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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como fotedi elaborar un analisis de
factibilidad para la creacibn de una empresa prodacy comercializadora de

magquillaje natural con caracteristicas profesianale ciudad de Guayaquil.

Los productos naturales se han convertido en wesitad para el estilo de vida
de las personas, sin embargo aun existe grangelneercado femenino que no puede
incluir sus productos de uso diario a su estilwida eco amigable, es por este motivo
gue se detecta la oportunidad de negocio en agteesto a través del desarrollo de un

labial natural en los cuatro colores preferidolpsrmujeres.

El objetivo es contribuir a la sociedad brindandoproducto agente de cambio
sostenible a través de su enfoque natural y agdgamta las mujeres una alternativa
cosmeética atractiva desarrollada pensando en sadiar y preferencias, un motivo mas

para empoderarse y sentirse mas lindas.

Palabras clavesEmprendimiento, natural, cosmética, labial, ecoaiviig
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ABSTRACT

The present work has the purpose of elaboratiregsilfility analysis for the creation
of a company producing and selling natural makeiip professional characteristics
in the city of Guayaquil.

Natural products have become a necessity for pedpkstyle, however there is still
much of the female market that can not includerteeeryday products to their eco-
friendly lifestyle, it is for this reason that dete the business opportunity in this
segment through the development of a natural tipsti the four colors preferred by
women.

The objective is to contribute to society by prongla product of sustainable change
through its natural approach and thus to give woareattractive cosmetic alternative
developed with their well-being and preferenceasind, one more reason to empower

and feel more beautiful.

Key words: Entrepreneurship, natural, cosmetic, lipstick -gmndly.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacion se denomina msfaupara la creacion de una
empresa productora y comercializadora de maquilfegtural con caracteristicas
profesionales en la ciudad de Guayaquil.

El mismo tiene como objetivo general: Definir lmbilidad y factibilidad de la
creacion de una empresa productora y comercialiaade maquillaje natural
profesional en Guayaquil. Para sustentar la prapuBsnegocio se han desarrollado

diferentes capitulos, entre ellos estan los sigegen

= En el capitulo 1 se ha determinado la justificac&mplanteamiento y los objetivos
de la investigacion, asi como también los mar@gptreferencial como teorico y
conceptual.

= En el capitulo 2 se detalla un analisis profundoladedea de negocios y la
oportunidad del mismo.

* En el capitulo 3 se puede visualizar el aspectdipg de la empresa.

= En el capitulo 4 se analizé la oferta, la demanda gportunidad de la idea de
negocios.

»= En el capitulo 5 se extendi6 el plan de marketnogpesto para la empresa.

= En el capitulo 6 se desenvuelve el proceso produgtias gestiones pertinentes.

» En el capitulo 7 se ha desarrollado un estudinirao para definir la viabilidad
econdmica.

= Finalmente, en el capitulo 8 se explica un placadingencia a utilizar para mitigar

posibles riegos futuros.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION.

1.1.Tema — Titulo.
“Propuesta para la creacién de una empresa pardug comercializadora de

magquillaje natural profesional en Guayaquil”

1.2. Justificacion.

En el presente trabajo de titulacion se llevardlecla recopilacion de conocimiento
y recursos adquiridos en el proceso de estudia émiversidad Catdlica de Santiago
de Guayaquil, facultad de especialidades Emprésgyriaarrera de Emprendimiento
para obtener como resultado un documento profdsijoieaaporte a los emprendedores

de esta sociedad.

El desarrollo de este emprendimiento permite laeg@mion de una nueva
propuesta en el mercado ecuatoriano, asi commeiedpacia la matriz productiva y

beneficio para sus implicados.
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1.3. Planteamiento y Delimitacién del Tema u Objetivo dé&studio.

La siguiente investigacion se llevara a aabta ciudad de Guayaquil, la cual tiene
como proposito determinar si es viable la consttuce una empresa productora y
comercializadora de maquillaje natural profesioeafpcandose en brindar una nueva
alternativa cosmeética con caracter sosteniblengsigonsabilidad social y ecoldgica.

El presente estudio se limita a la investigacidanglisis para la produccion y
comercializacion de un solo producto de la marceoenada Rainbow, siendo este
Labiales liquidos naturales en 4 diferentes ptesenes.

A través del andlisis de los resultados, se potlrdrar decisiones de inversion,
elaborar un plan de marketing, proyectar la refititnl y retorno de inversion,
tomando en consideracion aspectos legales queiastéarsos en las leyes de pais.

La investigacion detallada sera desarrolladd gamscurso de octubre del 2017 al

mes de agosto del 2017.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio.

La presente propuesta se enfoca en brindar weanaiva comercial con alto
grado de desarrollo sostenible, ético y con cariatieas innovadoras para el mercado
Guayaquilefio.

La industria cosmética es un ejemplo de innovagidnejora continua. Cada
afo se reformula la cuarta parte de los produaiessg fabrican en busca de nuevos
nichos de mercado, eficacias mejoradas y mayorriskegl) que finalmente redundan
en una mejora de la competitividad de las empré¢Sasiedad Espafiola de Quimicos
Cosméticos SEQC, 2016)

La propuesta esta relacionada con el objetivo d@&IDE (Sistema de

Investigacion y Desarrollo de la Universidad Catblde Santiago de Guayaquil) en
23



donde se plantea: Promover el desarrollo de ptodutiles no solo como alimentos
sino también como medicinas o0 nutrientes para opmexesos productivos, la
tecnologia Industrial permitira desarrollar procesoie mejoren la calidad de vida
promover un ambiente sano y sustentable y la gwiést de servicios con valor
agregado, que contribuyan a la transformacion yemozacion de la sociedad, y al

incremento de la competitividad de los sectoredyrtivos (Sinde , 2017).

1.5. Objetivos de la investigacion.

1.5.10bjetivo General.
Definir la viabilidad y factibilidad de la craéo de una empresa productora y

comercializadora de maquillaje natural profesi@maGuayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos.

= Calcular la inversion inicial que se necesitar@gmmner en marcha la empresa.
= Definir la marca bajo la cual se va a regir la ezspr

= Analizar los posibles puntos de ventas.

= Definir cantidad y perfil del personal que conforenka empresa.

= |dentificar el precio de venta al publico de cadadpcto de maquillaje natural.

= Evaluar la factibilidad financiera del proyecto.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnicde Recogida y Analisis
de la Informacion.

La investigacion sera realizada utilizando elodét de investigacion exploratorio
(Baptista, Fernandez, & Sampieri, 2010) en la iigasion de alcance exploratorio,

se examina un tema o problema de investigacion pstidiado o que no ha sido
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abordado antes. Ademas, se utilizara el enfoquetitata/o y cualitativo que utiliza
la recoleccion de datos con base en la mediciérénaay el analisis estadistico, con
el fin de establecer pautas de comportamiento lygorieorias, y analisis de datos para
afirmar las preguntas de la investigacion (Baptis&nandez, & Sampieri, 2010).

Las técnicas de recoleccion de datos a utilizansen grupo focal y encuestas,
para luego realizar el respectivo analisis a trade&shojas de calculo y graficos

estadisticos de Microsoft Excel.

1.7.Planteamiento del Problema.

Se ha determibado el planteamiento del problesj@las siguientes premisas:

El mercado de la belleza representa en el pais @6®B, genera $ 2.000 millones
al afo, crece 7% anual y genera 3.500 puestosatia@jar directos y 400 mil
indirectos. (MIPRO, 2017)
= Las mujeres pasan 172 horas al afio aplicandoseiltapgGlobal Data, 2016)
= El 44% de las mujeres se siente menos atractivasaguillaje. (Global Data,
2016)
= Cada aflo mueren 100 millones de animales en pruakebdssarrollo de productos
cosmeéticos a nivel mundial (PETA, 2016)
= Mujeres que utilizan cosmeéticos naturales son ghminsatisfecho debido a la
falta de propuestas comerciales. (Global Data, R016
Ademas en el afio 2011 se dio inicio al proy&8iocomercio Andino” el cual
ha logrado contribuir de forma significativa a tanservacion y uso sostenible de la
biodiversidad ya que el Programa de las Nacionadds para el Medio Ambiente
(PNUMA) y la Corporacion Andina de Fomento (CARtwieron trabajando juntos

en esta iniciativa de desarrollo del Biocomercio Gpvlombia, Ecuador y Perq,
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estimulando nuevas formas de negocio para el éoitalento de cadenas de valor
incluyentes y sostenibles. CAF es la agencia deuején a nivel regional. (CAF,
2015).

Como resultado desde su inicio en 2011 hastall 88 obtuvieron 74 nuevas
iniciativas lanzadas al mercado a través de logrpamas de incubacién. Ademas el
proyecto destaca que en la region andina el 75sdegares dependen directamente
de la biodiversidad para atender las necesidad@salsdcomo el acceso al agua, la
comida y mantener su identidad y cultura. (CAF,5)01

En 2013, al menos el 4% del comercio mundialrdeyctos se realizo por la via
del Biocomercio y para 2030 se espera que logrerecimiento hasta el 33% del
comercio mundial. ElI Biocomercio, por lo tanto, &sfanando relevancia como
estrategia confiable para la conservacion de ldiveosidad y la transicion hacia una
economia verde, que toma en cuenta el capitalalaterun pais. (CAF, 2015).

En el Ecuador, ya existe participacion de emprgsascomercializan productos
naturales bajo la propuesta del Biocomercio, ldiogarre a la utilizacion de materia
prima y manufactura ecuatoriana en su totalidad.

Se presenta en el siguiente grafico el porcen@jgadicipacion en el Ecuador de

51 Empresas de Biocomercio por sector:

Tabla 1: Distribucién de Biocomercio por Sector
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DISTRIBUCION DE BIOCOMERCIO POR SECTOR

16% 18%
Sector Farmaceutico

y Cosmético

Sector industrial
Alimenticio

Sector Turismo
Sotenible

35% 31% Ofros Sectores

Fuente: Estadisticas de Biocomercio en Ecuador, 2014
Elaborado por: La autora

Como se observa el 18% pertenece al sector de tioamétural el cual segun
una especialista considera que aun existen muelstsrés que se deben cambiar al
expresar lo siguiente:

“La verdad es que la en la cosmética eco naturedi@unucho trabajo por hacer
ya que la gran mayoria de productos del mercadseymesenta como natural aun
contienen dioxido de titanio, de hierro y otrosredientes no recomendables y
perjudiciales para la salud, aunque por supuastoeg una opciéon mejor que los
cosmeticos convencionales” (Roldan, 2015)

Ademas el Barémetro de la Biodiversidad, que e$ndite o indicador de un
proceso elaborado por la Unién Etica de Biocome{ldieBT), revelé en un estudio
indicando que el 80% de los consumidores dejargacothprar una marca si ésta no

supone practicas ambientales o de aprovisionaméitm. (UEBT, 2015).
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Por este motivo se considera necesaria la presdeadima marca nacional que
posea las caracteristicas naturales exigidas piedsa, para de ese modo a futuro
obtener los diferentes sellos y avales que cafifeeun producto cosmético de calidad

natural y ecolégica en su totalidad nivel internaai, como:

= Cruelty free: Sello que otorga la asociacion PETAcual demuestra que sus
productos no son testados en animales.

= Leaping Bunny: Es reconocido internacionalmente garantizar que no se
realizaron ensayos en animales.

Aunque existen diferentes acreditaciones a nivehdial en Ecuador solo es
indispensable para productos naturales el Cedificde Buenas Practicas de
Manufactura para “Productos Cosmeéticos, Productes Higiene Doméstica,
Productos Absorbentes de Higiene Personal” elsidebe renovar cada 3 afos y es
administrado por la Agencia Nacional de RegulaciBGontrol y Buena préactica
Sanitaria. (Agencia de Regulacion, 2017).

El presente proyecto tiene como finalidad supBriacesidades detectadas en la
informacion antes mencionada al proveer maquitiajeral profesional de excelente
calidad, ademas que sea atractivo no solo parackb rde mujeres que tienen
preferencias ecoldgicas y naturales si no tamhi€nagorte a la sociedad a través del

desarrollo sostenible que propone la empresa.

1.8. Fundamentacion Teorica del Proyecto.

1.8.1Marco Referencial.
Se tomaran como referencia varias empresas deatagadconocidas que han

logrado éxito en sus actividades comerciales, sdgrumencionar las siguientes:
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= Angelissima.

