Valores de la Empresa

3. Producto

4. Beneficios

5. Cépsulas de recomendaciones

6. Certificaciones

7. Asesoria virtual

8. Reclamos y sugerencias

El sitio web le permitird a la empresa medir el grado de aceptacion que posee el
producto por parte del cliente, obtener las sugerencias necesarias para mejorar el
producto y en un futuro desarrollar nuevas lineas de productos.

Con respecto a la implementacion de las redes sociales, se buscara la apertura de

Facebook e Instagram, las cuales contaran con la informacién principal y contactos de la
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empresa, post publicitarios para la bdsqueda de una exposicion local mas segmentada.

Esto ayudaréa a la consolidacién de la marca con el mercado real y potencial.

5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion

Grafico 31: Cronograma de actividades de promocion

Mode _ |Task Mame - |Duracién _ Comienzo - Fin

de

o = Cronograma de Marketing 56 dias lun 23/10/17  sdb 06/01/18
= = Fase 1: Preparacion 11 dias lun 23/10/17  lun 06/11/17
=2 Disefio de Plan de Marketing 5 dias lun 23/10/17  vie 27/10/17
= Elaboracién de contenido para los diferentes canales 5 dias vie 27/10/17  jue 02/11/17
= Creacion cuentas redes sociales 2 dias jue02/11/17  vie 03/11/17
= Elaboracidn de afiches y folletos 2 dias vie 03/11/17  lun 06/11/17
= = Fase 2: Redes Sociales 21 dias mar 07/11/17  mar 05/12/17
= Facebook 21 dias mar 07/11/17  mar 05/12/17
=2 Instagram 21 dias mar 07/11/17  mar 05/12/17
= = Fase 3: Lanzamiento 47 dias vie 03/11/17  sdb06/01/18
= Planificacion del evento 4 dias vie 03/11/17  mié 08/11/17
= Locacion del evento 15 dias mar 14/11/17  lun 04/12/17
= Confirmacion locacidn 1dia mar 05/12/17  mar 05/12/17
=

evento
Evento de lanzamiento
~ Fase 4: Activacion de Marca
Programacicn para revistas
Programacion en TV
Programacion de actividades en el punto de venta
Programacicn de redes sociales

ol gl o o8 g0 % o

Desarrollo pagina web

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Preparacion de mobiliario, equipos y personal para el 12 dias

1dia

1dia
1dia
1dia
1dia
1dia
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mié 06/12/17

sab 06/01/18

mié 14/02/18
sab 12/05/18
sab 22/12/18
lun 23/10/17
lun 23/10/17

jue 21/12/17
sab 06/01/18

mié 14/02/18
sab 12/05/18
sab 22/12/18
lun 23/10/17
lun 23/10/17

[19 nov'17 17 dic'17 [14er
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5.4. Presupuesto de Marketing

Tabla 31: Presupuesto de Marketing

CANAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUBLICDAD [
DIARIOS - - - -

220594  2.294,18 238595
3.407,04 354332  3.68505
3.340,85

RADIOS = = = = =

TEEVISION_ T 60000 " 6:240,00 " 6.489,60 | | 674918 | 7.019,15.

TELEVISION 3 - - - - -
CoRREO DIRECTO T T T T T T
PUNTOSDEVENTA _ T T 388000 403520 _ 2

REVESTIMIENTO DE PERCHA 1.123,20 1.168,13 1.214,85 1.263,45

MATERIAL POP

2.912,00 3.028,48 3.149,62 3.275,60

________________________________________________ P o e " T onnoca ¥ T o Tan T T S on 50

REDESSOCIALES L _.._.._. 176400 807456 | 839754 873344  _9.08278
INSTAGRAM 684000  7.113,60 7.398,14 7.694,07 8.001,83
FACEBOOK 924,00 960,96 999,40 1.039,37 1.080,95

TOTAL PUBLICIDAD 29.403,52 30.579,66 31.802,85 33.074,96 34.397,96

PROMOCION DE VENTAS
ACTIVACIONES 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00

TOTAL PROMOCION DE VENTAS 12.400,00 12.400,00 12.400,00 12.400,00 12.400,00

INVESTIGACION DE MERCADO

MEDICION DE MEDIOS - - - - -

TOTAL INVESTIGACION DE MERCADO - - - = o

-

TOTAL PROMOCION Y PUBLICIDAD 41.803,52 42.979,66 44.202,85 45.474,96 46.797,96

DESARROLLO DEL RECURSO HUMANO

VIDEO / AUDIO 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00

TOTAL DESARROLLO DEL RECURSO HUMANO 550,00 550,00 550,00 550,00
PROGRAMAS DE MOTIVACION - - - - -

TOTAL PERSONAL DE VENTAS 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00

[

GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00
Fuente: La Investigacién
Elaborado por: EI Autor
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CAPITULO 6

PLAN
OPERATIVO
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccion

6.1.1. Proceso Productivo

1. Descargar la materia prima

El proceso de descarga de la materia prima, sera realizado una vez por semana,
por cada proveedor de los componentes quimicos necesarios para la fabricacion de la
crema facial a base de bdtox. Para este proceso sera necesario un operario.

2. Almacenar materia prima

Luego del proceso de descarga el operario llevara los insumos quimicos al area
de bodega, la cual se encontrara debidamente adecuada y climatizada para la
conservacion de dicha materia prima.

3. Controlar la calidad de la materia prima

El proceso de control de calidad de la materia prima, sera llevado a cabo bajo la
supervision de un quimico farmacéutico, este controlara la calidad de los insumos
quimicos que seran utilizados en el proceso de mezclado. Para que los insumos quimicos
pasen al siguiente proceso tienen que haber cumplido con todas las normas sanitarias y

de calidad, de no ser asi, el insumo debe volver al proveedor.
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4. Proceso de Pesado

Para el proceso de pesado, seran necesarios el operario y el quimico
farmacéutico, los cuales mediran las cantidades exactas necesarias para la elaboracion
de la formula de la crema facial a base de botox.

5. Mezclar

En el proceso de mezclado, se colocaran en una marmita todos los componentes
previamente pesados y se mezclaran bajo la supervision de un operario.

6. Controlar la calidad del producto terminado

Una vez mezclado los insumos y obtener la crema facial a base de botox, se
analizaran mediante muestras, la calidad del producto terminado, con la ayuda del
quimico farmacéutico, y determinar si el mismo puede ser envasado; si el producto
terminado no cumple con la condiciones necesarias debera regresar al proceso de
mezclado para volver a ser testeado.

7. Envasar

Luego de haber comprobado la calidad del producto terminado se trasladara a la
dosificadora o envasadora, para colocar el producto en envases de 50 ml. Cada envase
de 50 ml contendra una crema facial compuesta por Agua Desmineralizada, Preservante,
Metilparabeno, Propilparabeno, Vaselina Solida Blanca, Aceite Mineral, Goma de
Xanthan, Vitamina E, Aloe Vera, Vitamina C, Retinol, Pantenol, Coenzima Q10, Acido
Hialurénico y BAtox. Para este proceso sera necesario un operario. (Asencio, 2017)

8. Etiquetar
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Luego del dosificado del producto terminado se utilizara a un operario,
encargado de la puesta de etiquetas para cada envase de 50 ml.

9. Embalar

Una vez puesta las etiquetas, se colocardn las cremas embaladas en cajas listas
para su distribucion. Para este proceso serd necesario un operario.

10. Almacenar

Para el proceso de almacenamiento se utilizara a un operario que coloque las

cajas debidamente embaladas en el area de bodega esperando a su distribucion.
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6.1.2. Flujogramas de procesos

Inicio de
Produccién

I

Descargar la
Materia Prima

l

Almacenar
Materia Prima

J

Controlar la

Calidad de
la Materia

Retornar a
Proveedor

Mezclado

Prima

Controlar la
Calidad del
Producto

Terminado

l

Envasar

Fin de Almacenar Embalar Etiquetar
Produccion

Fuente: (Asencio, 2017)

Elaborado por: El Autor
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6.1.3. Infraestructura
Para el desarrollo del espacio fisico de la propuesta de negocio, se utilizara una
bodega de 240 mt?, y tendra dentro de su infraestructura las siguientes areas:
e Areade descarga y recepcion.
e Bodega.
e Area de pesado.
e Laboratorio.
e Areade Maquinaly?2
e Oficina de Produccion
e Oficina de Marketing y Ventas

e Oficina de Gerencia.
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A continuacion se presenta el layout de la compafiia para conocer la distribucion

de todo el proceso de produccion.

Gréfico 32: Layout

INCE!
de
Descarga

Bafo || Bafo

Emergencia

Maquina Maquina
1 2

Oficina Oficina
de de
Ventas Produccion

Gerencia

Ingreso

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor
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La maquinaria y equipos necesarios que se emplearan en el proceso productivo

para la elaboracion de una crema facial a base de bdtox son los siguientes:

Tabla 32: Maquinarias

Mezclado Marmita Mixer 1
Envasado Dosificadora Astimec 1
Etiquetado Etiquetadora Astimec 1

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor

Tabla 33: Equipos

Controlador de PH

Balanza Electrénica

Mesas de Acero

W | w | N | Ww

Envases de Acero

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

6.1.4. Mano de Obra

Para el desarrollo del proceso productivo de la crema facial a base de botox sera
necesario el uso de dos operarios los cuales seran los encargados del descargue y la
elaboracion del producto. De la misma manera se necesitara a un jefe de produccion el

cual sera un quimico farmacéutico, profesional capacitado para el control de calidad y
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de las mediciones exactas para la creacion de la férmula. Las remuneraciones asignadas
al departamento de produccion estaran divididas en dos categorias. En la primera se le
asignara al Gerente de Produccion un sueldo a convenir por la empresa, dependiendo de
las funciones a desempefiar; en la segunda categoria se tomara en cuenta la normativa
vigente por parte del Instituto Ecuatorianos de Seguridad Social en donde se le asignara
a los operarios del departamento de produccion el valor correspondiente al salario
minimo vital, en relacion a su carga horaria y nimero de actividades asignadas. En las
siguientes tablas se podran observar la distribucién de la mano de obra dependiendo del
proceso productivo. (Congreso Nacional, Ministerio del Trabajo , 2005)

Tabla 34: Mano de obra

Descarga de .
Materia Prima - Operario1y 2 8 Horas
Almacenamiento - Operario1y 2 8 Horas
coriifl ek Gerente de
Calidad Materia Controlador de PH L 8 Horas
. Produccion
Prima
Pesado Balanza Electronica Operario 1 8 Horas
Mezclado Marmita Operario 1 8 Horas
Control de
callleen Controlador de PH Gerente_@e 8 Horas
Producto Produccion
Terminado
Envasado Dosificadora Operario 2 8 Horas
Etiquetado Etiquetadora Operario1y 2 8 Horas
Embalado - Operario1y 2 8 Horas
. Gerente de
Almacenamiento Controlador de PH Produccion 8 Horas