Angelissima proviene de la empresa Omnilife, eslunea de belleza 100% natural
elaborado en paises desarrollados como Estadosd/iiidparia, Canada y Alemania,
con los mas altos estandares de calidad.

La linea de cosméticos es la Unica en el mercadmeddo con una alta tecnologia

nutricional, ya que son elaborados con vitaminasnerales. (Angelissima, 2014).

= Palladio.

Es una compafia localizada en Florida, con mas0d&fids en el negocio de la
belleza. PalladioBeautyGroup es el fabricante deitea de Cosméticos Palladio,
Rice Powder, Rice Paper y BeChic de alta calidad. (8oductos son elaborados a

base de hierbas y vitaminas.

= Samy.

Samy es una compafia de Medellin, Colombia, dedi@da produccion y
comercializacion de productos de belleza y cuidamtporal. 85 La actividad a la cual
se dedicada Samy es comercializar al por menowuptos en diferentes areas tales
como: farmacéutica, medicinales, odontolégicosc@ds de perfumeria y cosméticos
en establecimientos especializados. (CosméticosY5Ad14).

En Ecuador la marca fue promocionada por la empbes#ratti, actualmente se

encuentra en todas sus tiendas a nivel nacional.

1.8.2Marco Tedrico.

Segun las referencias obtenidas se analizaraiglasrges teorias:
Schumpeter (1947) utilizo el término emprendedoa paferirse a las personas que
con sus acciones ocasionan inestabilidades en éosados y que los empresarios

innovadores considerados emprendedores se involearkas siguientes actividades:
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Introducir un producto nuevo o conocido de unadeaidistinta; El desarrollo de un
nuevo metodo de produccion o comercializacion; Apar nuevos mercados; obtener
nuevos oferentes de materias primas; y la reorgeidiz de industrias (Schumpeter,
1947).

Segun Michael Porter (1979) las empresas, comygalasencionadas, siembran
sus raices en la industria y existen fuerzas catiyast que van mucho mas alla se
podria asumir a simple vista. Analizando la coledfd de estas fuerzas tomando en
cuenta no solo a los clientes, sino también a gaees, los productos sustitutos,
competidores potenciales y existentes, se podeardetar el potencial de beneficio
de la industria en la que se veria inmerso esbajtmade titulacion. Implementando
una de las estrategias genéricas como lo es leddi@cion al enfocarse mas en la
calidad que en el costo del producto, para lo qyegue afiadirle valor agregado y asi
los consumidores lo consideren perceptivamente aomproducto Premium (Porter,
1979).

Segun la teoria del triangulo invertido propuesiaAndy Freire todo proceso
emprendedor combina tres componentes: Idea, cgdtalprendedor, menciona que
sillega a fallar una de ellas la empresa fraeagdpunto principal es el emprendedor,
este necesita dos componentes importantes parar:llgidea del negocio con
viabilidad en el mercado y el capital. Cuando upemdimiento no es exitoso se debe
a una falla de uno de estos tres componentes;aniainacion de ellas. (Freire, 2012,
pag. 32)

De la estabilidad del emprendedor depende en gealidanque el modelo no se
derrumbe; el emprendedor exitoso siempre lograobjetivos, por eso el problema
transcendental no es ni de la idea ni el capitaiqye el emprendimiento va mucho

mas alla de una actividad mercantil.

30



Percibia al emprendedor como una persona fenonggmapromovia nuevas
mezclas y descubrimientos. (Freire, 2012, pag. 32)

Segun Castillo (1991) Indico: El emprendedor vawevo mundo sin saber con
certeza que esperar hoy en dia esta misma acsitodjae caracteriza al emprendedor,
posteriormente el termino fue utilizado para idedr personas que iniciaban un

negocio este término fue ligado a empresarios iadores.

1.8.3.Marco Conceptual.

Innovar:

Mudar o alterar algo, introduciendo novedades. (RXE.6)

Contingencia:

Posibilidad de que algo suceda o no suceda. (RBE)2

Factibilidad:

Cualidad o condicion de factible. (RAE, 2014)

Producto cosmético:

Se entendera por producto cosmético toda sustaricranulacion de aplicacion local
a ser usada en las diversas partes superficidlesel®o humano: epidermis, sistema
piloso y capilar, ufias, labios y 6rganos genitae®rnos o en los dientes y las
mucosas bucales, con el fin de limpiarlos, perflmsarmodificar su aspecto y
protegerlos o mantenerlos en buen estado y prewarurregir los olores corporales.
(CAN, 2016)

Biocomercio:

Es el conjunto de actividades de recoleccion, proida, procesamiento, y/o
comercializacién de bienes y servicios derivadosadbiodiversidad econdémica.

(PBA, 2015)

31



Natural:

Perteneciente o relativo a la naturaleza o conf@amaecualidad o propiedad de las c
osas. (RAE, 2016)

Producto Organico:

Son productos vegetales, animales o sus derivgdesse producen y elaboran con
sustancias naturales, en su produccién no se emplaguicidas ni fertilizantes de
sintesis quimica. Estan libres de hormonas, atitb&) residuos de metales pesados,
sin uso de colorantes y saborizantes artificialasi como de Organismos

genéticamente Modificados. (Organico y Natural,§01
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1.8.4. Marco Lagico.

Tabla 2: Marco Légico

RESUMEN

INDICADORES

VERIFICADORES

SUPUESTOS

O.G. Definir la viabilidad y factibilidad de la
creacién de una empresa productora y
comercializadora de maquillaje natural

profesional en el Ecuador.

Ratios Financieros como VAN, TIR, TMAR y
PAYBACK

indices financieros

Se estima que la factibilidad del negocio se
podrd llevar a cabo de acuerdo al resultado de
los ratios financieros.

O.E.1 Calcular la inversién inicial que se necesitard
para poner en marcha la empresa.

Totalizacién de gastos, costos operativos e
inversiones en maquinaria y equipos.

Estado financiero: Balance Inicial Estado de
Resultados
Flujo de efectivo

Se realizardn las investigaciones pertinentes que
permitird poner en marcha el negocio.

O.E.2 Definir la marca bajo la cual se va a regir la
empresa.

Definicion estratégica de marketing y presencia
de la marca comercial de la empresa

Estudio de mercado.

Se pretende definir una imagen corporativa
adecuada, creativa y atractiva para el mercado.

O.E.3 Analizar los posibles puntos de ventas.

indice de respuestas al planteamiento sobre la
mejor ubicacién desde el punto de vista del
consumidor.

Estudio de mercado.

De acuerdo a las respuestas planteadas se
obtendrdn los mejores puntos de ventas.

O.E 4 Definir integrantes del grupo de trabajo que
conformara la empresa.

Némina de trabajadores de la emrpresa

Reunién de accionistas y establecimiento de
organigrama

Se conocerd el personal necesario con sus
respectivas funciones.

O.E.5 Identificar el precio de venta de cada
producto de maquillaje natural

indice de respuestas a las clasificaciéon de los
diferentes productos de la empresa

Estudio de Mercado.

Al finalizar el estudio de mercado se identificaran
los precios que el consumidor estd dispuesto a
pagar.

Fuente: La autora
Elaborado por: La autora
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1.9.Formulacion de la hipétesis y-o de las preguntas da investigacion de las
cudles se estableceran los objetivos.

Hipotesis:

La creacion de una empresa productora y comeaira de maquillaje natural
manifestard impacto positivo en la industria costaétle la ciudad de Guayaquil
generando utilidades para sus inversionistas, ratmieiuevas plazas de trabajo y

satisfaciendo necesidades del mercado.
Preguntas de la investigacion de las cuélestableseran los objetivos:

= ;Cudl es el estado actual de la industria de casmeatural en la ciudad de

Guayaquil?

= ¢ Qué métodos o estrategias son las mas adecuadgmprionar el producto en

el mercado meta?

= ¢ Cuales son las diferencias en la propuesta dequadoofrece la empresa Rainbow
en comparaciéon a sus competidores?

= ¢ Esrentable la propuesta de negocios planteada?
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1.10. Cronograma.

llustracion 1: Cronograma
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Semana 2 6 days
Reatizar Cronograma
Cortogir capitude 1y 2

Desarmoliar Capltulo 3

Semana 3 & days
Corregir Capitule 3
Investigar provesdores y
proceso de produccidn

ealizar hasta el punto 4.3 y
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3
Roalizar hasta ol punto 4.7

Semans 5 & days
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Semana 6 & days
Corregir Avance de la semana
5
Hascer hasta el punio 5.3.4

Semana 7 & days
Corregir Avance de la semana
L]
Terminar capitula 5

Semana & & days
Corregir Avance de 1a semana
T
Hacor capituin 6

Semana 9 & days
Corregir Avance de la semana
3
iniciar capitulo 7

Mon 5/8/17 Sun B/27/17
Man 5/8/17 Sun 5/14/17

Mon 5/18/175un 5/21/17

Mon 5/22,/115un 5/28/17

Mon 5/29/135un B/af17

Man 6/5/17 Sun 611717

Mon 6/1.2/175un &/ 18/17

Mon 6/19/175un 62517

Mon 6/26/135un 7/2/17

Man 7/3/17 Sun 7/9/17
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Semana 10 Bdays
Corregir Avance de la semana
3
Terminar hasta el 7.5

Semana 11 &days
Corregir Avance de Ia semana
10
Terminar capitulo 7

Semana 12 & days
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1

Hacer eapitula 8

Semana 13 & days
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Hacer capitulo 9 y 10

Semana 14 Edays
Corregir Avance de la semana
13

Completar los Anexos, indice
y formato del documento

Semana 15 & days
Rirvision Comipleta ded
documaento
Correccidn del Documento

Semana 16 & days

Pasar la Tesis por Urkund y
corregir

Fuente: La Autora
Elaborado por: La autora

Maon 7/10/175un 7/16/17

Mon 7/17/115an 7/23/17

Mon 7/24/175un 7/30/17

Men 7/31/175un B/6/17

Mon B/7/17 Sun 8/13/17

Mon B/14/175un Bf20/17

Mon B/21/175un B/27/17
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO.
2.1.Andlisis de la Oportunidad.
2.1.1Descripcién de la Idea de Negocio: Modelo de negoci

Empresa ecuatoriana dedicada a la fabricacionomeccializacion de
maquillaje natural con caracteristicas profesiaade través de puntos de venta
establecidos dentro de centro comerciales y tiemadasmarca de la ciudad de

Guayaquil.

2.2.Mision, Vision y Valores de la Empresa.

Mision.

Brindar cosméticos eco amigables de exceletigadadestinados a mejorar la
imagen y exaltar la belleza femenina utilizandodpatos naturales, brindando
confianza y seguridad a la mujer que prefiere Uteargtiva sustentable.

Vision

Alcanzar un posicionamiento de excelencia enntiustria de la cosmética
natural en el mercado nacional por satisfacerdassidades, deseos y exigencias de
nuestros usuarios y continuar expandiendo la lolegroductos sin alterar los
estandares que se han establecido con el proplésiteejorar la sociedad.

Valores

Excelencia en Calidad: Seguridad que los produstm libre de quimicos que
afecten a la piel, brindando un producto de calidad
Servicio al Cliente: Se busca la satisfaccion @eclentes, brindando un producto

con conciencia social.
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Responsabilidad: Garantizar la calidad, e integridialos productos que ofrecemos.
Creatividad: Promover ideas que contribuyan ahaeBo de nuevos productos de
belleza.

Compromiso: Ser transparemetodas las actividades que se realizan.

2.3.Objetivos de la Empresa.

2.3.1.0bjetivo General.
Establecer un mercado fiel a la propuesta de itaguatural profesional que

presenta la empresa.

2.3.2.0bjetivos Especificos.

» |[ncrementar un punto venta por cada canal paregeinslo afio.

» Fomentar el consumo del maquillaje natural enddan de Guayaquil.

= Dar a conocer la riqueza agricola del pais, meglifmtvariedad de productos
elaborados a base de recursos 100% naturales.

» [ncrementar una nueva linea de productos partd aéo.

= Expandir la comercializacion de los productos glatscipales ciudades del pais

para el afio 6.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA.
3.1. Aspecto Societario de la Empresa.
3.1.1Generalidades (Tipo de Empresa).

La empresa adoptara como razén social el nonmbiRathbow Makeup S.A,
siendo su actividad operativa la elaboracion y aorakzacion de cosméticos a base
de componentes naturales

Rainbow Makeup S.A se establecerd como una satiadonima segun lo
estipulado en el articulo 143 de la ley de compafia

Art. 143.- La compariia anénima es una sociedgd capital, dividido en
acciones negociables, estd formado por la aportad® los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus accibasssociedades o companias
civiles andnimas estan sujetas a todas las reg@assdsociedades o compafias

mercantiles anénimas. ( Ley de Superintendenciaamhepanias , 1999)

3.2.1. Fundacion de la Empresa.

La empresa Rainbow Makeup S.A sera constitiedars o determina la Ley
de Compafias del Ecuador actualizada y Vigentd afice2017, para lo cual se ha
tomado como referencia el articulo 146 que expresa.

“La compafiia se constituira mediante escrituttalipa que, previo mandato

de la Superintendencia de Compaiiias, sera insorighRegistro Mercantil.
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La compafiia se tendra como existente y con pelisopgidica desde el
momento de dicha inscripcion. Todo pacto social sgienantenga reservado sera

nulo.” (CongresoNacional, 1999).

3.2.2. Capital Social, Acciones y Participaciones.
Rainbow Makeup S.A. suscribira un capital de $&8)Q0;ual se entregara en
acciones a repartir en partes iguales, dicho dag@ta dividido en 800 acciones a un

valor de $1 cada una; las participaciones serélligla de la siguiente manera:

Tabla 3: Estructura de capital

REPARTICION DE ACCIONES
DETALLE % PESO
PRESTAMO BANCARIO 60%
ACCIONISTA 1 20%
ACCIONISTA 2 20%

Fuente: La Autora
Elaborado por: La autora

Cada socio o inversionista tiene derecho a opinamyar decisiones dentro de
las juntas y reuniones, y a la vez la obtencioingeesos generados por parte de la

empresa.

3.2.Politicas de Buen Gobierno Corporativo.
3.2.1.Cadigo de Etica.

El desarrollo de un cddigo de ética es esepaia la empresa, ya que de este
instrumento depende el funcionamiento idoneo de &l capital humano de la
misma; Dentro de lo establecido estara expuestdetuado comportamiento y

conducta de los colaboradores de la empresa sapeie.
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El presente codigo de ética establece los sitpsgruntos que deben llevarse
a cabo:
En relacion con los accionistas y propietarios:
En relacion con sus funciones de direccion, adinatsn y gestion deberan
Realizar un ejercicio ético, formal y responsaldesds actividades en desempefio.
Cumplir y hacer que se cumplan los valores, noraaty codigos establecidos en la
empresa para de este modo garantizar la gestegnuada para la empresa.
Mantener posicion profesional y honesta ante lahd® que ocurran dentro de la
empresa.
Oprimir los intereses propios con respecto a losadempresa cuando actlen en
nombre y representacion de ésta.
En relacion con los trabajadores:
Mantener un correcto trato con dignidad, respetouanimidad a los colaboradores.
Tener presente a los colaboradores como principaldg valioso activo de la
empresa.
No discriminar, ni permitir discriminacion a loslaboradores por ningun motivo,
ya sean religion, edad, nacionalidad, sexo o cigctra condicion personal o
social.
No permitir ninguna forma de violencia, acoso osaben el trabajo.
Fomentar el desarrollo personal y profesionabdecblaboradores de la empresa.
En relacion con la sociedad:
Respetar los derechos humanos.
Relacionarse con las autoridades e institucionekga’ de forma licita y respetuosa.
Mantener el principio ecologista y eco amigable @aeacteriza a la empresa

Rainbow.
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Garantizar la buena calidad y los beneficios quatap los productos que brinda
Rainbow a la sociedad.
3.3.Propiedad Intelectual.
3.3.1Registro de Marca.

La empresa Rainbow Makeup S.A. realizara el regdér nombre comercial,
marca y logo segun como lo determina el Institutmatoriano de Propiedad
Intelectual “IEPI”, el registro de marca tendrapariodo de duracion de 10 afios a

partir de la fecha de emisién y podra ser renoviadiefinidamente.

llustracién 2: Logo de Rainbow Makeup S.A

=

Fuente: La Autora
Elaborado por: La autora

3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto.

Los derechos de autor del presente documento daadmi“Propuesta para la
creacion de una empresa productora y comercialiaade maquillaje natural
profesional en Guayaquil” pertenecen al Sistemiaestigacion y Desarrollo de la

Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.
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3.4.Presupuesto Constitucion de la empresa.
Para la constitucion de la empresa Rainbow S .#egaiere la inversion inicial

presupuestada de la siguiente manera:

Tabla 4: Presupuesto de Constitucion de  Empresa

CONSTITUCION DE LA EMPRESA
Descripcion Valores
Cons’n’ruui)’n de $ 900
compania
Registro de $ 400
marca
Per‘rrinsos $ 350
municipales
Pago a notario $ 140

Fuente: La Autora
Elaborado por: La autora
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO.

4.1.PEST.

Es un andlisis del macro entorno estratégicorexten el que trabaja la
organizacion. PEST es un acronimo de los factételiticos, Econdmicos, Sociales
y Tecnoldgicos del contexto. Estos factores extepur lo general estan fuera del
control de la organizacién y, muchas veces se pt@se&omo amenazas y a la vez
como oportunidades. (Universidad de Bogota, 2012)

Politico.

El Ecuador presenta estabilidad politica, tomandowenta que desde el afio
1996 ningun presidente logré concluir el periodogddierno, ademas el nuevo
presidente mantiene la linea politica anterior loe gresulta atractivo para

inversionistas entrar al mercado ecuatoriano. (MOPR)17).

» La estabilidad politica repercute positivamenteleepresente propuesta ya que
debido a este aspecto el Ecuador se convierte atrastivo sitio para inversores.

El Gobierno Nacional apoya a la inversion productprivada inteligente que
promueva la innovacion tecnoldgica, generacion deleo de calidad y la
sustitucion selectiva de importaciones. Existenagaherramientas para apoyar al
emprendimiento y las inversiones productivas dfceldor:

Incentivos del Codigo Organico de la Produccion €aio e Inversiones.

Apoyo de Financiamiento de la Banca Publica

Facilitacion Aduanera

Desarrollo de Capital Humano. (PRO ECUADOR, 2017)
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»La propuesta presenta las caracteristicas benédide apoyo al ser privada,
promotora de empleo y sobre todo al ser 100% nakion

El Plan Nacional del Buen Vivir, ofrece cambioslarestructura productiva para
diversificar la economia, dinamiza la productividah la finalidad de garantizar la
soberania nacional en la produccién y en el consateono. (Plan Nacional del

Buen Vivir, 2017)

»En el objetivo n°7 del Plan Nacional del Buen Visg menciona promover la

sostenibilidad ambiental por lo que nuestra profauesta totalmente arraigada al
desarrollo de lo establecido por el gobierno eciato.

Pro cosmeético trabaja en coordinacion con agemgibernamentales para ejecutar
eventos de capacitacion y actualizacion por ejenguao técnicos de la Agencia de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCS@EI Instituto Ecuatoriano de

Normalizacion (INEN) en temas que el sector neeefillPRO, 2017).

» Como miembros de Pro cosméticos Natural Makeups8rfa beneficiario directo
de las entidades ARCSA e INEN a través de susitapenes.

El Ministerio de Coordinador de Produccién, eroplg Competitividad
promueve la produccion de calidad a nivel naciatatgando la licencia Primero
Ecuador a los productos o servicios que cumplan losntérminos de calidad
enmarcados en el Cddigo Orgéanico de la Producciés gorrespondientes normas
INEN, y proporcionar a los consumidores un produstan servicio con valor
agregado que cumpla con la legislacion vigenteééamihos sociales, ambientales y

economicos. (MCPEC, 2014).
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Econdémico.

Para marzo de 2017, la tasa nacional de desenfipieale 4,4%, reduccion
estadisticamente significativa de 1,3 p.p. respaataismo periodo del afio anterior (5,7%).
A nivel urbano la tasa fue de 5,64%, esto représama reduccién anual significativa de 1,7
p.p. con respecto a marzo de 2016 (7,35%). A miwal la tasa de desempleo no presentd

variaciones anuales significativas. (INEC, 201 9m@ podemos ver a continuacion:

llustracién 3: Tasa de desempleo a nivel nacional.

TASA DE DESEMPLEO A NIVEL NACIONAL 2007 - 2017

7,35%
5,64%

5,7%
4,4%

2,4%
2,0%
I~ 4] 23] o — = (23] = [Ty ] o [T o o ™~
(=] (] (=] — — — — — Lo | — — — — —
e g &2 L g g g 2 g F £ 2 g 5
=] = = = © = =] = = E = b = E

s Nacional === Jrbano Rural

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Se puede observar la reduccién de 1,3 puntoepi@es en el 2017 con
respecto al 2016 en la tasa de desempleo dedasoei@nos, lo que es positivo para
la presente propuesta ya que como consecuenc@adeepoder adquisitivo de las
personas aumenta, por lo tanto, la probabilidadomepra de nuestros productos al
no ser de primera necesidad aumentan.

Para marzo 2017, a nivel nacional el 5,5% dmigsres en la PEA estuvieron
en situacion de desempleo, mientras que entreolmbiesel desempleo fue de 3,6%.

Esta brecha (1,9 puntos) por sexo es estadisticars@mificativa. (INEC, 2017). Como

podemos observar:
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llustracién 4: Tasa de desempleo a nivel nacionalp  or sexo

TASA DE DESEMPLEO POR SEXO A NIVEL NACIONAL 2007 - 2017
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Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

= Como se puede observar la tasa de desempleo deemereel Ecuador es mayor,
por ende es considerado como negativo para laipstgya que especificamente las
mujeres son uno de los mercados objetivo.
En el 2017 para el mes de abril se registro irdlade 0,43% frente al 0,31% del
mismo mes en 2016, ademas se indicé que la cdmasitza se ubicdé en $706,04,
mientras que el ingreso familiar mensual fue praedsd en $700, se considera que
los problemas econdmicos son causados debidoada del precio del petréleo y

la apreciacion del délar. Se considera a Loja, @uiCuenca como los sitios mas

costosos para vivir en Ecuador. (Ecuador en Ciga%7)
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= Este aspecto puede representarse como un periogidicado para la industria
cosmética debido a que el promedio de ingresasdeaicos en una familia no son
suficientes para el costo de vida promedio, pguie en gasto en cosméticos pasa a
segundo plano.

En el primer trimestre del 2017 se anuncié wremento de 2,6% en el
Producto Interno Bruto (PIB) en relacion al prinémestre del afio anterior, a lo
cual se suma un tercer trimestre consecutivo denmento en el PIB. A esto la
gerente del Banco Central, Veronica Artola, loaieimé como una recuperacion
notable en la economia.

El maquillaje Natural se encuentra dentro elsete cosmeéticos y este a su
vez se encuentra dentro de la industria de manuéegt la cual presenta un
crecimiento de 1,7% en relacidon al afio ante(ieinco Central del Ecuador, 2017)

El 1 de junio del 2017 sedujo del 14% al 12% el porcentaje de impuestalair

agregado (IVA) que se impuso en el afio 2016 pBeslicio de Rentas Internas; esta medida
buscaba recaudar el 2% de IVA para destinarloectanstruccion y reactivacion de las zonas
afectadas por el terremoto del 16 de abril del 2D@6educcion de este impuesto permitira
a los consumidores pagar menos tributos, o guesepta comprar productos a un menos
precio, ddndole la oportunidad al cliente finalp#gar menos y destinar este ahorro a la
compra de productos suntuarios como es el casumsgedductos cosméticos. (SRI, 2017)
El comité de Comercio exterior, COMEX, aprobédduccion de un 5% en la sobre

tasa arancelaria del 45% aplicada a un grupo dielasude productos e insumos importados

por el pais, pero especificamente los cosmétiaizagrarancel de 30% (MCE, 2016)

= Al grabar un arancel del 30% facilita a que llisntes potenciales analicen la
posibilidad de comprar cosmética nacional ya quesio de compra de productos

importados se incrementa de manera notable.
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El Viceministro Coordinador de Producciéon, EmphloCompetitividad
(MCPEC), Econ. Santiago Leon, relevo el trabajomdechos afios que se viene
desarrollando con
el gremio de cosméticos; “un gremio que no sélegeempleo, sino que es uno de
los gremios que cuando empezamos a hablar del catelda matriz productiva, de
la sustitucion de importaciones, se puso la camigeimpez6 a invertir en el pais”.

(MCPEC, 2016)

» Esimportante y positivo que entidades gubernartesntaloren que las empresas
trabajan por el mejoramiento de la matriz prodcyademas que sean generadoras
de empleo, por lo que la presente propuesta tnablaggo la guia del Plan Nacional
de Buen Vivir siendo de esta manera atractiva plagatado.