Fuente: (Congreso Nacional, Ministerio del Trabajo , 2005)

Elaborado por: EI Autor

163



Tabla 35: Salario

Gerente de

Produccién $500
Operario 1 $375
Operario 2 $375

Fuente: (Congreso Nacional, Ministerio del Trabajo , 2005)

Elaborado por: El Autor

6.1.5. Capacidad Instalada

La capacidad instalada son todos los recursos que forman parte de cada uno de
los procesos productivos que efectla la empresa para generar un producto final. Estos
recursos varian, desde el tamafio de las instalaciones, permisos, licencias, capacidad de
produccion de la mano de obra, capacidad de produccion de la maquinaria, entre otros;

por lo tanto de esto factores seran un determinante importante para fijar la produccion de

la compafiia. (Vargas Sanchez, 2006)

Para el proceso productivo de la crema facial a base de botox se estima que por
cada 1L o 1000 ml de la férmula obtenida se generardn 20 cremas faciales a base de

botox de 50 ml con un porcentaje de error o de rechazo del 1% que dan como resultado

final un total de 19,80 cremas.
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Tabla 36: Capacidad de producciéon marmita

1 hora 0,4 400 8 6 280

8 horas (1 dia) 3,2 3.200 64 45 2.240

Produccion 70 | 70.400 1.408 986 49.280
Mensual

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor

Tabla 37: Capacidad de produccion envasadora

1 hora 11 550 6 275
8 horas (1 dia) 91 4.550 46 2.275
Mensual 2.000 100.000 1.000 50.000

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor

165



Tabla 38: Capacidad de produccidn etiquetadora

1 hora 11 550 6 275
8 horas (1 dia) 91 4550 46 2275
Mensual 2000 100000 1000 50000

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor

Maquina Mezclado
La méquina mezcladora es apta para la preparacion de productos quimicos,

farmacéuticos y cosméticos.

Gréafico 33: Marmita

Fuente: (ASTIMEC, 2017)
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Especificaciones

Tabla 39: Especificaciones marmita

Para 2 Kg.

Aprox. 10 a 20 minutos por batch.
(Dependera del producto)
Grénulos o polvos

Acero inoxidable A304 (Opcional
A316 0 A316 L)

Acero al carbono (Opcional de
acero inoxidable)

1.5 HP 220 VAC 3F 60 Hz.

Por bandas mdltiples en "V"

6 a 30 RPM

220 VAC monofasica o trifasica a
60 Hz.

Aprox. Ancho 1.600 mm. largo
1.750 mm. alto total 2.200 mm.
Aprox. 270 Kg. (neto)

Fuente: (ASTIMEC, 2017)

Maquina Dosificadora
La maquina dosificadora servira para envasar el producto terminado, ya sea este
liquido o con densidad mas espesa, dentro de envases plasticos o de vidrio en volimenes

controlados.
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Grafico 34: Envasadora

Fuente: (ASTIMEC, 2017)
Especificaciones

Tabla 40: Especificaciones envasadora

Desde 30 c.c. hasta 500 c.c.
(opcional para mayor volumen)

Aproximadamente 10 envases por
minuto

Cualquier tamario de botellas o
fundas hasta maximo 200 mm. de
ancho.

Recipintes de PVC, Polietileno,
PET, o vidrio. Fundas de material
termosellable.

Acero inoxidable AISI 304

Sistema de control electrénico con
temporizador para sellado.

110 VAC, 60 Hz. Consumo aprox.
0,5 Kw

90 psi ( 6 bares). Consumo aprox.
4.6 CFM.

Ancho 1.200 mm. fondo 600 mm.
altura 1.900 mm.

Aprox. 130 Kg. (neto)

Fuente: (ASTIMEC, 2017)
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Maquina Etiquetadora
La méaquina etiquetadora servira para colocar al producto envasado y terminado

la etiqueta correspondiente a la marca para luego ser empacado y embalado

Gréfico 35: Etiquetadora

Fuente: (Ecuapack, 2017)

Balanza Electrénica

Grafico 36: Balanza electrénica

Fuente: (MercadoL.ibre, 2017)
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Especificaciones

Tabla 41: Especificaciones balanza electrénica

100 Kg.

Fuente: (MercadoL.ibre, 2017)

Controlador de pH

Gréfico 37: pH

Fuente: (Hanna Instruments , 2017)

Especificaciones

Tabla 42: Especificaciones pH

-2.00a16.00
Intervalo — pH
Resolucion - 0.01 pH
Exactitud — +0.05 pH
Intervalo +1000 mV +1000 mV
Resolucion 1 mV 1mV
Exactitud +2 mV +2 mV
-5.0°C a -5.0°C a
60.0°C/ 23.0 | 60.0°C/23.0a
Intervalo a 140°F 140°F
Resolucion 0.1°C/0.1°F | 0.1°C/0.1°F
Exactitud +0.5°C/ £1°F| +0.5°C/ +1°F

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor
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6.1.6. Presupuesto

El presupueso para el departamento de produccion, comprende de tres
componentes importantes los cuales son la mano de obra empleada en cada etapa del
proceso productivo, el costo de la maquinaria y el consumo de la misma por Kw/h como

se detalla en los cuadros:

Tabla 43: Presupuesto de Produccion

1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
1 $ 1.200,00 | $ 1.200,00
1 $ 1.200,00 | $ 1.200,00
2 $ 7000 | $ 140,00
3 $ 200,00 | $ 600,00
3 $ 180,00 | $ 540,00
3 $ 210,00 | $ 630,00

$ 5.310,00

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor

Tabla 44: Consumo energia

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor
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Tabla 45: Costo de energia

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

6.2. Gestion de Calidad

6.2.1. Politicas de calidad
Dentro de las politicas de calidad se desarrollara una infraestructura adecuada
para el manejo exhaustivo del proceso productivo, por lo tanto se implementara la
norma INEN 2867 dirigida a la produccion de los productos cosméticos. (INEN, 2015)
A su vez se buscara la certificacion de las Buenas Practicas de Manufactura, la cual
asegurara las practicas sobre la manipulacion, higiene, elaboracién y envasado de
productos para el consumo humano para que los mismos sean fabricados con todas las
normas sanitarias correspondientes a la produccién. (Agencia Nacional de Regulacion,
2017). Por lo tanto correspondiente a la normativa vigente para la produccion y
comercializacion de productos cosméticos de uso topico se detallan las siguientes
politicas de calidad.
e Mantener un control calidad exhaustivo de la materia prima durante la recepcion

de la misma.
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e Mantener las normas y politicas de seguridad e higiene, para asegurar el buen
estado de la materia prima dentro del proceso productivo y la calidad del
producto final.

e Controlar la calidad de la materia prima antes del proceso de mezclado, du
después del mismo para reafirmar la calidad del producto final.

e Cumplir con un manejo de inventario dptimo y su inspeccién continua para
evitar que el producto cumpla con todas las normas de higiene, salubridad y

calidad merecida por el consumidor final.

6.2.2. Procesos de control de calidad
Para fabricar un producto con la mas alta calidad es necesario el control y la
supervision de cada uno de los procesos necesarios para el desarrollo del producto final,
con un proceso eficiente en un tiempo éptimo.
e Control de calidad en el proceso de recepcion de la materia prima.
e Almacenar correctamente la materia prima en un ambiente con una temperatura
Optima para la misma.
e Medir precisamente la materia prima para la creacion de una férmula exacta.
e Realizar un control de calidad en la fase de mezclado para asegura el envasado
del producto final.
e Revisar el envasado y el etiquetado para que el producto final esté listo para su

distribucion y comercializacion.

173



6.2.3. Presupuesto

Tabla 46: Presupuesto BPM

3.000,00
7.000,00
1.500,00
700,00

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor

Tabla 47: Presupuesto INEN

2.000,00
3.000,00
1.000,00
700,00

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor

6.3. Gestion Ambiental

6.3.1. Politicas de proteccién ambiental
Para la creacién de una empresa con responsabilidad ambiental es importante la

implantacion de politicas para la proteccion del mismo, desde los procesos productivos,
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empleados y altos directivos, para de esa manera reducir el impacto causado al medio
ambiente y cumplir con toda la normativa implantada por el gobierno.
e Implementar un manual para el control y proteccién ambiental.
e Reducir el desperdicio en todas las fases del proceso productivo.
e Cumplir con el uso 6ptimo de la maquinaria.
e Cumplir con las normas de reciclaje para cada tipo de desecho.
6.3.2. Procesos de control ambiental
Para asegurar el control ambiental en cada una de las fases del proceso productivo,
es necesaria una constante capacitacion en todos los niveles de la organizacion y sobre
todo seguir el siguiente proceso:
e Controlar la manipulacion de la materia prima para evitar la contaminacion de la
misma y por ende su desperdicio.
e Evitar el desperdicio de la materia prima en el proceso de pesado.
e Verificar la limpieza de la maquinaria y el lugar de trabajo para evitar la
contaminacion de la materia prima y el producto terminado.

e Recolectar y desechar debidamente los insumos no viables y no reutilizables.
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6.3.3. Presupuesto

Tabla 48: Presupuesto gestion ambiental

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

6.4. Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Politicas de proteccion social

Para un desarrollo empresarial para la responsabilidad social, se ha tomado como
referencia los estatutos establecidos por el Ministerio de Inclusion Econémica y Social
se buscard establecer politicas alineadas a dicho ministerio, en donde se asegure el
bienestar econémico y social de sus trabajadores, a su vez ofrecer beneficios que
permitan fomentar el desarrollo intelectual del empleado y su familia garantizando la
alineacion del programa nacional del Buen Vivir. (MIES, 2016)

Es por eso que para gestionar la proteccién social es importante construir una
empresa con el compromiso para identificar los problemas que afectan tanto a su cliente
interno, como el cliente externo, por lo que se establecera una responsabilidad social
empresarial en donde las operaciones realizadas por la compafiia generen un impacto

positiva en la sociedad tanto en los aspectos sociales, econémicos, salud, entre otros y
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generar un desarrollo sustentable para el bienestar humano. Dentro de las politicas para
la proteccion social encontramos:
e Capacitar constantemente al personal de la empresa para fomentar su desarrollo
intelectual.
e Emplear personal capacitado sin distincion de sexo, raza, género, religion o
discapacidad y de esa manera evitar la discriminacion.
e Realizar proyectos anuales vinculados a la comunidad y a los trabajadores, tales

como cenas navidefias entre otros.