Social.

El ecuatoriano es un buen consumidor de cosnseti®egun la Asociacion
Ecuatoriana de Empresas de Productos Cosméticétigme y Absorbentes (Pro
cosméticos), 98 de cada 100 hogares del pais tiehemenos cinco productos
cosméticos. Uno de esos productos son los destinaldouidado, proteccion y
nutricion de la piel y el cabello. (Pro cosmétic2316).

En el 2016 se consolida como una mega tendecmneentrar lo natural y
sostenible en cosmética. Los ingredientes ecaldgilibres de quimicos vy las
formulaciones sostenibles son la base sobre la aphealmente se apoya la

innovacién cosmética. (Global Data, 2016)
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» La propuesta elaborada esta alineada a las teadeamtuales resultando positivo
para la empresa, esta mega tendencia mundial tvdosichda como influencia en un
63% de poblacion femenina guayaquilefia ya que sesfildios de mercado utilizan
productos naturales de diversas areas.

= Los hogares de Ecuador se dividen en cinco esfrabl,9% de los hogares se
encuentra en estrato A, el 11,2% en nivel B, e|&2 en nivel C+, el 49,3% en

estrato C- y el 14,9% en nivel DNEC,2017)

» Es bueno que existan datos vigentes acerca dstlasos econdmicos porque de
este modas posible direccionarse hacia uno o varios meecadpecificos.

Tecnoldgico.

Se ha visto un alza en la inversién extranjera [ creacion de marcas,
maquilas, plantas y laboratorios en el pais, gpergulos 50 millones de dolares en
el 2016 y se estima siga el incremento progresinéenéEl Comercio, 2015)

» Estainformacion podria resultar negativa al @anta inversion extranjera como
posibles asentamientos en el Ecuador de competeraiafacturera de cosmética
natural; Pero si analizamos el alza de inversidelepais podria ser positivo que
exista inversion en empresas ya establecidas coamb®v, para promulgar el

crecimiento de las mismas.

Para el afio 2016 el 36,2% de la poblacion ecaat poseen acceso de
internet en sus hogares.

Es beneficioso para la presente propuesta yalajuearca Rainbow se
comercializara a través de una pagina web y sesilpo brindar mayor acceso a

informacion a personas que desconocen el producto.

52



Las Tecnologias de la Informacién y Comunicacgoriambién llamadas TIC'’s

engloban a todos los medios y dispositivos utilisagdor los seres humanos para poderse

comunicar; al paso de los afios en el Ecuador, I&@sTson un fendbmeno que ha
incrementado progresivamente siendo los protagmikis teléfonos celulares, el internet y
las redes sociales. En la grafica a continuaci@lepos observar el crecimiento en el hogar

de la telefonia mévil en los Gltimos afios.

llustracién 5: Hogares que tienen teléfono fijo y celular

TASA DE DESEMPLEO POR SEXO A NIVEL NACIONAL 2007 - 2017
86,4% 89,7% 89,5%

81,7%

38,2%

2013

2014

Telefonia fija Telefonia celular

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

De la misma manera se puede observar el comportamiel acceso a
internet en cada zona del pais y a nivel naciotedjendo el mismo un

comportamiento ascendente.
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llustracién 6: Acceso a internet segun area

ACCESO A INTERNET SEGUN AREA
40,4% 41,0%

37,0%
31,4% 32,4% 32,8%
28,3%
22,5%
14,6% 13,7%
9:1%
4,8%

2012 2014 \ 2015 20 2012

2013 z 2013 2015 2013 | 2014 2015
Urbana Rural Nacional

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

llustracién 7: Poblacién con celular y redes sociales

PORCENTAJE DE POBLACION CON CELULAR Y REDES SOCIALES

! vobl 89.90%
Tot: ion: 16. .531
otal poblacién 404.53 5 afios y més

14.746.884
49,83%

Si tiene celular
activado

18,81%

8.174.520 Su celular es
SMARTPHONE

3.084.886

17,11%
Utiliza Redes
2.807.282 Sociales

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
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Hasta el afio 2015 el uso de las redes sociale$ gais es de un 17,11%;
siendo este uno de los nuevos medios utilizadokp@mprendedores, para exponer
su marca y difundir sus productos. Por lo tante esédio puede ser usado para

promocionar el nuevo producoe se intenta introducir en el mercado.

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

El sector cosmético en Ecuador ha incrementadsiderablemente debido
a las politicas de produccion nacional, por lo gaehan establecido mas de 60
empresas dentro de esta industria, desarrolladtuptas de alta calidad los cuales
estan siendo exportados a paises como EstadosdJRieal, Colombia, entre otros.

Dentro de los productos ofertados por estas engptes@mos perfumes y
aguas para tocador, maquillaje, cremas facialesrgocales, esmaltes, productos
capilares, entre otros. (Proecuador, 2015)

La comercializacion y exportacion en el sector cet#ro representa un
monto superior a 50 millones, teniendo como ppales productos, maquillaje,
cremas, protectores solares y productos capilBrsesta razon se puede considerar
como una industria con condiciones atractivas cuamto a productividad a que el
crecimiento esta latente. (Proecuador, 2015).

A continuacion se presenta informacion relacionsolare los principales
paises y los tipos de productos cosmeéticos daumes Ecuador realiza sus mayores

importaciones.
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llustracién 9: Importaciones Ecuador — Estados Unidos 2015 2016

Importaciones Ecuador - Estados Unidos

Ecuador importa desde Estados Unidos de América Valor en 2015

Ecuador importa desde Estados Unidos de América Valor en 2016

8721
6078311 278
527
4806
4114
2689430
398618 712421 327189
Mezclas de  Preparaciones Preparaciones Preparaciones Aceites Perfumesy Preparaciones
sustancias de belleza, para afeitaro  capilares esenciales, aguas de para higiene
odoriferasy  maquillaje y para antes o desterpenados tocador (exc. bucal o
mezclas, incl. para el después del o no, incl. los lociones para dental, incl. los
las cuidado de la  afeitado, "concretos" o después del polvos y
disoluciones  piel, incl.las desodorantes "absolutos"; afeitadoy  cremas para
alcohdlicas, a preparaciones corporales, resinoides;  desodorantes la adherencia
base de una ... preparaciones oleorresinas ...  corporales) de ...

Fuente: Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI)
Elaborado por: La Autora

llustracién 8: Importaciones Ecuador - Francia 2015 2016

Importaciones Ecuador - Francia

7131
Valor en 2015
Valor en 2016
2455
1879 2150
287 247 229 228

93 45 60 0 0 0

Mezclas de Perfumes y aguas Preparaciones

Preparaciones de Preparaciones Aceites Preparaciones

belleza, capilares sustancias de tocador (exc. para afeitar o esenciales, para higiene
magquillaje y para odoriferas y lociones para para antes o desterpenados o  bucal o dental,
el cuidado de la mezclas, incl. las después del después del no, incl. los incl. los polvos y
piel, incl. las disoluciones afeitado y afeitado, "concretfos” o cremas para la
preparaciones ... alcohdlicas, a desodorantes desodorantes "absolutos'; adherencia de ...
base de una ... corporales) corporales, resinoides;
preparaciones ...  oleorresinas ...

Fuente: Asociacioén Latinoamericana de Integracién (ALADI)
Elaborado por: La Autora
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llustracién 11: Importaciones Ecuador - Colombia 2015 2016

Importaciones Ecuador - Colombia
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Fuente: Asociacion Latinoamericana de Integracién (ALADI)
Elaborado por: La Autora
llustracién 10: Importaciones Ecuador - Perd 2015 2016
Importaciones Ecuador - Per(
7545478
Ecuador importa desde PerU Valor
en 2015
4266
3391
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1357 8708
591503
1 0 45 37 45
Aceites Perfumesy Preparaciones Mezclas de Preparaciones Preparaciones Preparaciones
esenciales, aguas de para higiene  sustancias  para afeitaro  capilares de belleza,
desterpenados tocador (exc. bucal o odoriferasy  para antes o maquillaje y
o0 no, incl. los lociones para dental, incl. los mezclas, incl.  después del para el
"concretos" o después del polvos y las afeitado, cuidado de la
"absolutos"; afeitadoy cremas parala disoluciones desodorantes piel, incl. las

resinoides;  desodorantes adherencia de alcohdlicas, a  corporales,

preparaciones
oleorresinas ... corporales) base de una ... preparaciones

Fuente: Asociacioén Latinoamericana de Integracién (ALADI)
Elaborado por: La Autora
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En consideracion a los gréaficos presentadogosible observar que dentro
del sector de productos cosméticos, desde el afid B@sta el afio 2016 las
importaciones en el pais han disminuido progrestraem  en un 13%
aproximadamente debido a las salvaguardias, paju® esta reduccién y un
consumo continuo de este rubro de productos reatdiva produccién cosmética
nacional dando oportunidad a la insercién de labiahturales al mercado.

Ecuador exporta productos de la industria cosmeétimas de 64 paises lo
gue le ha representado desde el afio 2009 hafla®L2 ingreso aproximado a $14
millones de ddlares, con un promedio en crecimiantml del 10,63%. En el 2015
las exportaciones se incrementaron a $4 milloneddtlres tomando en cuenta el
afo anterior, este aumento fue de un 42,9%. Ent@@rconsumo interno de esta
clase de productos dentro del periodo 2009-201%datas totales ascendieron a
$430 millones de délares por lo que se prevé qua @aafio 2017 esta industria
incrementaria un 18% con una proyeccion ventas 5@ $nillones de dolares.

(MIPRO, 2017)

4.3. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Merado.

Una industria atraviesa fases o etapas durarggaucion, estas etapas puedes
dividirse en: Introduccién, Crecimiento, MadurezDgclive, estas etapas son
definidas por untos de inflexién en el porcentaectecimiento de la venta de una
industria. El crecimiento de la industria sigue eoava en forma de “S”. (Porter,
1980).

De acuerdo a la identificacién de la fase enula sg encuentra la industria se

definen estrategias acorde a la misma
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El ciclo de vida del producto que se presenta @ndpuesta se encuentra en una fase
de introduccion, ya que aunque existen productogasies no estan presentes en el

mercado de la misma forma en que se pretende dobdva

llustracién 12: Ciclo de vida del Producto

Introduccién |Crecimiento| Madurez Declive

/\

Ventas

Tiempo

Fuente: Porter (1980)
Elaborado por: La Autora

4.4.Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Pomtg Conclusiones.

Alcance Vertical: Productos Cosmeéticos Naturales.

Alcance Horizontal: Productora y Comercializadogdabiales naturales.

Alcance Geografico: Ciudad de Guayaquil

Industria: Industria productora y comercializadod® labiales naturales en la

ciudad de Guayaquil.
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Poder de Negociacion de los Proveedores.

Bajo (1/5)

El poder de negociacién de los proveedores daudteria prima es bajo
debido a que los insumos y componentes necesaai@s l@ elaboracién de los
labiales naturales son de facil acceso en la ciddacGuayaquil, ademas existen
varios proveedores que pueden ser reemplazadességr que compiten por precios

Poder de Negociacién de los Clientes.

Alto (5/5)

El poder de Negociacion de los clientes es alesfp que al ser un mercado
especifico de profesionales y estudiantes de nmugberior tienen mayor
conocimiento sobre las ofertas presentes, ponto taon mas exigentes en cuanto a
calidad y presentacion del producto; Ademas af etaccionados a un segmento
de clase A, B, C+ su poder adquisitivo les perraée exigentes en cuanto a los
productos que ofrece el mercado.

Rivalidad entre Competidores.

Media (3/5)

La rivalidad entre competidores es media ya @sepropuestas presentes en
el mercado no son directas entre si, ademas nie egigsencia fuerte de identidad
de alguna marca posicionada aunque existen pocopetimores en la ciudad de
Guayaquil, las marcas presentes de cosmética hataranantienen mantienen
formatos comerciales atractivos.

Amenaza de nuevos entrantes.

Baja (1/5)
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La amenaza de nuevos entrantes es baja, estebseadque realizar un
producto de alta calidad en cosmética natural esquuna fuerte inversion
econdmica en investigacion y desarrollo, maquinagstificaciones y permisos.

Amenaza de productos sustitutos.

Medio (3/5)

La amenaza de productos sustitutos es media@etquecio alcance relativo
al sustituto es bajo, ademas existe diversidatbdwetencia debido a la diferencia
entre productos comerciales y artesanales predoemreste segmento. El costo al

cambio hacia el producto sustito es bajo debigoeacumplen la misma funcion.

» Poder de Negociacién de los Proveedores: Baja 1
= Poder de Negociacién de los Clientes: Alta 5
= Rivalidad entre Competidores: Media 3
» Amenaza de nuevos entrantes: Bajo 1
» Amenaza de productos sustitutos Medio 3
PROMEDIO 2.6

Como resultado es posible observar a una indusatractiva puesto que
aungue no existen competidores importantes enctirsgu grado de sustitucion es
considerable debido al precio que poseen los stosit

Para superar este aspecto negativo es necasgulienientar caracteristicas
gue agreguen valor al producto como: Calidad nb&urau totalidad, presentacion
atractiva, durabilidad, variedad de colores y taonapropiado. De este modo aunque
se generen productos similares en el mercadograrkn sustituir al que presenta

Rainbow.
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4.5. Andlisis de la Oferta.

4.5.1Tipo de Competencia.

La presente propuesta para la produccion y coafigecion de Labiales
naturales posee dos tipos de competencia, direothrecta.

En competencia directa se pueden destacar maedsbiales naturales
artesanales, ya que cumplen casi todas las migmemies excepto brindar color a
los labios, entre estos es posible mencionar aawagcuatorianas artesanales y
comerciales como Fioré — Madre Terra - Pallads@ytu —Oriflame que son quienes
mayor popularidad tienen en el mercado caracteda@se por su contenido natural

en su totalidad.

4.5.2 Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial.

Mercado Real.

Mujeres de la ciudad de Guayaquil que confornesnelstratos A, B, C+ y
sientan gusto por los productos naturales, madoilés profesionales de la ciudad
de Guayaquil que deseen brindar una posibilidadredtiva al maquillaje tradicional
a su cartera de clientas.

Mercado Potencial.

Mujeres y Magquilladores de la Ciudad de Guayaqgeihsgbles al valor
ecologico y natural que utilicen productos natwakunque estos no sean
especificamente cosméticos ya sean artesanalesde imarcas mas comerciales en

la ciudad.
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4.5.2.1. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Cond estrategia de
la Empresa.

En relacion con el desarrollo del punto antezmposible observar que los
principales competidores de Rainbow presentan flmsnaestrategias distintas a

las que pretende seguir la presente empresa.

Tabla 5: Caracteristicas de los competidores

Empresa liderazgo | “\nfiguedad Ubicacion Productos
P g en Ecuador Origen Principales

Fioré Medio 3 afos Cuenca Cosmeticos

artesanales

Palladio Alto 6 aRos ltalia Cosmeéticos
naturales

Sey.ty Bajo 5 afos MExico Cosmeéticos
(Omnilife) naturales
Oriflame Medio 16 anos Luxemburgo Productos
naturales

Madre i ~ . Cosmeéticos

Bajo 4 anos Guayaquil
Terra artesanales

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

Fioré y Madre Terra son marcas de desarrollesarnal reconocidas por la
elaboracion con productos naturales en su totglidsel han concentrado
completamente en el contenido del producto dejamdm lado el empaque del
mismo, coincidiendo incluso con la presentaciosulenvase.

En cuanto a Seyta y Oriflame son marcas que sexuesto al mercado a
través de ventas por catalogo presentando un mdeéeh@gocio por suscripcion y
distribucion minorista, en referencia a su estiategtas marcas han establecido sus
labiales como productos de gama media aunque nmangja presentacion
visualmente comercial no son considerados exclasinb preferidos por su

contenido.
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Por dltimo los labiales Palladio son de excelecédidad ademas de
reconocidos en el mercado pero por el nombre detaa mas no especificamente
por su producto.

Rainbow como contra estrategia pretende estaldecel disefio de la marca
aspectos mas comerciales que la competencia adienpésducirlo a nivel industrial
no artesanal, mostrar el producto con caractemsstitiferenciadoras como sus

compuestos naturales acompafados de un empaqctévatpara el mercado.

4.6.Analisis de la Demanda.
4.6.1. Segmentacion de Mercado.

Los labiales naturales producidos y comercidbsapor Rainbow S.A seran
manufacturados y distribuidos para su venta eiutiad de Guayaquil provincia del
Guayas, teniendo como mercado objetivo a mujeres 28 y 60 afios de edad, que
formen parte del estrato economico A, B, C+ qugdarsensibilidad o valoren los
productos naturales y maquilladores profesionales pretendan brindar una

alternativa de labiales naturales a sus clientas.
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4.6.2 Criterio de Segmentacion.

Tabla 6: Criterios de Segmentacion

Variables
Criterios
MUJERES Magquilladores
- Mujeres de 22 a 60 Hombre§ O mujeres
Demogrdafico ~ maquilladores
anos de edad. .
profesionales.
Muijeres de la Magquilladores de la
Geogrdafico ciudad de ciudad de
Guayaquil. Guayaquil
Muijeres Estrato
Socioecondmico econdmico A, By Indiferente
C+.
Mujeres con Deseo de brindar
Pictogrdfico sensibilidad por alternativa natural a
productos naturales. sus clientas

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

4.6.3 Seleccion de Segmentos.

Se han seleccionado dos segmentos de mercadondonen cuenta la
posibilidad de adquisicion del producto, por est#ivio, mujeres pertenecientes a
estratos A, B, C+ han sido seleccionadas por sacidgd econdmica considerando
gue el producto ofertado es considerado suntuds® gdades puesto que a partir de
22 afos podemos considerar como una edad en quauwjaaes profesional con
acceso a mayor informacion por lo que podria pirafierproducto natural.

Y con respecto a los maquilladores profesionalesaseconsiderado tanto a
hombres y mujeres que se dediquen a esta profgsiqne ambos pueden brindar la

alternativa natural a sus clientas.
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4.6.4Perfiles de los Segmentos.

Se presentaran los dos perfiles que representaestra mercado objetivo:
Mujeres

Edad entre 22 y 60 afos.

Estudiante o profesional.
Sensibilidad por productos naturales.
Pertenece del sector A, By C+.

Vivir en la ciudad de Guayaquil.
Maquilladores

Profesionales.

Dedicarse al maquillaje laboralmente.
Vivir en la ciudad de Guayaquil.
Ejercer la profesion de Maquillador.

Querer brindar alternativa natural a sus clientas.
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4.7.Matriz FODA.

Tabla 7: Matri SWOT

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Producto natural y saludable

Acceso a varios proveedores de
materia prima

Brinda 4 variedad de colores

Proceso productivo eficiente

Bajo costo de produccidon

Producto con alto grado de innovaciéon

Ser parte de un mercado altamente
competitivo

El consumidor piensa que los productos
extranjeros son de mejor calidad

Riesgo de descomposicién de materia
prima en caso de inadecuado
almacenaje

Falta de posicionamiento por ser
nuevos

No poseer fdbrica propia

OPORTUNIDADES

F+O

F+D

Posibilidad de expansidon de linea de
producto

El uso de productos naturales es una
megatendencia mundial

Desarrollo del canal e-commerce

Aumento del poder adquisitivo en las
mujeres

Nuevos nichos de mercado

Crecimiento de la industria cosmética

Crear nuevas lineas de productos bajo
el desarrollo 100% natural

Hacer alianza con maquilladores para
que realicen workshops con nuestros
productos

Desarrollar campanas para dar a
conocer beneficios de productos
naturales

Promover la calidad de manufactura
ecuatoriana.

AMENAZAS

F+A

D+A

El maquillaje es considerado un
producto suntuoso

Cambio veloz en tendencias de
magquillaje y belleza

Competidores multinacionales con
marcas de prestigio mundial

Desarrollar campana de marketing que
dé a conocer las propiedades de los
labiales naturales y el contenido danino
de los tradicionales

No stockearse de materia prima
innecesaria para que en caso de cambio
de tendencia o desarrollo de nuevo
producto no haya pérdidas o
descomposicion al guaradarla

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

4.8.Investigacion de Mercado.

La investigacion de mercado es una de las formediante la cual se puede

obtener informacién necesaria del medio, sea dedasumidores, competidores,

canales, etc. La investigacion de mercado es efdisistematico, recoleccion,

analisis y reporte de resultados relevantes aituscsn de mercado especifica; este

proceso se puede dividir en cuatro fases detallad@sntinuacion (Kotler &

Armstrong, 2008):
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llustracién 13: Proceso de Investigaciéon de Mercado

Definir el Implﬂgen’ro
problema y Deselrelier investigacié Interpretary
los objetivos el plan para
n de reportar los
de la TEEO LT mercado y hallazgos
mves‘r;]gomo informacion analizar los
datos

Fuente: Kotler & Armstrong
Elaborado por: La Autora

4.8.1 Método.

Para el desarrollo de la presente investigacddmekrcado se llevara a cabo una
investigacion exploratoria, teniendo dos métodosliaarse:

Cualitativo.

Se desarrollara un grupo focal conformado porulagores profesionales de
ambos sexos y usuarias de labiales para que puedacer el prototipo del producto,
se pretende determinar la opinion de personascaalds como los profesionales y
los posibles usuarios.

Ademas de realizaran entrevistas a profundidaddermatélogo y especialista
en productos naturales, se buscara conocer lostaspgegativos que brindan los
labiales tradicionales bajo un respaldo profesional

Cuantitativo.

Bajo este método se desarrollard una encuesii@@eg conforman el perfil de
mujeres consumidoras de labiales, bajo parametosstablecidos siendo estos:
Habitantes del sector urbano de Guayaquil, entrg @2 afos, estudiante de nivel

superior o profesional, pertenece del sector A, 8+
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A través de los resultados de la presente encegtadra tener informacion
detallada como frecuencia de compra, canales degbdison preferidos, rango de

precios con disposicion de pago, entre otros @stall

4.8.2 Disefo de la Investigacion.
4.8.2.1. Objetivos de la Investigacién: General y Especifi®

Objetivo General.

Determinar las necesidades y preferencias delade real y potencial con
respecto a labiales naturales en la ciudad de Gudya

Objetivos Especificos.

= Determinar los canales de Distribucion preferidoisgd mercado meta.

= Disefiar una propuesta de valor diferenciadora.

= Saber si los maquilladores profesionales poseenchio de mercado desatendido
en clientes que prefieren productos naturales

= Conocer cual seria el patron o frecuencia de coasum

» Determinar la edad de la consumidora promedio.

= Conocer la predisposicion del cliente para adquira alternativa de labiales bajo

el formato natural.

4.8.2.2. Tamafo de la Muestra.

La presente propuesta esta delimitada en la diddaGuayaquil, que de
acuerdo al ultimo censo realizado (2010), por gitinto ecuatoriano de estadisticas
y censo, el total de su poblacion es de 2°350.8Este numero de habitantes se le
aplica la segmentacién de mercado de acuerdo walébles que se detallan a

continuacion:
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Tabla 8: Criterios de segmentacién de mercado

Variable Porcentaje Cdlculo
Mvujeres en Guayaquil 50,73% 1.192.694
Sector Econémico A, B, C+ 35,90% 428.177
Edad entre 20 - 59 anos 52% 222.652

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaborado por: La Autora

La poblacion a estudiar es de 222.652, a la cuapkeara la siguiente férmula.

Z.Npq
e2(N—-1)+ ngq

n=

En la cual:

N = Tamafio de la muestra

Zo. = Nivel de confianza

N = Tamario de la poblacion

p= Proporcion de individuos que poseen la caratieaide estudio

g = Proporcion de individuos que no poseen la taratica de estudio

e = Porcentaje de error muestral aceptado

Para el calculo se utilizé6 un nivel de confianzh @6 (equivalente a 1,96), un
margen de error del 5%, y una heterogeneidad dé| 56teniendo como resultado

una muestra de 384 personas.
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4.8.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos.

Las técnicas que se utilizaran para la recolecd® datos seran encuestas,
entrevistas y focus group en métodos cualitativogantitativos.

Cualitativo.

Se desarrollara un grupo focal conformado poruiladores profesionales de
ambos sexos y usuarias de labiales para que puedacer el prototipo del producto,
se pretende determinar la opinion de personasczalds como los profesionales y
los posibles usuarios.

Ademas de realizaran entrevistas a profundidad @eamatdlogo y especialista en
productos naturales, se buscara conocer los aspaefgativos que brindan los
labiales tradicionales bajo un respaldo profesional

Cuantitativo.