6.4.2. Presupuesto

Tabla 49: Presupuesto gestion responsabilidad social

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
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6.5. Estructura Organizacional

6.5.1. Organigrama

Gerente
General

Asistente
Administrativa

Personal de
Limpieza

Gerente de
Contador Marketing y
Ventas

Gerente de
Produccion

Elaborado por: El Autor

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Cargo: Gerente General

Serd el encargado supervisar, revisar, dirigir y controlar cada una de las
actividades de los departamentos, de la misma manera identificar cualquier problema
existente y encontrar la solucion a dichos problemas, a su vez manejar el contacto del

cliente para determinar el grado de satisfaccion sobre el uso del producto para realizar
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mejorar continuas, el gerente general sera un profesional con liderazgo, capacitado y
eficiente para la toma de decisiones inmediatas.

Sexo: Indistinto

Edad: 25 a 35 afios.

Conocimientos: Administrativos, Contables, Tributarios, Produccion, Ventas,

Marketing.

Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en carreras Administrativas,

Desarrollo de Negocios, Ingenieria Comercial, Ingenieria en Ventas y afines.

Experiencia Minima: 2 afos.

Cargo: Asistente Administrativa

La asistente administrativa estara encargada de controlar la agenda gerencial, y
todas las actividades y reuniones corporativas de la empresa, controla los pagos
efectuados, abastecimiento de equipos y materiales de oficina, bringa apoyo logistico y
actividades especiales.

Sexo: Mujer

Edad: 25 a 35 afios.

Conocimientos: Administrativos, Contables, Tributarios, Recursos Humanos.

Formacion Académica: Estudiantes de carreras Administrativas, Desarrollo de

Negocios, Ingenieria Comercial, Ingenieria en Ventas y afines.

Experiencia Minima: 2 afos.

Cargo: Personal de Limpieza
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El personal de limpieza estard encargado del control y orden de las oficinas,
limpieza y mantenimiento de las areas de trabajo, elaboracion y seguimiento del
cronograma de limpieza y actividades de mensajeria.

Sexo: Indistinto

Edad: 18 a 40 afios.

Conocimientos: Limpieza y logistica de mantenimiento y control.

Formacion Académica: Bachiller Técnico.

Experiencia Minima: 1 afio

Cargo: Contador

El contador sera el encargado de manejar, controlar y clasificar la contabilidad
de la organizacion para reportar la situacion de la empresa mediante informes, ser
responsable de las declaraciones tributarias, manejo de la facturacion, presupuestos y
desarrollo y verificacién de los estados financieros de la empresa.

Sexo: Indistinto

Edad: 25 a 35 afios.

Conocimientos: Administrativos, Contables, Tributarios.

Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en carrera de CPA.

Experiencia Minima: 2 afios.

Cargo: Gerente de Produccién
El gerente de produccion sera el encargado del control exhaustivo de la calidad
de la materia prima y del producto terminado para entregarlo con los mas altos

estandares sanitarios y de calidad.
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Sexo: Indistinto

Edad: 25 a 30 afios.

Conocimientos: Produccion, Control de Calidad, Quimica.

Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en carreras Ingenieria Quimica o

Quimica Farmacéutica.

Experiencia Minima: 2 afos.

Cargo: Operario

El operario serd el encardado, de la carga y descarga de la materia prima y
producto terminado, a su vez ser parte del proceso de elaboracion de los productos bajo
la direccion del gerente de produccion.

Sexo: Indistinto

Edad: 20 a 30 afios.

Conocimientos: Produccion.

Formacion Académica: Titulo de Bachiller, Titulo Técnico.

Experiencia Minima: 1 afio.

Cargo: Gerente de Ventas

El gerente de ventas desarrollara las estrategias relacionadas a las ventas y las
redes sociales del producto, administrara los canales de distribucion y la cartera de
clientes, por otra analizara el comportamiento de las ventas y el posicionamiento del
producto en el mercado.

Sexo: Indistinto

Edad: 25 a 30 afios.

Conocimientos: Canales de Distribucion, Venta y Post-Venta.
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Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en carreras Ingenieria Comercial

o0 Ingenieria de Ventas.

Experiencia Minima: 2 afos.

Cargo: Vendedor

El vendedor sera el encargado de la relacion entre el distribuidor y el cliente final
y realizar un servicio de pre-venta, venta y post-venta.

Sexo: Indistinto

Edad: 20 a 30 afios.

Conocimientos: Servicio al Cliente, Venta, Relaciones Publicas.

Formacion Académica: Ultimos ciclos en carreras Ingenieria Comercial o

Ingenieria de Ventas o afines.

Experiencia Minima: 1 afio.
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6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y

Derechos

Tabla 50: Manual de funciones

Administrar,

.. . ; Tomar
Accionistas, supervisar, revisar .
Gerente de dirigir y controlar decisiones
. giry cc autébnomas para
Produccion, todas las unidades de i
~r . la solucion de
Gerente de la compafiia y seguir roblemas
Ventas las direcciones de los P
. emergentes.
accionistas.
Utilizar la
Controlares todas las N
maquinaria
fases del proceso
. - para su uso
productivo, manejar 6ntimo en el
Gerente General, el nivel de P [0CESO
Gerente de productividad e r% Slictive
Ventas, Operario inventario y el P '
. controlar y
control de calidad de e
- dirigir la labor
la materia prima y de los
producto terminado. .
operarios.
Gerente de Controlar cada fase | Uso controlado
L del proceso de de la materia
Produccion - .
produccion. prima.
Busqueda
continua de
nuevos
Desarrollar distribuidores,

Gerente General,
Distribuidores

estrategias de ventas
y administrar los
canales de
distribucion.

recaudacion
por parte de las
ventas, analisis
de las ventas y
precios
ofertados al
consumidor.

Gerente de
Ventas, Clientes

Captar clientes y ser
responsables de las
ventas.

Relacién
directa con los
clientes,
realizar un
buen servicio
de venta y pos
venta.
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Gerente General, . Acceso a todos
Manejo de cuentas,
Gerente de declaraciones los datos
Ventas, . . contables
: tributarias, estados . -
Asistente - financieros de
Administrativa ' la empresa.
Gerente General,
Contador, Relacion con
Control de
Gerente de T todos los
Ventas, Gerente . . directivos de la
., administrativas de la
de Produccion, emoresa empresa y sus
Personal de P agendas.
Limpieza
Gerente General,
Asistente Control del Acceso a todas
Administrativa, cronograma de las areas de
Gerente de limpieza aseo.
Produccién

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor

184



CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO
FINANCIERO
TRIBUTARIO
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1. Inversion Inicial

La inversion inicial de la empresa Boétix S.A necesaria para la implementacion de
toda la planta productiva para la elaboracién de una crema facial a base de bdtox, suma
un total de $118.757,29 este rubro, corresponde a la suman de todos los activos que
seran implementados, los activos intangibles como el registro de la marca, todos los
gastos pre operacionales y el capital de trabajo correspondiente a los tres primeros

meses de operaciones de la compafiia, a continuacion se muestra la tabla resumen:

Tabla 51: Inversion inicial

INVERSION INICIAL ADM VALY PROD TOTAL
INVERSION FIJA 8.959,00 10.500,00 5.310,00 24.769,00
ACTIVOS INTANGIBLES 925,33 - - 925,33
PREOPERACIONALES 3.369,00 - 18.900,00 22.269,00
CAPITAL DE TRABAIO - - - 70.793,96
TOTAL INVERSION INICIAL 13.253,33 10.500,00 24.210,00 118.757,29

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.1.1. Tipo de Inversion

7.1.11.  Fija
La empresa Botix S.A como parte de su inversion fija, necesitara de diferentes

clases de activos que le permitiran empezar sus operaciones, por lo tanto seran
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necesarias maquinarias para la planta de produccion, equipos y muebles de oficina para
el area administrativa y un vehiculo para la distribucion de los productos terminados a
los diferentes minoristas. La inversion fija, suma un total de $24,769 que se detalla en la
siguiente tabla:

Tabla 52: Inversion fija

CLASE DETALLE DEL ACTIVO AREA CANTIDAD COSTO TOTAL
MAQUINARIA
...... MARMITA ... PROD_ 21000 _ 1.000_
..—..ENVASADORA __ __ __ . PROD_ A 1200 _ . 1.200_
e ETMQUETADORA _ ] PROD A 1200 ____. 1.200_
.._ . BAANZAELECTRONICA PROD_ 270 140
CONTROLADOR PH PROD 3 200 600
______ MESAS ... PROD_ 3180 540
... ENVASESDEACERO __ __ .| PROD_ __ ... 3 _ . _.210 ___ 830
EQUIPOS
AIRE ACONDICIONADO ADM 2 692 1384
MUEBLES Y ENSERES
— ESCRITORIOS ___ ADM 5350 1750_
.-—..AMPRESORARICOH __ __ __ ___ . _ ADM__ 800 _ 800
. JEWEFONO __ ADM 5. .80 300
o SIUASEIECUTIVAS ADM BT 375
.._..ARCHIVADOR ___ _____ AM__ .2 150 300
...... MU e ADM 2150300
VEHICULOS
FURGONETA CHERY VTAS 1 10.500" 10.500
EQUIPOS DE COMPUTO
COMPUTADORA DE ESCRITORIO ADM 5 750 3.750
TOTALES 24.769

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.1.1.2. Diferida
La inversion diferida que tendra la empresa Botix S.A esta compuesta por los
siguientes elementos: los tramites correspondientes a la constitucion de la compaiiia, los
permisos y adecuaciones en la infraestructura para el cuerpo de bomberos, a su vez

todos los tramites habilitantes necesarios para el funcionamiento del negocio, otorgado
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por la municipalidad de Guayaquil, la adecuaciones y certificacion de BPM y por
ultimo el gasto en infraestructura y tramites para la certificacion INEN, esta inversion en
activos intangibles suman un total de $22.269.