Bajo este método se desarrollara una encuesiizaeg conforman el perfil de
mujeres consumidoras de labiales, bajo pardmetosstablecidos siendo estos:
Habitantes del sector urbano de Guayaquil, entrg @2 afos, estudiante de nivel
superior o profesional, pertenece del sector A, 8+

A través de los resultados de la presente ensegtadra tener informacion
detallada como frecuencia de compra, canales debdison preferidos, rango de

precios con disposicion de pago, entre otros dstall

4.8.2.3.1.Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo Focal, etc.)
Dentro de la investigacion exploratoria se hawdto a cabo dos estrategias,

a continuaciéon se muestran los resultados.
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Grupo Focal.

El grupo focal estuvo conformado por 4 maquill@doprofesionales que
residen y laboran en la ciudad de Guayaquil, Joéear Cevallos, Johana Paredes,
Nathaly Cevallos y Lupo Quifionez. Se ha llevadal@an conversatorio en el cual
han expuesto su opinidn acerca de la presente gstapla cual resulté favorable,
dando por conclusién que actualmente existe unoniteh usuarias de maquillaje
insatisfechas debido a que en el mercado no camsigna propuesta de labiales
naturales que remplacen a los tradicionales, agegyre lanzando al mercado esta
propuesta estarian dispuestos a comprarla paizatlél con sus clientes e incluso
gustarian ser distribuidores.

Entrevista a Profundidad:

Se ha realizado una entrevista a profundidad anédico especialista en
dermatologia el Dr. Cristhian Briones y junto asélha analizado los compontes
nocivos mas comunes que se utilizan en los labtedelicionales y como son sus
afecciones no solo a la piel si no al organisnepdés de sefalar los mas comunes
como el plomo que es una toxina causante de dagbreé desarrollo neurologico
e infertilidad, el propileno que causa irritacién la dermis y suele ser usado en
refrigerantes vehiculares, el formol llamado fordedidos es el mismo que se usa
para conservar cadaveres ya que previenen ldqueaion de bacterias pero al
contacto de la piel es téxico para la salud y jtoma los parabenos se han vinculado
a problemas en la salud incluyendo el cancer,omas$ enddcrinos y toxicidad
reproductiva.

Como conclusion pudo apreciar la propuesta queddédrRainbow como

favorable y considera se convertiria en un empngiedto agente de cambio a la
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sociedad, sugirié que la forma de abrir mercad@dalser a través de campafas de

concientizacién sobre los componentes nocivos geegn los labiales tradicionales.

4.8.2.3.2.Concluyente (Encuesta)

De acuerdo al calculo de la muestra efectuadd|esaron a cabo 384
encuestas a mujeres representantes del mercadeondtafinalidad de elaborar un
analisis cuantitativo.

Las encuestas se realizaron de manera digitedvés de la plataforma
gratuita Survey Monkey y fisicamente en el sectotende la ciudad de Guayaquil.

La encuesta modelo estara adjunta en anexos.

4.8.2.4. Andlisis de Datos.

Se realiz6 un total de 384 encuestas conformadf preguntas, se detalla a

continuacion el resultado expresado en cada una.
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1. De las 384 mujeres encuestadas el 55% pertendesredades de 21 a 30 afios,
continuando con el 21% que pertenecen a edades ity 20 afos, el 18% son

mujeres de 41 a 60 afios y por ultimo el 6% sordddes entre 31 y 40 afios.

llustracién 14: Edades de encuestadas

EDADES
18% 21%
Enfre 16 - 20
6% Entre 21 - 30
Enfre 31 - 40
Enfre 41- 60
55%

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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2. El 40% de las encuestadas viven en el sector redet@do el mas alto porcentaje,
continuando con el 31% de mujeres que residen anSaimborondoén, el 20%
pertenecen a via La Costa y por ultimo un 6% y 8%pmertenecen al centro y sur de

la ciudad de Guayaquil respectivamente.

llustracién 15: Sector

SECTOR

Norte

20%
Cenftro

40%
Sur

Via
31% Samboronddn

6% Via La Costa

3%

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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3. El mayor porcentaje pertenece a Estudiantes con, 4&8tinuando con
profesionales en relacion de dependencia sienéa3&8b, con igualdad de 12% se

encuentran negocio propio y otro, por ultimo corBéfise encuentra desempleado.

llustracién 16: Ocupacién

OCUPACION

Estudiante
12%
Desempleado

12% 42%

Profesional en
relacién de
dependencia

Negocio propio
31% g prop

3% Oftro

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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4. De $11 a $15 es el porcentaje con mayor numeral®iga%, continlda un 27%
que gastan entre $6 y $10, luego un 21% sueleargis$16 a $20, el 12% gasta de

$21 en adelante y con el menor porcentaje siendodftan entre $1 y $5.

llustracidn 17: Gasto promedio en un labial

GASTO PROMEDIO EN UN LABIAL

127 6%
Entre $1 - $5
27% Entre $6 - $10
2% Entre $11 - $15
Entre $16 - $21
$21 en adelante
34%

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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5. El lugar con mayor frecuencia de compra son logresicomerciales con un 25%,
luego con 18% se encuentran las tiendas multimaesael extranjero, con 12% se
encuentran 3 divisiones estas son tiendas espacial, catalogos y tiendas on-line

y por ultimo con 3% el lugar de compra habitual Esfarmacias.

llustracidn 18: Lugar de compra habitual

LUGAR DE COMPRA HABITUAL

Tiendas multimarca

Tienda
18% 18% especializadas

Farmacia

12% 12% Cen’rros‘
comerciales

Tiendas on-line

12% 3%
25%

Catdlogos

En el extranjero

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

6. Al momento de realizar una compra de labial el 2&8%fiere la calidad del

producto, el 26% realiza compra por los colores afuece el producto, el 15% se
fija principalmente en los ingredientes del productl 12% realiza la compra
fijandose en la marca del producto, el 11% seefij&| precio del labial y por ultimo

un 8% prefiere comprar segun la imagen del producto
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llustracién 19: Cualidad preferida

CUALIDAD PREFERIDA

8% 12%

11%
28%

26%

15%

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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7. El 46% de las encuestadas compra un promedio d& [dkaales al afo, el 28%
compra de 9 a 10 labiales, el 15% compra de 4abialeés al afio, y por ultimo el

11% compra entre 11 a 15 labiales anualmente

llustracién 20: Promedio anual de compra

PROMEDIO ANUAL DE COMPRA

1%

15%
405
) 708
& 9a10
11Tal5
46%

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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8. De las 384 encuestas el 64% que representan a @jédesr consume productos
naturales y el 39% que representan a 140 mujeénesna compran productos

naturales.

llustracion 21: Compra de productos naturales

COMPRA DE PRODUCTOS NATURALES

36%
Si
No

64%

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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9. Por ultimo se ha consultado si estarian dispuestargrar el producto ofertado
por Rainbow dando como resultado que el 97% derlesestadas respondan que si

mientras el 3% ha expresado que no.

llustracién 22: Disposicién de compra del labial Ra  inbow

DISPOSICION DE COMPRA LABIAL
RAINBOW

3%

Si
No

97%

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados.

» El grupo de edad en donde se encuentra el mayoemtaje de disposicion de
compra del labial Rainbow siendo un 97% pertenacetades entre 22 y 45 afos.
= El sector Norte de la ciudad de Guayaquil seguiel®/th Samboronddn son el
lugar de residencia del mayor porcentaje de corthanas cosméticas siendo 40% y
31% respectivamente.

» La mayoria de labiales que compran oscilan engseamitre $11 y $15 ddlares.

= El mayor lugar de compra habitual con un son logros comerciales, en tiendas
departamentales seguidas de tienda multimarca.

= Al momento de comprar un labial las 3 cualidades mdportantes son en primer
lugar calidad seguido de los colores y luego Igsadientes.

» La frecuencia de compra con mayor alcance es dei8lés al afio.

» El 64% de encuestadas compra productos naturaldiseisas utilidades.

= EI97% de las mujeres estaria dispuesta a congwéabhiales naturales que ofrece

Rainbow.

4.8.3 Conclusiones de la Investigacion de Mercado.

Para realizar la investigacion de mercado seartdn 3 estrategias, encuestas,
focus group y entrevista a profundidad. A contindiase mostraran las conclusiones
obtenidas por cada medio.

A través de las encuestas se pudieron deterhoimaiguientes puntos:
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» Rango de edad de mercado meta.

= Sector residencial y ocupacion de mercado meta.

» Rango de precios dispuestos a pagar por un labial.

= Lugar habitual de compra.

= Caracteristicas principales a tomar en cuenta aiento de comprar un labial.
» Frecuencia de compra de labiales.

= Preferencia de compra en productos naturales.

= Disposicion a la compra de los labiales Rainbow.

Los resultados obtenidos han servido para deterdaimemanda del producto,
establecer los puntos de ventas y determinar elpgrie estan dispuestas a pagar
por los labiales de Rainbow.

En el focus group se pudo conocer la opinion aéos maquilladores de
Guayaquil con respecto a la propuesta de Rainéldugar en donde ellos adquieren
su magquillaje ademas de confirmar que existe umonie mercado no satisfecho en
mujeres que preferirian ser maquilladas por labiaégurales.

Por dltimo en la entrevista a profundidad se pddterminar los diferentes

componentes que poseen los labiales tradicionatesp afectan a sus usuarios.

4.8.4Recomendaciones de la Investigacion de Mercado.

Gracias al analisis de resultados obtenidos envkstigacion se recomienda:
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= Considerar las cualidades que prefieren los cortanes al momento realizar la
compra de un labial.

= Dirigirse al mercado meta con mayor porcentaje idpogicion de compra del

producto Rainbow, siendo mujeres de Guayaquilpseatonomico A B C+, entre

22 y 45 afos.

= Dirigirse al mercado del sector norte de la ciudadsuayaquil seguido de via
Samborondén son el lugar de residencia del mayoreptaje de consumidoras
cosméticas sumando un 71%.

»= Vender el producto a través de canales de distdbuindirectos con mayor

aceptacibn como centros comerciales en establetioniade autoservicio

departamentales y tiendas distribuidoras minoristas

= Establecer relaciones con maquilladores profesesnadra introducir el producto
al mercado.

= Establecer el precio del producto aproximadamemt&lé.
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING.
5.1.Objetivos: General y Especificos.

Objetivo General.

Introducir un labial natural bajo la marca Rainlb&wel mercado meta, como un
cosmeético natural atractivo con alto valor de @aligt responsabilidad social.

Objetivos Especificos.

= Crear una imagen de marca que pueda ser atraatitm para personas sensibles
al impacto ecolégico y para quienes gustan del agu

» |mpulsar las ventas y promocionar la marca a trdeda presentacion de branding
diferenciador.

= Posicionar el labial natural como un emprendimiesgente de cambio en la

cosmética de la ciudad de Guayaquil.

= Lograr fidelizacion del mercado objetivo.

» Realizar camparfias publicitarias que transmitantieégnente la propuesta de

valor de Rainbow.

5.1.1. Mercado Meta.
El mercado meta estd conformado por dos segmeswsdetallan a
continuacion:

Mujeres.
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» Edad entre 22 y 45 afios.

» Estudiante de nivel superior y profesionales.

= Sensibilidad por productos naturales.

= Pertenece del sector A, By C+.

= Vivir en el sector norte de la ciudad de Guayaguila a Samborondén

Maquilladores.

= Profesionales.

= Dedicarse al maquillaje laboralmente.
= Vivir en la ciudad de Guayaquil.

» Ejercer la profesién de Maquillador.

= Querer brindar alternativa natural a sus clientas.

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion.

La propuesta de estrategia que utilizara la esapr@ainbow para la
introduccién de los labiales al mercado es la difelacion ya que el producto
permite la posibilidad de distincion gracias acuslidades naturales.

Ademas para poder abarcar el mercado meta pretese utilizara también
la estrategia de abarcar varios puntos de ventaggte motivo Rainbow tendra
presencia en 7 locales comerciales, 4 de autogeryi@ minoristas en tiendas

multimarca.

5.1.1.2. Cobertura.
En la cobertura del plan de marketing Rainboerssientra establecida en la

ciudad de Guayaquil en el perimetro norte urbanovia a Samboronddn,
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especialmente en el segmento de mujeres en eda@2sad45 afios y maquilladores
profesionales del sector.

Como se muestra en los resultados de la invegligal lugar preferente para
realizar las compras es en tiendas multimarcaeptras comerciales y por este

motivo es ahi en donde se tendra establecido ¢b plenventa.

5.1.2. Posicionamiento.

Como estrategia principal de posicionamientoasa enfatizar demostrar el
valor agregado que ofrece el producto, los beiosficbondades que aporta, ademas
de concientizar acerca de los componentes comuesse realizan los labiales
tradicionales con la finalidad de ser referentedaeciudad de emprendimiento

desarrollado de manera sostenible y eco amigable.
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5.2. Marketing Mix.

5.2.1. Estrategia de Producto o Servicios.

Tabla 9: Descripcién de la estrategia del producto Rainbow

Definicién Labiales liguidos desarrollados de forma natural
- tacis B Envase de plastico transparents con
resenfacion tapa dorda de 7ocm aplicador de labial adaptado
Wine
ol Red
olores Bink
Mude
Contenido 4 ml
slogan Be natural, be colorful, be a Rainbow
Producto Esencial Labiales liquidos
Producto Real Labiales naturales liquidos
Producto Labiales liquidos en 4 presentaciones, naturales, saludables y
Aumentado desarrollados de manera eco amigakble

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

5.2.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado.

En cumplimiento a la norma vigente de etiquetadotulado de cosméticos
nacionales:

Cada labial natural sera entregada en una cajarttin reciclado con disefio
del branding de la marca, dentro de la misma cohnspmapeleria con las
especificaciones del producto propiedades, compgendacha de caducidad e
instrucciones de uso y eliminacién puesto que @dstipula la Ley del Sistema
Ecuatoriano de Calidad.

Este empaque estara impreso con el logo del ptoguslogan de la marca.
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Parte Frontal.

llustracién 23: Empaque frontal

=

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

Parte Interna.

llustracién 24: Parte Interna del producto

il

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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Etiqueta del labial

llustracién 25: Etiqueta del producto

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

Empaque del labial.

llustracién 26: Empaque del labial

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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5.2.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea.

La amplitud de la linea es de un solo productm g@anto a profundidad de la
linea existen 4 presentaciones de labiales nasudaldml de la marca Rainbow:

= Wine — color concho de vino
= Red - color rojo

= Pink - color fucsia

Nude — color palo de rosa

llustracién 27: Profundidad de linea de producto

o —
{ ) )

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

5.2.1.3. Marcas y Submarcas.
La marca representativa de la empresa se hadesdo Rainbow Makeup,
esta serd la Unica linea de produccién que tdadrénpresa y por este motivo no

posee Submarcas.
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5.2.2. Estrategia de Precios.

5.2.2.1. Precios de la Competencia.

La empresa Rainbow no tiene un competidor quaepte las mismas
caracteristicas ya que los labiales naturalesraereado son artesanales o presentan
una imagen de marca que no esta alineada con pagsta que se pretende. Los
principales competidores se presentan a continnamé el rango de precios que

presenta cada uno.

Tabla 10: Precios de la competencia

Competencia Precio del Labial
Fioré $5
Palladio $16
Seyto
( Omnilife) $11
Oriflame $9
Madre Terra $6

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

Gracias al estudio de mercado realizado se patiwrdinar que el mercado
meta esta dispuesto a pagar mayormente entreb6 ge manera justa por un labial

natural.

5.2.2.2. Adquisitivo del Mercado Meta.
El poder adquisitivo del mercado meta de la esgps®n mujeres de nivel
socioecondmico A, B y C+, esta decision se ha tenazdido a que los cosméticos

son considerados productos suntuosos y estos stgmBenen la capacidad
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econdémico de compra, ademas de que por su niesluEcion tienen mayor acceso

a informacion que les permite conocer los benefidi® los productos naturales.

5.2.2.2. Politicas de Precio.
Se han establecido politicas de precio y pago tqara clientes como para

distribuidores:

» Los labiales seran vendidos a un precio de vergatdico (PVP) de $15,00.

» No se otorgaran descuentos no establecidos al ntonten la entrega del

producto.

» Los métodos de pago aceptados por Rainbow sonvefeitansferencia y cheque
certificado.

= Se establecio una politica de pagos distribuidéadgguiente manera: 60% de

contado, 30% a los 30 dias y 10% a los 60 diaa dettega del producto.

5.2.3 Estrategia de Plaza.

5.2.3.1. Localizacién de Puntos de Venta.

Localizacién Macro: Ecuador, Guayas, Guayaquil.

Localizacién Micro: Sector Norte y Via a Samboramd6

Se han seleccionado los dos sectores con mdgeaneia ante el resultado
obtenido en la investigacion de mercado efectuadianas de establecer los puntos

de venta potenciales a los cuales acude este segdeemercado objetivo:

Tiendas departamentales en centros comercialgsernglas minoristas

multimarca.
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= DePrati (San Marino, Plaza Navona, Policentro yl idal Sol)
* La Molienda (Urdesa, Via Samborondon)

» Bio Market (Via Samboronddn)

5.2.3.1.1.Distribucion del Espacio.
No se cuenta con un establecimiento de venta prgpigue nuestro canal de
distribucion es venta indirecta a través de inteliar®s que sirven como

distribuidores.

5.2.3.1.2.Merchandising.

Rainbow Makeup se podra adquirir en tiendasimatlca, autoservicios y
Green markets de la ciudad de Guayaquil. Se idiccam un lanzamiento del
producto y se continuara con activaciones en pudiyenta segun las fechas
estratégicamente mas importantes como en FebrerSgroValentin, Mayo por el
mes de la mujer y en Diciembre por Navidad.

Al no poseer un canal de venta directa se aplicalecursos como
revestimientos de percha para pr ~ omover una imagesctiva de la marca,
entrega de sampling del producto a influencersanai con maquilladores

profesionales para que utilicen nuestros produstosorkshops promocionales.

5.2.3.2. Sistema de Distribucién Comercial

El sistema de distribucion a utilizar es el sqbe:
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llustracion 28: Sistema de distribucién

Productor Distribuidor Cliente

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
5.2.3.2.1.Canales de Distribucion.
Los canales de distribucion se dividen en Autos®ms con un 60% de
participacion y Minoristas con 40% de participacion

Tabla 11: Canales de distribucidon

AUTOSERVICIOS
San Marino, Policentro, Plaza Navona,
De Prati Mall del Sol
MINORISTAS
Biomarket Via Samboronddn
La Molienda Via Samboronddn, Urdesa

Fuente: La autora

Elaborado por: La Autora
5.2.3.2.2.Logistica.

Para el proceso de logistica se ha optado poeriear el servicio de
distribucion del producto terminado ya empacadaaas de 100 unidades a los

distribuidores.

5.2.3.2.3.Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Postenta, Quejas,
Reclamaciones, Devoluciones.
Como parte de la estrategia de diferenciacioiRa@i@bow la propuesta de

valor incluye un alto sentido de responsabilidadwamnto al servicio que se brinda a
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los clientes ya que las negociaciones se realiz@stdmente con los encargados
comerciales de grandes empresas de la ciudad dauia

Como politica general de servicio al cliente sedeterminado lograr la
maxima satisfaccion en la experiencia de compraugstros productos, si bien no
somos distribuidores directos para nuestros ckefgeexperiencia de calidad de
servicio se la debemos a nuestros distribuidores.

El proceso de experiencia inicia con la pre-verites empresas distribuidoras
se tomaran pedidos y se distribuira a través dedosones distribuidores, el proceso
de post-venta no termina con la entrega y pagopdeducto ya que se dara
seguimiento a través de las redes de contacto ratiyes, se realizara una llamada
para medir el nivel de satisfaccion de entregasdedroductos.

Se utilizaran medios digitales para brindar infacién de los productos, sus

beneficios e ideas de utilidad.

5.2.4 Estrategias de Promocién

5.2.4.1. Promocion de Ventas.

La promocién de ventas se llevard a cabo en dtesas denominadas
estrategia, aplicacion y analisis.

Estrategia.

Las relaciones comerciales estaran a cargo gelrdenento comercial y de
marketing, para cerrar la venta se realizara umaida con la data de compradores
y se estableceran parametros de compra de cadadedkbial.

Aplicacion.
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Se capacitara a los dependientes de las tiem#asaade los beneficios de
cada producto a través de papeleria que sera enpiatb a los productos que
requieran cada tienda.

Andlisis.

Después de realizada la venta se efectuaraedtimiento de las perchas en
donde se expondran los productos para que la expaide compra sea atractiva y
genere mayor trafico de personas y después seancalivisitas periddicas para ver

el estado de las mismas.

5.2.4.2. Venta Personal.
Esta modalidad no es utilizada por Rainbow debidoeel canal de venta

utilizado es indirecto.

5.2.4.3. Publicidad.
5.2.4.3.1.Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Cocepto, Mensaje.

El producto que se vendera es un labial natural caracteristicas
profesionales en 4 diferentes colores empacadognancaja individual junto a
papeleria descriptiva de cada producto.

Concepto

El lapiz labial es un producto cosmético que @ndipigmentos, aceites,
ceras y emolientes que brindan color ademas dduréer los labios; Rainbow
pretende suplir el maquillaje tradicional a tradésuna propuesta 100% natural,

atractiva y de calidad para los usuarios.
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Mensaje

El mensaje que se espera transmitir estara resipalo@o el slogan “Be
natural, colourful, bea Rainbow”, la finalidad Bainbow es demostrar como el
magquillajenatural puede cumplir la misma funciée emaquillaje tradicional y de

mejor manera, siendo saludable y beneficioso jaraganismo.

5.2.4.3.2.Estrategias ATL y BTL.

Estratégias ATL.:

Revista Sambo, es una revista especializada dmilagion mensual
promoviendo un tema distinto cada mes, se inicapépcionando en ediciones

especiales en por el dia de la mujer.

Estratégias BTL:

Como estratégias BTL se utilizaran medios diggatomo redes sociales
como Facebook e Instagram, el desarrollo de umw#b corporativo; ademas se
aplicara marketing de guerrilla en los puntos detajeactivaciones en ferias y

entregas de muestras a influencers de la ciudad.

5.2.4.3.3.Estrategia de Lanzamiento.

Se iniciard una campafa de expectativa a travdéssdmedios digitales que
posee la empresa, a continuacion se realizardampatia de difusion de marca junto
a influencers de la ciudad, se les enviar4 una aajalos productos Rainbow y
papeleria informativa de la empresa para mostrar experiencia de nuestra

propuesta.
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Después de la campafia de expectativa se haneuman de lanzamiento

para invitar a medios y personas conocidas paseptar el producto al mercado.

5.2.4.3.4.Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias ¢Rublicidad.

Se utilizaran medios online y offline que estdajo la gestion y direccion
del departamento de marketing de la empresa, estraségias se veran reflejadas en
el cronograma de actividades de promocion y eymeesto de marketing.

La empresa no solicitara los servicios de una@gele publicidad debido a

su alto costo.

5.2.4.4. Relaciones Publicas.

Las actividades de relaciones publicas como atacto con medios de
comunicacion, participacion en eventos, desaraddoletines de prensa, etcétera,
seran realizadas por la gerencia de marketinglaajioeccion de la gerencia general.

Ademas se trabajard en conjunto con influencees mdercado meta
determinado a través de promocidén en redes sociakte grupo de personas
recibiran productos Rainbow como canje por pubdidid

Los influencers potenciales para trabajar emadfiacon Rainbow bajo los
términos de canje de productos, invitacion a ewemtaifusion en redes por

publicidad son:

101



Tabla 12: Influencers

INFLUENCER SEGMENTO MEDIO

Maquilladora lg
Profesional @mariajosemorales

Maria José Morales

Blogger de salud y

. Datainfox.com
tendencias

Dyana Pombar

Blogger de estilo de

Wendy Espinoza vida y moda

Wendyespinoza.com

Gloria Mejia Blogger de Moda frendymachine.com

Blogger de Eventos

Valeria Viteri v Moda

g @val_vi

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

5.2.4.5. Marketing Relacional.

El canal de distribucién que utiliza Rainbow reditiecto pero a pesar de esto
la relacion que se tendra con el mercado metatesclea gracias a los medios
digitales de la empresa como redes sociales y ws#ib, a través de estos se

promovera el contacto con el cliente y se obtertri@edback sobre los productos.

5.2.4.6. Gestion de Promocion Electrénica del Proyecto.
5.2.4.6.1.Estrategias de E-Commerce.

En la presente propuesta no se considera el mé®ad-commerce puesto
que las ventas seran realizadas por medio debdisibres en autoservicios y tiendas

minoristas. No se descarta la implementacion alplazo.