Tabla 53: Inversién diferida

PREOPERACIONALES

BASICOS
CC  Elaboraciondeestudios .
CC Infraestructura _ T
CC  Acompafiamiento-Asesoria . _ . __._._._. 200,00
CC  Trédmites /Permisos 300,00

CC  Mantenimiento anual

CC  Auditorias

CUERPODEBOMBEROS |

CB  Elaboraciondeestudios 50,00
CB Infraestructura . 300,00
CB  Acompafiamiento - Asesoria 50,00
CB  Trédmites / Permisos 24,00

CB  Mantenimiento anual

CB  Auditorias

MUNICIPIODEGUAYAQUIL |

MG Elaboraciéndeestudios T
MG Infraestructura . 300,00
MG Acompafiamiento-Asesoria 100,00 .
MG Tramites / Permisos 2.045,00

MG Mantenimiento anual

MG Auditorias

ESPECIFICOS
BPM Elaboraciéndeestudios 300000
BPM Infraestructura o .._.._.._..7.00000
BPM Acompafiamiento-Asesoria .. _______ 150000
BPM Tramites / Permisos 700,0(?

BPM Mantenimiento anual

BPM Auditorias

INEM Elaboraciénde estudios 200000
INEM Infraestructura .. __.__._ 300000
INEM Acompafiamiento - Asesoria . _ . __ _ 100000
INEM Tramites / Permisos 700,00

Total 22.269,00
Fuente: La Investigacién

Elaborado por: EI Autor
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7.1.1.3. Corriente
La inversion corriente con la que la empresa Botix S.A corresponde a la suma de
todos los gastos en materia prima, mano de obra y costos indirectos de fabricacion, de
los tres primeros meses de operaciones de la compafiia, este valor suma un total de

$70.793,96 como se presenta en la tabla anterior.

Tabla 54: Inversidn corriente

CAPITAL DE TRABAJO

LOSTOSFIOS | _ .. 854981 ___ ___800679 _ ___ 931383 25.87043
LCOSTOSVARIABLES | _ ___. 16.026,00_ ___ ___1 14.58992 _ ___: 1430761 44.923,53
TOTAL CAPITAL DETRABAO 7 l 70.793,96

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.1.2. Financiamiento de la Inversién

7.1.2.1.  Fuentes de Financiamiento
La fuente de financiamiento que la empresa Bétix S.A tendra serd otorgada por
un préstamo bancario de la Corporacion Financiera Nacional, por un crédito prioritario
para PYMES en el cual se adquirird el 50% de la inversion; ademas del préstamo
bancario, la compafiia tendra dos accionistas, los cuales proveeran con el 30% y 20%

del resto de inversidn respectivamente, como se muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 55: Financiamiento

FINANCIAMIENTO
DETALLE % PESO
PRESTAMO BANCARIO 50%
ACCIONISTA 1 30%
ACCIONISTA 2 20%
TOTAL ESTRUCTURA DE CAPITAL 100%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.1.2.2. Tablade Amortizacion

MONTO

59.378,65
35.627,19
23.751,46

118.757,29

El 50% representante al préstamo bancario por parte de la empresa Botix S.A

sera pagado en los proximos cinco afios de operaciones de la empresa, con 60 pagos

iguales con una tasa anual del 10,09% como se detalla en la siguiente tabla:

190



Tabla 56: Tabla de amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 63.037,30
TASA DE INTERES CFN 0,84%
NUMERO DE PAGOS 60
CUOTA MENSUAL 1.342,15
Pago Capital Amortizacién Interés Pago
0 63.037,30 - - -
1 62.225,19 812,11 530,04 1.342,15
2 61.406,25 818,94 523,21 1.342,15
3 60.580,43 825,83 516,32 1.342,15
4 59.747,66 832,77 509,38 1.342,15
5 58.907,88 839,77 502,38 1.342,15
6 58.061,05 846,83 495,32 1.342,15
7 57.207,10 853,95 488,20 1.342,15
8 56.345,97 861,13 481,02 1.342,15
9 55.477,59 868,37 473,78 1.342,15
10 54.601,92 875,68 466,47 1.342,15
11 53.718,88 883,04 459,11 1.342,15
12 52.828,41 890,46 451,69 1.342,15
13 51.930,46 897,95 444,20 1.342,15
14 51.024,96 905,50 436,65 1.342,15
15 50.111,85 913,11 429,03 1.342,15
16 49.191,06 920,79 421,36 1.342,15
17 48.262,52 928,53 413,61 1.342,15
18 47.326,18 936,34 405,81 1.342,15
19 46.381,96 944,22 397,93 1.342,15
20 45.429,81 952,15 390,00 1.342,15
21 44.469,65 960,16 381,99 1.342,15
22 43.501,41 968,23 373,92 1.342,15
23 42.525,04 976,38 365,77 1.342,15
24 41.540,45 984,58 357,56 1.342,15
25 40.547,59 992,86 349,29 1.342,15
26 39.546,38 1.001,21 340,94 1.342,15
27 38.536,75 1.009,63 332,52 1.342,15
28 37.518,63 1.018,12 324,03 1.342,15
29 36.491,95 1.026,68 315,47 1.342,15
30 35.456,64 1.035,31 306,84 1.342,15
31 34.412,62 1.044,02 298,13 1.342,15
32 33.359,82 1.052,80 289,35 1.342,15
33 32.298,17 1.061,65 280,50 1.342,15
34 31.227,60 1.070,58 271,57 1.342,15
35 30.148,02 1.079,58 262,57 1.342,15
36 29.059,36 1.088,66 253,49 1.342,15
37 27.961,55 1.097,81 244,34 1.342,15
38 26.854,51 1.107,04 235,11 1.342,15
39 25.738,17 1.116,35 225,80 1.342,15
40 24.612,43 1.125,73 216,42 1.342,15
41 23.477,23 1.135,20 206,95 1.342,15
42 22.332,49 1.144,75 197,40 1.342,15
43 21.178,12 1.154,37 187,78 1.342,15
a4 20.014,04 1.164,08 178,07 1.342,15
45 18.840,17 1.173,86 168,28 1.342,15
46 17.656,44 1.183,74 158,41 1.342,15
47 16.462,75 1.193,69 148,46 1.342,15
48 15.259,03 1.203,73 138,42 1.342,15
49 14.045,18 1.213,85 128,30 1.342,15
50 12.821,13 1.224,05 118,10 1.342,15
51 11.586,78 1.234,35 107,80 1.342,15
52 10.342,06 1.244,72 97,43 1.342,15
53 9.086,87 1.255,19 86,96 1.342,15
54 7.821,12 1.265,74 76,41 1.342,15
55 6.544,74 1.276,39 65,76 1.342,15
56 5.257,62 1.287,12 55,03 1.342,15
57 3.959,67 1.297,94 44,21 1.342,15
58 2.650,82 1.308,86 33,29 1.342,15
59 1.330,96 1.319,86 22,29 1.342,15
60 0,00 1.330,96 11,19 1.342,15
63.037,30 17.491,67 80.528,98

Fuente: (CFN, 2017)

Elaborado por: El Autor
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7.1.3. Cronograma de Inversiones

Tomando en cuenta la informacion proporcionada por la Corporacion Financiera
Nacional se detalla el cronograma correspondiente a cada uno de los pagos anuales a
realizarse para saldar la deuda otorgada, asi como también los pagos de intereses

generados por cada afio, como se observa en la siguiente tabla:

Tabla 57: Cronograma de inversiones

CRONOGRAMA DE INVERSIONES
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL

PAGO DE CAPITAL 9.616,37

10.632,81

11.756,70

12.999,37

14.373,40

59.378,65

PAGO DE INTERES

5.554,66

4.538,21

3.414,33

2.171,65

797,62

16.476,47

TOTAL PAGOS

15.171,02

15.171,02

15.171,02

15.171,02

15.171,02

75.855,11

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.2. Analisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos
Los costos fijos de la empresa Botix S.A representan diferentes componentes
basados en los datos obtenidos dentro de la investigacion, y se detallaran de la siguiente
manera:
e En cuanto a la mano de obra se encuentra el valor anual de gasto en sueldos y
salarios por partes de los trabajadores tanto para el area de produccion que

suman un total de $1.654,22 mensuales, administrativo que ascienden a un total
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de $1.900 mensuales y de ventas con $875 mensuales, con sus respectivos
beneficios sociales.

Como otro gasto anual se ha tomado en cuenta la depreciacion de la inversion en
activos fijos que forman parte principalmente de la maquinaria para la
elaboracion de la crema facial a base de botox.

El gasto preventivo de mantenimiento y reparaciones, es otro de los rubros que
se han tomado en cuenta como gastos fijos, este gasto en reparaciones abarca
tanto para el departamento de produccion, administrativo y ventas.

La amortizacién de los intangibles también ha sido considerada como un costo
fijo que se lo ha descargado tanto para el departamento de produccién, como
para el departamento administrativo como un gasto anual.

El arrendamiento operativo es otro rubro fijo principal para la compafiia, esto se
debe a que la planta de produccién, las oficinas administrativas y de ventas se
encuentran realizando sus operaciones en una edificacion alquilada, con un pago
fijo mensual de $900.

En gastos de gestion se ha tomado en cuenta un rubro de $300 anules
correspondientes a los agasajos llevados a cabo en el mes de diciembre por
fiestas navidefias.

Los servicios basicos, son un componente primordial de los costos fijos, los
mismos suman un valor anual de $1500.

Por ultimo la depreciacion de la propiedad, planta y equipo es otro costo fijo,

que le representa a la compariia un total de $1.791,80.

193



Como se muestra en la siguiente tabla, estan detallados todos los rubros antes

mencionados:

Tabla 58: Costos fijos

NOMBRE ~ TANO 1/d TANO 2/ TANO 3 |d TANO 4 |Kd TANO 5 |
MANO DE OBRA DIRECTA 19.850,63 21.519,18 21.955,43 22.410,16 22.884,44

SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES _19.850, 63 21.519,18 21.955,43
22720

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.2.2. Costos Variables
Los costos variables tomados en cuenta para la empresa Bétix S.A suman, los
costos de la materia prima, otros costos de produccion mas el combustible empleado

para la distribucion del producto terminado.
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Tabla 59: Costos variables

vomere____________________________Rd tavoild 1avoBd tafosBd taNos B4 Tafos K

MATERIAPRIMA 14000403  143882,14 14760869 15119558 _  155.292,98
COMBUSTIBLES .. 120000 123324 126518 129592 133104
AUBRICANTES . . 16000 16443 16869 17279 17747
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONESYOTROS ... ... ... . 212500 222800 233100 243400 2537,00_
COMBUSTIBLES 10000 10277 10543 10799 110,92
_GASTOS DE VIAIE 200,00 205,54 210,86 215,99 221,84

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.3. Capital de Trabajo

7.3.1. Gastos de Operacién

Los gastos operativos tomados en cuenta por la empresa Botix S.A, seran la
suma de los costos de la materia prima, el gasto de la mano de obra directa y los costos
indirectos de fabricacion de los tres primeros meses de operaciones que tendra la

compafiia como se refleja en el cuadro anterior:

Tabla 60: Gastos de operacion

GASTO OPERTATIVO

NOMBRE M enero B3 resrerdld  viarzolRd
MATERIA PRIMA 11.262,00 11.334,08 11.406,61
MANO DE OBRA DIRECTA 1.654,22 1.654,22 1.654,22
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 1.640,25 1.647,24 2.954,27

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

195



7.3.2. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos generados por la empresa BO6tix S.A estan
conformados por los siguientes rubros de manera mensual, por los tres primeros meses
de operaciones de la compafila. Como gasto principal se encuentra el salario de los
sueldos del personal administrativo en conjunto con las aportaciones a beneficios
sociales, a sus vez se establece un rubro por las reparaciones y mantenimiento del
equipo de computo de esta area, otro gasto representativo mensual es el del
arrendamiento del galpon donde seran construidas la planta y las oficinas
administrativas, por otra parte se ha tomado en cuenta el gasto por combustibles y
lubricantes como parte de la logistica de distribucion, los servicios basicos son otro

valores que se muestra detallados en la siguiente tabla:

Tabla 61: Gastos administrativos

NOMBRE M enero B resrercRd mARzo B
GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES ADMINISTRATIVOS 1.900,00_ ___1.900,00 _ 1.900,00_
_APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo dereserva) 230,85 __ 230,85 230,85
(BENEFICIOS SOCIALESE INDEMNIZACIONES 36563_ . 365,63 ___.36563
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES e 100,00
ARRENDAMIENTO OPERATVO _ .. 900,00 _ 300,00 __ 90000
COMBUSTIBLES 10000____ . 100,00 __ 100,00
BRICANTES 40,00
AGUA, ENERGIA, LUZ, YTELECOMUNICACIONES. 12500 . 125,00 125,00
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONESYOTROS_ ... 2.125,00
DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTAYEQUIPO _ __ _ ___ _______________ 14932 _. 149,32 14932
'AMORTIZACIONES INTANGIBLES 4,80 4,80 4,80

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor
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7.3.3. Gastos de Ventas

Para los gastos de ventas considerados por la empresa B6tix S.A se encuentran

los sueldos y salarios més los beneficios sociales de los trabajadores del departamento

de ventas, y un rubro muy importante dentro de este departamento, el de la promocion y

publicidad de la marca, estos valores de ven reflejados en la siguiente tabla.

Tabla 62: Gastos de ventas

NOMBRE M enero Bl resreroRd  mArzo B
GASTOS DE VENTA

'SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES VENTAS . 87500 87500 875,00
_APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo dereserva) 10631 106,31 106,31
_BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES 173,44 173,44 17344
_GASTO PLANES DE BENEFICIOS AEMPLEADOS 5000 - -
BROMOCIC)NYPUBLICIDAD 4.664,00

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.3.4. Gastos Financieros

Los gastos financieros considerados por la empresa corresponden al valor de los

intereses del préstamo otorgado por la Corporacién Financiera Nacional, este rubro es

tomado por los tres primeros meses de operaciones.

Tabla 63: Gastos financieros

B < - -
GASTOS FINANCIEROS

INTERESES 499,28

Fuente: La Investigacién

Elaborado por: EI Autor
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7.4. Analisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

La fijacion de precios empleada por la empresa B6tix S.A fue tomando en cuenta
como para de los resultados de una exhaustiva investigacion de mercado en la cual el
cliente real, estd dispuesto a pagar un rango de $70 a $80 por cada unidad comprada,
por lo que se establecid un precio de venta al publico de $75, en donde la ganancia que
se obtiene de la venta a minoristas es del 42% con un precio de $45,15 en el primer afio
y de esa manera el distribuidor obtenga un 40% de ganancia al venderlo en $75, hasta
el segundo afio en donde el margen propio se aumentara a 46% con un precio de $49,83
y del tercer afio en adelante, el margen de la empresa aumenta al 50% con un precio por
canal de $55,21 dejandole al minorista un porcentaje de ganancia del 30%, dichos datos

pueden notarse en la siguiente tabla.

Tabla 64: Mark up

PRODUCTO COSTO % MARGEN PRECIO CANAL %MARGEN CANAL P.V.P.

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor
En la siguiente tabla se nota el incremento del precio, esto se debe a que el

mismo se ve afectado por el porcentaje correspondiente a la inflacion anual.
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Tabla 65: Proyeccion del precio

PRODUCTO
PRECIOS POR CANAL

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccién de
Ventas
Tomando en cuenta la informacion obtenida en la investigacion de mercado
previamente, se pudo determinar que dentro de los estratos A y B de la poblacién de
mujeres de 35 a 65 afios de la ciudad de Guayaquil el 97% de ellas consumen productos
de uso topico para el cuidado facial y se establecio:
e Las mujeres representantes al mercado real consumen un promedio de dos
cremas mensuales.
e La proyeccion de incremento de la industria tiene un promedio del 7,65%
e Por ultimo, de la muestra seleccionada el 32% de mujeres estarian dispuestas a
consumir el producto y el 47% de las mismas lo comprarian bajo

recomendacion.

A continuacion se muestra la proyeccion de ingresos proveniente de las ventas:

199



Tabla 66: Ventas en US$

PRODUCTO

consoLipapo probuctos [N _
L SR cmlaes dRslbe e = S
TOTAL VENTAS EN US$ 312.601 371.454 443.045 488.528 540.152

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor
Por otra parte se muestran a su vez el incremento de los costos por afio, este

aumento en el costo ocurre por la depreciacion anual la cual se cuanta ligada al ejercicio.

Tabla 67: Costo de ventas en US$

PRODUCTO
CONSOLIDADO PRODUCTOS

‘TOTAL COSTO DE VENTAS EN uss$ 181.309 200.585 221.523 244.264 270.076

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.4.3. Andlisis de Punto de Equilibrio

Tomando en cuenta el célculo realizado con cada uno de los componentes, sean
estos el total de costos fijos en el afio, el precio de venta por el canal minorista en el
primer afio es de $45,15 con un costo variable de $26,18, estableciendo un punto de
equilibrio en el primer afio de 7.848 unidades, reduciéndose progresivamente a 4.796

unidades en el afio 5; como se observa en la tabla a continuacion.
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Tabla 68: Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
_PUNTO DEEQUILIBRIOBOTIX - 7.848 . 5878 _ . 4937 ¢ 4871 4.796 _
% PESO 100% 100% 100% 100% 100%
COSTOS FIJOS 148.803,09 134.731,67 136.280,47 137.750,28 139.290,56
PRECIO 45,15 49,83 55,21 56,55 58,09
COSTO VARIABLE 26,18 26,91 27,61 28,28 29,04
CONTRIBUCION MARGINAL 18,96 22,92 27,61 28,28 29,04

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

La empresa Bétix S.A en cuanto a su entorno fiscal, mantendra un control riguroso y
cumplimiento de todas las normas y leyes fiscales sometidas al negocio de produccién y
comercializacion de una crema facial a base de bétox. Tomando en cuenta las leyes
tributarias establecidas por el Servicio de Rentas Internas la empresa estard sujeta a
cumplir todas sus obligaciones tributarias, y la normativa vigente por la

Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.

7.6. Estados Financieros proyectados

7.6.1. Balance General
Tomando en cuenta la informacion financiera obtenida, se muestra a
continuacion la tabla del balance general con sus componentes de activos, pasivos y el

patrimonio, desde el afio 0 y proyectado para 5 afios:
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Tabla 69: Balance general

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ARO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO 70.793,96 (22.791,75) (39.813,55) (18.947,42) 18.707,26 69.880,06
CUENTAS POR COBRAR 156.300,67 185.727,18 221522,72 244.264,02 270.076,16
INVENTARIOS - - - - -
SEGUROS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS

OTROS ACTIVOS CORRIENTES 22.269,00 - - - - -
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 93.062,96 133.508,92 145.913,63 202.575,31 262.971,28 339.956,23
ACTIVOS NO CORRIENTES

PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 24.769,00 24.769,00 24.769,00 24.769,00 24.769,00 24.769,00
DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 2.598,80 5.197,60 7.796,40 10.395,20 12.994,00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS 24.769,00 22.170,20 19.571,40 16.972,60 14.373,80 11.775,00
ACTIVO INTANGIBLE

PLUSVALIAS

MARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LLAVE, CUOTAS PATRIMONIALES 925,33 925,33 925,33 92533 925,33 92533
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVOS INTANGIBLES 57,57 115,13 172,70 230,27 287,83
ACTIVO INTANGIBLE NETO 92533 867,76 810,20 752,63 695,06 637,50
[ToTAL AcTivos 118.757,29 | 156.546,89 | 166.295,23 | 220.300,54 | 278.040,14 | 352.368,72 |
PASIVOS

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR - 90.654,39 100.292,68 110.761,36 122.132,01 135.038,08
PORCION CORRIENTE OBLIGACIONES BANCARIAS 9.616,37 10.632,81 11.756,70 12.999,37 14.373,40

OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES - - 3.620,35 19.853,90 26.697,89 34.540,41
TOTAL PASIVO CORRIENTE 9.616,37 101.287,20 115.669,72 143.614,64 163.203,30 169.578,49
OBLIGACIONES BANCARIAS A LARGO PLAZO 49.762,28 39.129,47 27.372,77 14.373,40
[ToTAL PAsIvOs 59.378,65 140.416,67 143.042,49 157.988,04 163.203,30 169.578,49
PATRIMONIO

Capital Social 59.378,65 59.378,65 59.378,65 59.378,65 59.378,65 59.378,65
Utilidad del Ejercicio - (43.248,43) 7.122,52 39.059,76 5252434 67.953,39
Utilidades Retenidas - (43.248,43) (36.125,91) 2.933,85 55.458,20

Total de Patrimonio | 59.378,65 | 16.130,22 | 23.252,74 | 62.312,50 | 114.836,84 | 182.790,23 |
Pasivo mas Patrimonio | 118.757,29 | 156.546,89 | 166.295,23 | 220.300,54 | 278.040,14 | 352.368,72 |

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias
Como antes analizado en cuanto a costos y gastos, se pudo calcular el estado de

pérdidas y ganancias que se muestra a continuacion:
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Tabla 70: Estado de resultado integral

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 312.601,34 371.454,36 443.045,45 488.528,03 540.152,33
COSTO DE VENTAS 241.513,53 245.530,58 267.553,77 291.378,78 318.369,47
UTILIDAD BRUTA 71.087,81 125.923,78 175.491,68 197.149,26 221.782,86
% Margen Bruto 23% 34% 40% 40% 41%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 51.671,07 51.032,46 51.863,27 52.696,62 53.600,44
GASTOS DE VENTAS 57.110,52 59.610,25 61.300,41 63.058,75 64.890,99
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 108.781,59 110.642,70 113.163,69 115.755,37 118.491,44
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) (37.693,77) 15.281,08 62.327,99 81.393,89 103.291,42
% Margen Operativo -12% 4% 14% 17% 19%
GASTOS FINANCIEROS 5.554,66 4.538,21 3.414,33 2.171,65 797,62
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT) (43.248,43) 10.742,87 58.913,66 79.222,24 102.493,80
% Margen antes impuestos -14% 3% 13% 16% 19%
PARTICIPACION DE UTILIDADES - 1.611,43 8.837,05 11.883,34 15.374,07
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (43.248,43) 9.131,44 50.076,61 67.338,90 87.119,73
IMPUESTO A LA RENTA - 2.008,92 11.016,86 14.814,56 19.166,34
UTILIDAD DISPONIBLE (43.248,43) 7.122,52 39.059,76 52.524,34 67.953,39
% Margen Disponible -14% 2% 9% 11% 13%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado
De la misma manera se presenta el flujo de caja proyectado a los 5 primeros afios

de operaciones.
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Tabla 71: Flujo de efectivo

Flujo de Efectivo - EBITDA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad antes Imptos Renta (43.248,43)  10.742,87 58.913,66  79.222,24 102.493,80

(+) Gastos de Depreciacion/Amortizacion 24.925,37 2.656,37 2.656,37 2.656,37 2.656,37
(-) Inversiones en Activos - - - - -
(-) Amortizaciones de Deuda

(-) Aumento del capital del trabajo

(-) Pagos de Impuestos - 3.620,35 19.853,90 26.697,89
Flujo Anual (18.323,06)] 13.399,23 | 57.949,68 | 62.024,70 78.452,27

Flujo Acumulado (18.323,06)| (4.923,83)| 53.025,86 | 115.050,55 | 193.502,83
Pay Back del flujo (137.080,35)| (123.681,12)| (65.731,43)| (3.706,74)| 74.745,54

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.2.1.1.1. TMAR

La TMAR o la Tasa Minima Atractiva, se la obtuvo mediante el calculo del

CPPC o Costo Promedio Ponderado de Capital para determinar la tasa minima atractiva

0 costo de oportunidad por parte del accionista dentro del negocio o CAMP. Para poder

obtener dicha tasa de rendimiento del accionista fue necesario tomar en cuenta los

siguientes indicadores:

e Rf: Es latasa libre de riesgo la cual se obtuvo a través de los bonos del tesoro de

EUA la cual esté proyectada a 5 afios. (Bloomberg, 2005)

e B: También conocida como factor BETA, este se lo tomd del sitio web

académico Damodaran Online, en el cual se encuentran todas las tasas de BETA

por industria, este coeficiente mide la volatilidad del mercado como un todo.

(Damodaran, 2017)
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e Rm: El riesgo del mercado es una tasa que se obtiene a través de las 500 mas
grandes del mundo que se encuentran dentro del mercado bursatil S&P500
(Investing.com, 2017)

e Rp: El riesgo pais es una tasa de variacion diaria que se toma a través del Banco

Central del Ecuador (BCE, 2017)

La TMAR de la propuesta para la creacion de una empresa productora y

comercializadora de una crema facial a base de botox es de 14,33%o.

7.6.2.1.1.2. VAN
El Valor Actual Neto o conocido como VAN es un valor que representa el valor
presente de los flujos de efectivos futuros de la inversion y de esa manera poder
determinar el rendimiento de dicha inversion y verificar la factibilidad y rentabilidad de
la misma. (Jiménez, Espinoza y Fonseca, 2007)

La VAN obtenida del proyecto es de $63.301,36.

7.6.2.1.1.3. TIR
La TIR o Tasa Interna de Retorno es la tasa de rendimiento de un proyecto, en
donde se descuenta dicha tasa a los flujos positivos obtenidos del proyecto hasta que el
valor de los flujos sea igual a cero. (Jiménez, Espinoza y Fonseca, 2007) La TIR del

proyecto es del 25,25%.
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7.6.2.1.1.4. PAYBACK
El PAYBACK o el Periodo de Recuperacion de la inversion, es el plazo al cual
esta sujeta la recuperacion total de la inversion, el negocio deja de mantener una deuda y
empieza a generar utilidades. (Jiménez, Espinoza y Fonseca, 2007) El PAYBACK de

la propuesta es de 49 meses es decir un total de 4 afios y 1 mes.

7.7. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

Produccién

Dentro del andlisis de sensibilidad se considera los posibles escenarios provenientes
de la produccion en donde se tomo el 5% para determinar un escenario positivo, uno
negativo y moderado.

Tabla 72: Escenario produccion

Produccion 5% -5% 0%
Celdas de resultado:
TIR 25% 56% 35% 25%

VAN S 5713566 S 68.003,85 S 34.603,34 S 57.135,66

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor
Se puede observar que dentro del factor de produccion en el escenario positivo

existe un incremento en la tasa interna de retorno con un van mas alta al valor actual, en
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cuanto al escenario negativo se determina que aunque la tasa de retorno aumenta el valor
actual disminuye.

Precio Local

Para el analisis del precio local se tomo6 un supuesto de aumento en el precio del
10% anual para determinar tan el escenario positivo, negativo y moderado.

Tabla 73: Escenario precio local

Precio local 10% A -10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 25% 70% -14% 25%

VAN § 5713566 S 109.262,13 S (22.679,79) S 57.135,66

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Dentro del escenario del precio local se puede observar que un incremento del 10%
en el precio es un factor importante, pues se muestra en el escenario positivo una alta
tasa de retorno, mientras que en el escenario negativo tanto el VAN como la TIR se
presentan negativas.

Costo de Materia Prima Directa

Dentro del andlisis de sensibilidad para calcular los escenarios, tanto positivos,
negativos y moderados, se toma el costo de la materia prima con un aumento en el

mismo del 10% anual.
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Tabla 74: Escenario costo de materia prima directa

Costo de MPD 10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 25% 67% 25% 25%

VAN § 5713566 S 103.007,26 S 14.312,52 S 57.135,66

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Tomando en cuenta un decrecimiento en el costo de la materia prima en un 10% en
el escenario positivo se observa un aumento en el retorno y aumenta el valor actual de
la inversion mientras que en un escenario negativo el retorno se mantiene pero el valor
actual de la inversion disminuye; por lo tanto obtener la materia prima para la
produccion serd un determinante para elevar las ganancias del negocio.

Mano de Obra Directa

De la misma manera que en los escenarios de la materia prima directa, se calcularon
los escenarios positivos y negativos, de un 10% por cada escenario.

Tabla 75: Escenario mano de obra directa

MOD 10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 25% 64% 29% 25%

VAN § 5713566 S 9414264 S 2117054 S 57.135,66

Fuente: La Investigacién

Elaborado por: EI Autor
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Como se presenta en el cuadro anterior en el elemento mano de obra con un
decrecimiento del 10% en el escenario positivo, genera un aumento en el retorno,
comparado con el aumento en el costo de la mano de obra en el escenario negativo el
valor actual de la inversion baja por lo tanto se espera dicho incremento futuro.

Costo de Materia Prima Indirecta

Tomando en cuenta los escenarios de la materia prima directa para el escenario

positivo se espera un decrecimiento en el costo de dicho factor en un 10%.

Tabla 76: Escenario costo de la materia prima indirecta

Costo de MP indirecta -10% A 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 25% 45% 43% 25%

VAN § 5713566 S 49.14264 S 47.780,11 S 57.135,66

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

El decrecimiento en el costo de la materia prima dentro de ambos escenarios no se
observa un cambio considerable ya que ambos mantienen tanto el retorno como el valor
actual muy similar.

Gastos Administrativos

Para el andlisis de los gastos administrativos se tomo un decrecimiento del 10%

para el calculo del escenario positivo, dentro de este rubro se asumen los gastos como

209



arrendamiento operativo, sueldos, entre otros, para el escenario negativo se asumio el

valor contrario.

Tabla 77: Escenario gastos administrativos

Gastos administrativos -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 25% 51% 39% 25%
VAN S 57.13566 S 61.89521 S 4140594 § 57.135,66

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Dentro de la tabla anterior se puede notar que el decrecimiento de los gastos

administrativos representa un considerable retorno sobre la inversion; mientras que el

escenario positivo no se nota un cambio tan considerable.

Gastos de Ventas

En el analisis de sensibilidad de los gastos de ventas se analizaron el escenario

positivo el cual determina una baja en los gastos administrativos, mientras que en el

escenario negativo un alza en dichos gastos.
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Tabla 78: Escenario gastos de ventas

Gastos De Venta -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 25% 52% 41% 25%
VAN S 57.135,66 S 60.730,65 S 44.912,94 S 57.135,66

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Dentro de los escenarios positivos y negativos se observa que o existen cambios
considerables dentro de cada uno esto se debe a dentro de los valor actuales, existen
gastos considerables en cuando a la promocion de la ventas.

Activos Fijos

Dentro del analisis de sensibilidad de los activos fijos, se considera un decrecimiento
del 10% de dichos activos con relacién a su valor de adquisicion. Para el escenario

negativo se toma el supuesto contrario.

Tabla 79: Escenario activos fijos

Activos Fijos -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 25% 49% 41% 25%
VAN S 57.135,66 $ 54.635,67 S 48.485,50 S 57.135,66

Fuente: La Investigacién

Elaborado por: EI Autor
211



En cuanto al andlisis de los escenarios del costo de los activos fijos, se observa que

en ambos escenarios existe un incremento en la tasa de retorno de la inversion, y no se

observan cambios considerables en el valor actual neto.

Tasa de Interés

Para el factor del analisis sobre la tasa de interés del préstamo realizado, se

establecieron tanto el escenario positivo con un decrecimiento del 5% vy para el

escenario negativo la tasa contraria.

Tabla 80: Escenario tasa de interés

Tasa de Interés -5%

5% 0%

Celdas de resultado:

TIR
VAN S

25%
57.135,66 S

47%
54.120,26

45%
S 5143649 S

25%
57.135,66

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Dentro de los escenarios tanto positivo como negativo sobre el elemento tasa de

interés con el cual fue establecida la deuda, no representa un gran cambio sobre todo el

proyecto.
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7.8. Razones Financieras

7.8.1. Liquidez

Los ratios de liquidez son aquellos que para su célculo toman los activos

corrientes y los pasivos corrientes para determinar cual es la capacidad de pago que

tiene la empresa para cubrir deudas a corto plazo. (Gitman y Joehnk, 2005)

Tabla 81: Ratios liquidez

RATIOS FINANCIEROS ANO ANO ANO ANO 4 ANO
Ratios de Liquidez

Liquidez o Razén Corriente = Activo

Corriente / Pasivo Corriente 1,3 1,3 1,4 1,6 2,0
Liquidez Seca o Prueba Acida =

(Activo Corriente - Inventarios) /

Pasivo Corriente 1,3 1,3 1,4 1,6 2,0
Capital de Trabajo 32.222| 30.244| 58.961| 99.768| 170.378
Riesgo de lliquidez =1 - (Activos

Corrientes / Activos ) 15% 12% 8% 5% 4%

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor

De acuerdo a los datos obtenidos en la tabla anterior, se puede determinar que

por cada ddlar que representa una deuda para la empresa la misma puede cubrirla en el

afio 1 en 1,3 veces y en el afio 5 hasta 2 veces. Mostrando asi una alta liquidez.
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7.8.2. Gestion
El ratio financiero de gestion mide la rotacion de los activos con respecto a las

ventas de la empresa. (Gitman y Joehnk, 2005)

Tabla 82: Ratios de gestion

RATIOS FINANCIEROS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
RATIOS DE GESTION (Uso de Activos)
Activos 2,0 2,2 2,0 1,8 1,5

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor
Se nota que la rotacion de los activos con respecto al afio 1 es de 2 veces y

decrece en el afio 5 a 1,5 veces.

7.8.3. Endeudamiento

El ratio del endeudamiento mide la capacidad de la empresa para el

financiamiento de la deuda, tanto usando fondos propios o préstamos bancarios, y de

esta manera determinar su solvencia. (Gitman y Joehnk, 2005)
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Tabla 83: Ratios de endeudamiento

RATIOS FINANCIEROS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apalancamiento =

Pasivo / Activo 90% 86% 72% 59% 48%
Pasivo Corriente / Pasivo 72% 81% 91% 100% 100%
Estructura del capital Pasivo /

Patrimonio 8,7 6,2 2,5 1,4 0,9

Cobertura Gastos financieros =
Utilidad Operativa / Gastos
Financieros -6,8 3,4 18,3 37,5 129,5
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo +
Servicio de Deuda ) / Servicio de
Deuda -0,2 1,9 4,8 5,1 6,2

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: El Autor

Tomando en cuenta el ratio de apalancamiento se observa que en el afio 1 la
empresa se encuentra apalancada en un 90% este porcentaje se reduce en el afio 5 en un
48% dandole una autonomia media a la empresa para afrontar la deuda. A su vez se
puede notar que el endeudamiento del patrimonio, el valor es mayor a uno lo que

representa que el patrimonio se encuentra comprometido en 8,7 sobre la deuda.

7.8.4. Rentabilidad

Los ratios de rentabilidad, son indicadores financieros que comparan las
utilidades generadas por la empresa, con respectos a sus ventas. (Gitman & Joehnk,

2005)
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Tabla 84: Ratios de rentabilidad

RATIOS FINANCIEROS ANO ANQ ANQ ANO 4 ANQ
Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta /

Ventas Netas 23% 34% 40% 40% 41%
Margen Operacional = Utilidad

Operacional / Ventas Netas -12% 4% 14% 17% 19%
Margen Neto = Utilidad Disponible /

Ventas Netas -14% 2% 9% 11% 13%
ROA = Utilidad Neta / Activos -28% 4% 18% 19% 19%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio -268% 31% 63% 46% 37%

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: El Autor
Uno de los ratios mas importantes dentro de los indices de rentabilidad, son el ROA
o rentabilidad sobre los activos y el ROE correspondiente a la rentabilidad proveniente
del capital que se ha invertido, dentro del primer afio se muestran en negativo por lo
tanto se puede determinar que para aquel afio el costo medio de las deudas de la empresa
eran mayores a la rentabilidad de la misma; para los proximos afios se puede determinar
que existe un incremento lo que quiere que decir que el crecimiento de la rentabilidad de

la empresa, se debe a que la misma financio6 sus operaciones con deuda.

7.9. Conclusion del Estudio Financiero

Tomando en cuenta todos los indicadores obtenidos por parte del analisis financiero
de la propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de una
crema facial a base de botox en la ciudad de Guayaquil, se puede llegar a la conclusion
que la misma es viable en un 100%, siendo la inversion inicial requerida de $118.757,29
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y mediante las operaciones de la compafiia, dicha inversién puede recuperarse en su
totalidad en 49 meses 0 en 4 afios y 1 mes.

A su vez gracias al exhaustivo estudio de mercado realizado, se pudo establecer una
participacion en ventas aceptable, lo que permite generar un utilidad del 13% en el afio
5 de operaciones, con un total de $67.953.39, utilidades considerables para los
accionistas.

En cuando al analisis de sensibilidad de proyecto los elementos o factores mas
importantes que deben ser considerados se encuentran el precio local, el costo de la
materia prima directa y la mano de obra directa. Estos componentes poseen un alto
impacto sobre el proceso productivo y sus costos, ya que al abaratarse los costos tanto
de la materia prima el costo unitario del producto se reduce considerablemente
generando asi un mayor retorno sobre la inversion. Por lo tanto se espera que tanto el
costo de la materia prima directa, como el precio local y de la mano de obra directa
aumenten en porcentajes minimos, debido a factores como la inflacion; sin afectar a los
margenes de ganancia a la empresa.

Es importante destacar que los indicadores financieros de la compafiia muestran una
alta liquidez, lo que le otorga a la misma la capacidad de afrontar deudas. En cuanto al
ROA y ROE se pudo determinar que la empresa es rentable debido a que se apalancé
sobre deuda para poder obtener sus utilidades.

Por dltimo, dentro de los célculos obtenidos, se presenta un Valor Actual Neto
(VAN) de $63.301,36, lo que demuestra que el accionista no solo recibira un 14,33%
correspondiente a la TMAR sino una mayor utilidad y rendimiento. Por otra parte la

Tasa Interna de Retorno tuvo un resultado de 25,25% lo que quiere decir 10,92% sobre
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la Tasa Minima Aceptable de Retorno, sino asi un proyecto atractivo para fututos

inversionistas.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Principales riesgos
La empresa Botix S.A busca como plan fundamental observar, controlar los posibles
riesgos que subyacentes a la propuesta de negocio, y de esa manera generar soluciones

alternativas en el caso de la aparicion de los mismos.
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Tabla 85: Principales riesgos

Al mantener un proceso productivo
diario, existe la posibilidad que unos
de los factores principales del riesgo
de la maquinaria, sea el desperfecto
de la misma por parte de averias no
previstas, lo que genere la
paralizacion del proceso productivo.

El proceso productivo de la empresa,
representa la carga de insumos,
transporte de productos terminados,
actividades de carga y descarga que
podrian causar lesiones considerables
a sus trabajadores, asi como
accidentes no previstos por el mal uso
0 malas condiciones del é&rea de
trabajo.

Tomando en cuenta la normativa de
seguridad ambiental es importante
determinar que el uso de insumos
quimicos  dentro  del  proceso
productivo podria causar afectaciones
al ambiente si el mismo llega a
mezclarse con los factores del
ambiente.

La empresa Botix S.A al producir un
producto cosmético para el cuidado
de la piel del rostro, esta intimamente
ligada a la posibilidad de demandas
consecuentes a la inconformidad del
cliente final debido a reacciones
adversas. Por lo tanto dicho cliente
estd respaldado por la Ley de
Consumidor que le permitiria
proseguir con dicha causa de ser
impuesta.

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor
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8.2. Monitoreo y control del riesgo

Tabla 86: Monitoreo y control de riesgo

Para controlar el riesgo de la
maquinaria se llevard un control
exhaustivo de su trabajo diario, el
control de la limpieza de las mismas.

Para el monitoreo de accidentes
laborales, la empresa elaborard un
manual de funciones, sobre como deben
ser realizadas cada una de las
actividades que realiza cada tipo de
trabajador y a su vez se contard con
capacitaciones de primeros auxilios en
caso de gue exista algun siniestro.

Para minimizar el riesgo ambiental sera
necesario un control exhaustivo diario
de cada una de la actividades del
proceso productivo y almacenamiento,
para de esta manera evitar la
contaminacion tanto de los insumos
como del ambiente.

Para evitar el riesgo de demandas por
parte del cliente final se implementara
un buen control de post-venta para
determinar la satisfaccion de los
clientes.

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EIl Autor
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8.3. Acciones Correctivas

Tabla 87: Acciones correctivas

Las acciones correctivas que se
utilizaran principalmente para la
maquinaria del proceso productivo
sera la de un control vy
mantenimiento de las mismas por
parte de los técnicos para agilizar
su reparacién si continuar con el
proceso.

Dentro las acciones por parte de los
empleados, al ser capacitados por
las normas y funciones que deben
cumplir, a su vez con los
conocimientos en primeros auxilios
impartidos cada trabajador podra
hacerse cargo del riesgo en primera
instancia, si dicho trabajo no puede
con el mismo se debera notificar al
superior para recurrir a una casa de
salud.

Para mitigar algun tipo de
contaminacion, cada empleado
estara capacitado para seguir un
manual y protocolos para dicha
contaminacion y de esta manera
eliminar el riesgo junto con su
supervisor.

Para la respuesta de posibles
demandas se tomara en cuenta la
ayuda de un profesional de las
leyes, para responder a dichas
demandas y llegar a soluciones de
mutuo acuerdo.

Fuente: La Investigacion

Elaborado por: EI Autor
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

Se puede determinar que la propuesta para la creacion de una empresa productora y

comercializadora de una crema facial a base de bétox es un plan de negocios viable al

100% y atractivo para cualquier inversionista; a su vez se llegd a las siguientes

conclusiones:

De acuerdo a la normativa vigente por parte de las diferentes entidades
reguladoras de la produccion y comercializacion en el pais, es posible determinar
que la constitucion de la empresa B6tix S.A se puede establecer con el capital
social y los accionistas propuestos.

Mediante una exhaustiva investigacion de mercado, se pudo determinar que la
preocupacion principal por parte de las mujeres esta enmarcada a la mega
tendencia del cuidado personal, en donde como eleccién principal de consumo,
son los productos cosméticos. Por otra parte se pudo establecer el mercado real
y potencial de la empresa Botix S.A, en donde del universo de mujeres de la
ciudad de Guayaquil, con un rango de edad entre los 35 y 65 afios de edad,
pertenecientes a los estratos A y B; el 97% de dicha seleccion consumen
productos de uso tépico para el cuidado de la piel formando asi parte del
mercado real. Como parte del mercado potencial, se mantuvieron los mismos
criterios mas la adicion del estrato C*

Tomando en cuenta a los factores requeridos para una éptima produccion se
pudo concluir que la infraestructura de la planta para la produccion de una crema

facial a base de bétox es altamente realizable, puesto que para el inicio de la
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operaciones y poder comercializar el producto es necesario cumplir con las
normas de BPM o Buenas Practicas de Manufactura lo que asegura la
implementacidn de un proceso productivo de alta eficiencia y calidad.

La propuesta de negocio posee una estructura financiera altamente rentable,
puesto que general un Valor Actual Neto (VAN) de $63.301,36 sobre el
porcentaje de rendimiento establecido para los accionistas de un 14,33%
(TMAR); y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 25,25 % atractiva para los
futuros inversionistas.

Por Gltimo, es importante destacar que todas las empresas estan propensas al
riesgo, tanto de maquinaria, riesgos de accidentes laborales riesgos ambientales,
riesgos legales, entre otros, es por esa razon que la empresa Bétix S.A determiné
los posibles riesgos dentro de sus operaciones para que la misma este

salvaguardada con acciones correctivas.
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CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES

De acuerdo a la informacién obtenida dentro de la propuesta para la creacién de una

empresa productora y comercializadora de una crema facial a base de botox se

establecen las siguientes recomendaciones para implementaciones futuras:

Invertir en la investigacion y desarrollo para la creacion de nuevas formulas y
nuevas lineas de productos que complementa al producto principal, con el
objetivo de eliminar las lineas de expresion en cada una de las secciones del
rostro.

Invertir en la construccion de un sistema de aire acondicionado para el area de
bodega y almacenamiento, lo que permitird mantener la temperatura éptima
tanto de la materia prima como la de los productos terminados.

Implementar continuamente estudios de mercado, que permita determinar los
patrones de consumo por parte de los consumidores, a su vez identificar el grado
de aceptacion y satisfaccion de los mismos para la mejoria futura de la formula.
Investigar continuamente los mercados internacionales para la obtencién de los
insumos quimicos y de esa manera, crear una integracion vertical que permita

abaratar los costos de la materia prima.
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Encuesta

Sexo: M D F D Sector: ..............
Edad:

Entre 35 - 39
Entre 40 - 44
Entre 45 - 49
Entre 50 - 54
Entre 55 - 60
Entre 60 - 64

gooooa

1.- ¢ Usted utiliza productos para el cuidado facial?
si L~ [

2.- ¢ Qué tipo de tratamiento utiliza con mayor frecuencia?

Hidratacion ]
Proteccion solar D
Aclarante ]
Anti edad ]

3.- En unaescala del 1 al 5 donde 1 es muy malo y 5 es muy bueno, ¢Cuél es su
percepcidn a estos tratamientos?

1 > O 30O s O s Od

4.- ;Ha utilizado alguna vez un método invasivo para eliminar las lineas de

expresion? Si su respuesta es NO, saltarse a la pregunta 7

si [ NI
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5.- ¢ Qué método ha utilizado con mas frecuencia?
Acido Hialurénico ]
Botox ]
Plasma ]

Hilos Tensores D

6.- ¢Con qué frecuencia lo utiliza en el afio?
1 [ 2 O 330 s O 50O

7.- ¢ Qué marcas de cremas faciales utiliza?
Esteé Lauder
Clinique
Lancome
Dior

Clarins

Otra

00 Oooad

8.- ¢ Donde adquiere usted las marcas de su preferencia?
Exterior

Las Fragancias
Aromas y recuerdos

Unity Stores

O0oo0an

Spas
9.- ¢ Cuéantos productos para el cuidado facial utiliza?

1 O 2 O3 s O « 0O s O

10.- ¢ Cual es la presentacion que suele usar en los productos que consume para el

cuidado facial?

50ml m
100ml |
150ml |
200ml O
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11.- ;Cuantas veces al afio usted compra sus productos?

O 20 =0 «0 5 g

12.- ¢ Conoce usted las propiedades del botox?

si [ No ]

13.- ¢ Compraria usted una crema facial anti edad cuyo principal componente sea
el botox?

Si |:|

No O

Si, bajo recomendacion D

14.- ; Cudl es el precio que usted estaria dispuesta a pagar por una crema facial
anti edad a base de bdtox en una presentacion de 50ml?

$50 - $60
$60 - $70
$70 - $80
$80 - $90
$90 - $100

ooooa

240



Proforma

LABORATORIO CEVALLOS S A
/ Laboratorio RUC (0091478120001
AV QUITO 710 E/ 1IERO DE MAYO ¥ QUISQUIS
( E VA L LO S PEX: 2292222 Telf: 5015150
‘ PROFORMA No. 1299
Cliente: RULC: 2000000000000
ATETANDRO ATAVA Fecha: Guayaquil 07 agesto 2017
Attt - Direccion:
Cindad.- Telefono:

EROD. DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL
COS00182 PRESERVANTE COSMETICO (POLVO) AlS -1EL 1 S0.00 S0.00
BOTO0504 PRESERVANTE COSMETICO (LIQUIDC) - 1 EL 1 40,00 4000
BOUO0445 VASELTNA S0LIDA BLANCA - IEL 1 375 aTs
BQUOO2ET GOMA XANTHAN - 1FEL 1 1205 1108
COSM1T4 VITAMINAE - IEL 1 130,00 13000
COS00034 ACIDD HIALURONICO - 10 ML 1 10.70 10.70

- SUBTOTAL: 246.50
Observacion:
DESCTO. - 0.0
NETO : 246.50
FORMADE PAGO: CONTADO IVA+): 1958
VALIDEZ OFERTA: 15 DIAS TOTAL: 176.08
TIEMPO ENTREGA: 24 HORAS PREVIA O/C Y CANCELACTON
Atenraments.

OFICINA - EMPRESA
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Tarifario Publicidad en TV

COeanaCtO

El programa mas entretenido de
las amas de casa.

s diartas de haeta 37 sctividad que integra
obrerrposkcion dharla de 7 ~
I mancidn diara da hasta .
|

PORTACUNAS
P
$960

* Bt wind de Inoe

Medlo cupo $ 15,000
TIEMPO MINIMO DE LA CURA 20% Cupo compieto $ 21,000 $3,000 por activacién

LUN - VIER
10.30 am

#NosUneLoMismo

Tarifario Revista Sambo

Revistas

FORMATOS Y TARIFAS PARA REVISTA SAMBO
Revista para mujeres jovenes y adultas que buscan estar al dia en temas de salud, belleza, moda, gastronomia, decoracidn y mas. Circula
mensualmente para suscriptores,

N*® | DESCRIPCION DE FORMATOS AMNCHO | ALTO TARIFA
Cm Cm
640 Portada interior 245 420 $3.154
641 Contraportada interior 245 420 $2.972
642 Contraportada exterior 245 420 $3.640
657 Diobles centrales 51 420 $5.800
654 Portada dezplegada 245 420 $38.300
643 P2gina tres 245 420 $3.276
643 Pdgina derecha 245 420 $2.913
644 Pagina indeterminada 245 420 $2.184
645 Mediz pagina vertical derecha 12.03 420 $1.529
B46 Media pagina horizontal derecha 245 20.81 $1.529
645 Media pagina vertical indeterminada 12.03 420 $1.132
646 Media pagina horizontal indeterminada 245 20.81 $1.152
647 Cuarto de paaina 12.03 20.81 5607
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W, T Presidencia > Plan Nacional ®

del Ecuador

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Alava Espinoza, Alejandro Joel, con C.C: # 0941687378 autor/a del trabajo de
titulacion: Propuesta para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de crema facial a base de botox en la ciudad de Guayaquil previo
a la obtencién del titulo de Ingeniero en Desarrollo de Negocios Bilingle en la
Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacién que tienen las instituciones de
educaciéon superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Orgéanica de
Educacién Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del
referido trabajo de titulacion para que sea integrado al Sistema Nacional de Informacion
de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion publica respetando los derechos
de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion, con el
propésito de generar un repositorio que democratice la informacion, respetando las
politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 20 de Septiembre de 2017

f.
Nombre: Alava Espinoza, Alejandro Joel
C.C: 0996510485
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REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE TITULACION

Propuesta para la creacion de una empresa productoray
TEMA'Y SUBTEMA: comercializadora de crema facial a base de bdotox en la
ciudad de Guayaquil
AUTOR(ES) Alejandro Joel, Alava Espinoza
REVISOR(ES)/TUTOR(ES) | Camilo Edgar, Frias Casco
INSTITUCION: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil
FACULTAD: Facultad de Especialidades Empresariales
CARRERA: Carrera de Emprendimiento
TITULO OBTENIDO: Ingeniero en Desarrollo de Negocios Bilingtie
EEEEQREI N 20 de Septiembre de 2017 E'R'G[iﬁ s, | 246
AREAS TEMATICAS: Finanzas,_M_arketing, Proceso Productivo,
Emprendimiento
PALABRAS CLAVES/ Crema Facial, Botox, Anti Aging, Lineas de Expresion,
KEYWORDS: Cuidado Personal, Industria Cosmética

RESUMEN/ABSTRACT (150-250 palabras): El siguiente plan de negocio muestra un completo
andlisis de factibilidad para la creacion de una empresa productora y comercializadora de una crema facial a base
de botox en la ciudad de Guayaquil. Para lo cual se realizé un estudio completo de mercado que permitié
identificar los aspectos legales, el comportamiento de la industria y los recursos financieros necesarios para la
implementacion de la propuesta de negocio. Se pudo determinar que la industria productora y comercializadora
de productos cosméticos para el cuidado facial es atractiva, esto se debe a que las condiciones del entorno de la
misma, impulsan el desarrollo de nuevos emprendimientos alineados a las nuevas tendencias del cuidado
personal, lo que ha promovido en los Gltimos afios un crecimiento constante de la demanda, la cual se encuentra
preocupada por la aparicion de las lineas de expresion y el uso de nuevos métodos para eliminarlas. Es por eso
gue se desarroll6 un producto de alta tecnologia y calidad y permitirle a la mujer guayaquilefia sentirse mas joven
y bella. Para ello se elabord un proceso productivo eficiente, una estrategia de mercadeo que permita posicionar
la nueva marca en la mente del consumidor, teniendo en cuenta la creacion de valor en mismo, los posibles
contingentes de la propuesta y la estructura financiera para la atraccion de futuros inversionistas.
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