5.2.4.6.2.Andlisis de la Promocién Digital de los Competidore Web y Redes
Sociales.
Se ha realizado un analisis acerca de los sitals y redes sociales como

Facebook e Instagram de los 5 principales competsdde Rainbow.
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Fioré.
= No posee sitio web de la empresa
» Su Instagram cuenta con un aproximado de 3000d@&®si debido a que no tiene
una buena imagen ni disefio digital.
= En lared de Facebook cuenta con un fanpage dahustuarios.

Palladio

= Posee un sitio web bajo el dominio gratuito de tdpgt por lo que al ser una
empresa tan grande y no comprar un dominio propiorimda una buena imagen.

» El Instagram de Palladio Ecuador cuenta con 83Q0ideres, realizan pautas y
tienen una imagen acorde a la marca ademas posaguario por cada pais en el
gue tienen presencia.

= En el fanpage de Palladio brindan tips de magaillapndgenes de calidad y
promociones de sus productos por este motivo caeata 56000 seguidores.

Seyta.

» La marca Seytu de Omnilife no posee un sitio vegeeifico para Ecuador, a pesar
de estar bien estructurado no esta actualizadocy@ata con informacién sobre los
productos vigentes en Ecuador.

»La cuenta de Instagram de Seytu Ecuador posee @&fdidsres y no realiza
publicaciones desde el mes de septiembre del 2016.

» En Facebook Seytu Ecuador no tiene presencia, awexigie n fanpage de la marca
principal Omnilife no hay informacion de calidadeeza de linea de cosméticos

Seytu.
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Oriflame.

* Posee un sitio web de alta calidad, ademas uélizanal de e-commerce.

» En la cuenta de Instagram de Oriflame se encuéniea contenido acerca de

cuidado de la piel y tips de maquillaje, poseeagufatractivo ademas de demostrar

buena interaccion con los seguidores.

» En Facebook posee una estructura armoniosa yae&ta con el producto que

ofrecen, a través de este medio realizan promogipiserteos de sus productos.
Madre Terra

= Madre Terra no posee sitio web.

» El Instagram de Madre Terra posee aproximadam@d@® seguidores, la

estructura que presentan es armoniosa aunque pakpeTas imagenes en baja

resolucion.

» Elfanpage de Madre Terra cuenta con 1054 seg@game puede observar mucho

movimiento de red pero sin orden especifico ni ariso

5.2.4.6.3.Estrategia de Marketing Digital: Implementacion delsitio web y
redes sociales.

Rainbow poseera un sitio Web corporativo adersatndtagram y Facebook
que se utilizara para tener mayor cercania a logrigs, a través de estos medios se
presentara la identidad de la empresa, informagidos productos junto a sus

beneficios.
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Sitio Web de Rainbow

llustracién 29: Sitio Web de Rainbow

Services Abour Portfolio Contact Book Online I

Rarnbow

A A~

Fuente: www.rainbowmakeup.com
Elaborado por: La Autora

Instagram de Rainbow

llustracidn 30: Perfil de Instagram

rainbowmakeup.ec

@ 25 publicaciones 82 sequidores 144 sequidos

Rainbow makeup Encuéntranos en DePrati « La Molienda «Biomarket ® Guayaquil @
Natural cosmetics www.rainbowmakeup.com

{} C W ©oeeT

Fuente: Instagram @rainbowmakeup.ec
Elaborado por: La Autora
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Facebook de Rainbow

llustracién 31: Perfil de Facebook

n Asi es come ven tu pagina las personas. Vuelve a tu vista para administraria

(Rawnbese’

Arleth andrade

@RainbowMakeupec
Inicio

Publicaciones
Opiniones

Fotas

Informacion

Comunidad

# Estado [8]

g

Publicaciones

e Me gusta | 3y Seguir 4 Compartir |

Guardar

Escribir una opinién

Sugerir cambios

Crear pagina

Indicar gue te gusia como tu pagina
Invitar a amigos

Bloquear pagina

Reportar pagina

= B

A

Blog personal

Comunidad

Ver todo

2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta

esta pagina

Informacion

Ver todo

Fuente: Facebook @rainbowmakeupec
Elaborado por: La Autora

5.2.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion.

llustracién 32: Cronograma de actividades

Modo
"

ask Name - Duncén - Comienzo  + Fin - Predecesoras v losr| D J L V M S X D J L

Non| 2456917 220¢'17 19nov1T | 17dic’T

1un23/10/17  54b 06/01/18

o3jun

18 lotjuts 29t
v M s x 0 s

L

629018

Mos

2sep1s 210a18

Tenor e | 16dic 18
Mos

4 Fase 1: Preparacion 11 dias
Disefio pagina web 5 dias
Elaboraciénde 5 dias

(i}
4 Cronograma de 56 dias.
Marketing
=
=

contenido para los
diferentes canales

INCY Creacion cuentas 2 dias
redes sociales
- Elsboracionde  2dias

afichesy folletos
4 Fase 2:Expectativa 21 dias,

-
= Facebook 21 dias
Y Instagram 21 dias
- + Fase 3: Lanzamiento 47 dias
= = Planificacion del  4dias
evento
= = Locacion del 15 dias
evento
= - Confirmacién  0dias
locacién
= o Preparacionde  12dias
mobiliario,
equipos y personal
para el evento
= ow Evento de 1dia
lanzamiento
# + Fase &: Activacion
= = Activacinsan  1dia
Valentin
LIS Activacién Dia de la 1dia
mujer
R Activacion Navidad 1dia

1un 23/10/17  lun 06/11/17 i
1un 23/10/17  vie 27/10/17
vie27/10/17  jue 02/11/17

jue02/11/17  vie 03/11/17

vie03/11/17  lun06/11/17

-

mar07/11/17  mar 05/12/17 L
mar07/11/17  mar 05/12/17

mar07/11/17  mar 05/12/17

vie03/11/17  sib06/01/18 | —
vie03/11/17  mié 08/11/17

mar14/11/17  lun 04/12/17

mar05/12/17  mar05/12/17 05712

mie06/12/17 jue 21/12/17

s4b06/01/18  sib06/01/18

mié 14/02/18  mié 14/02/18
80 12/05/18  sdb12/05/18

s4b22/12/18  séb22/12/18

Fuente: Facebook @rainbowmakeupec
Elaborado por: La Autora
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5.3.

Tabla 13: Presupuesto de Marketing

Presupuesto de Marketing.

| ENERO | FEBRERO

|MARZO |ABR[L |MAYO |JUN]O |JULIO ]AGOSTO |SEPT |OCTUBRE |NOV IDIC |ANO|

Fuente: La autora

Elaborado por: La Autora
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Revistas

Revistasambo | | | | 605 | |605 I 1210
Revestimiento de perchas
Biomarket 45 45 45 45 180
La Molienda 90 90 90 90 360
De Prati 180 180 180 180 720
REDES SOCIALES

Instagram 75 75 75 75 75 375
Facebook 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 480

OTROS
Material popy stand 500 200 200 900
Activaciones 50 50 50 150
Muestras gratis 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 25 355
Analisis necesidades 20 20 20 40
Video 120 120 240
Disefiador freelance 65 65 65 65 65 65 390

5420
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO.
6.1. Produccion.

6.1.1 Proceso Productivo.

1. Recepcion y descarga de Materia Prima:

La recepcion de la materia prima la llevar4 abaato operario y se realizara
el proceso de produccion.

2. Revision y distribucion de materia prima:

Antes de iniciar la elaboracion de los labialesismo operario realiza en
bodega la distribucion de los elementos de mapeniaa en dos secciones, solidos y
liquidos, en donde se revisaran su buen estadndiaon.

3. Formulacién de base para labiales:

Un productor selecciona la cantidad adecuadaada componente de la
formula para realizar la base de los labiales.
4. Pulverizado:

Un asistente de produccion unifica todos los aomeptes solidos en una
maquina pulverizadora.
5. Mezclado:

Los componentes pulverizados en la etapa anterigiesten en una batidora
industrial y se les agregan los insumos liquidasa ger compactados entre si.
6. Control de Calidad fase uno.

El supervisor de produccidon revisara que el emdb logrado sea el
adecuado y esté listo para convertirse en un ptodunal.

7. Dosificado.
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El contenido obtenido se vierte a un dosificgokma llenar cada envase con
la cantidad de contenido establecido luego samsportado por un asistente de
produccion a un espacio en donde reposaran 30 @sinut
8. Control de Calidad fase dos.

Una vez ya armado el labial el supervisor deladlrevisa el correcto relleno y
cerrado del envase.
9. Etiquetado.

Los labiales en perfecto estado pasan a seretdidos con el branding antes
establecido, el proceso lo realiza un operario.
10. Ensamblado.

Como ensamblaje definimos el proceso de enchjaroglucto con papeleria
descriptiva interna del producto y sellado debpixio.
11. Almacenamiento.

Se almacenaran en cajas de 100 unidades, guardanabdega listas para ser

distribuidas.
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6.1.2. Flujogramas de procesos.

llustracién 33: Fluioarama de proceso productivo

A )

Recepciony Revision y
descarga de distribucion de
Materia Prima materia prima

Formulacién de
base para labiales

fase 1

Control de Calidad

Dosificado .

Efiquetado

Almacenamiento Ensamblado

N )
Control de Calidad Mezclado { Pulverizado.

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora
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6.1.3.Infraestructura.

La infraestructura a utilizarse se ha divididespacio de produccion y espacio
administrativos, procurando el desarrollo segundanativa vigente en relacion a
las buenas practicas de manufactura.

La locacion se ha determinado en una bodega diéiem el sector de
Mapasingue este debido a su ubicacion estratégieaio modico, distribucion de
espacio adecuado.

Posee un terreno de 180 metros cuadrados.

llustracién 34: Layout

7,5 mt 2,5 mt 2,5 mt 2,5 mt
Oficinas Bafios Bafios
Administrativas Administrativos Vestidores

Bodega de o»

insumos 5

i| Corredor

Bodega de o
productos .5.

terminados
Planta de Produccién

15 mt

Fuente: La autora
Elaborado por: La Autora

6.1.4Mano de Obra.
En la elaboracion de los labiales naturales profedes participaran:
1 Jefe de produccién

1 Asistente de Produccién.
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6.1.5.Capacidad Instalada.
La poblacién de la ciudad de Guayaquil es de 28%, a este numero de

habitantes se le aplica la segmentacion de mexmdouerdo a las variables que se

detallan a continuacion:

Tabla 14: Criterios de segmentacién de mercado

Variable Porcentaje Cdlculo
Mvujeres en Guayaquil 50,73% 1.192.694
Sector Ecog:’mico A, B, 35,90% 498.177
Edad entre 20 - 59 anos 52% 222.652

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaborado por: La Autora

Detallado los criterios de segmentacion la maestr determind 222652, se
tomo la frecuencia de compra de 8 labiales alsa&@oin estudio de mercado, lo que
corresponde a 0,66 labiales mensualmente, adamaarticipacion de mercado que
se ha determinado es de 5% debido a que existas pompetidores directos que
no tienen presencia fuerte en el mercado objetlvqua se dirige la presente
propuesta, ademas de tener una propuesta difedlencem el mercado;
Adicionalmente se determiné un 97% de disposiciéncdmpra del producto

Rainbow y el 34% de aceptacion de acuerdo al prdeieste modo se obtuvo:

llustracién 35: Resolucién de la demanda

CONSUMO | Participacién |Disposicion de | Disposicion de
MUESTRA MENSUAL DE | del Mercado |compra segun |compra segin
LABIALES (5%) el producto el precio
222652 148435 7422 7197 2447

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Elaborado por: La Autora
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Para determinar la capacidad instalada de lagf@moductora Rainbow S.A
es necesario obtener la capacidad de produccias geincipales maquinarias y de

los procesos necesarios para la elaboracion delpro final.

Las maquinas necesarias para poder llevar aalgiroceso productivo son

las siguientes:

= Pulverizadora
= Batidora

= Dosificadora

Etiquetadora

Maquina Pulverizadora.

Su capacidad de produccién son dos kilos por hora.

llustracién 40: Mdaquina Pulverizadora

e

Fuente: (Agrolndustrias, 2017)
Elaborado por: La Autora
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Maquina Batidora.
Su capacidad de produccion es de 300 gramos emouaa

llustracion 48: Batidora Industrial

Fuente: (Agrolndustrias, 2017)
Elaborado por: La Autora

Maquina Etiquetadora.

Su capacidad de produccion es de 600 etiquetasaehara.

llustracidn 56: Mdaquina Batidora

Fuente: (Mercado Libre, 2017)
Elaborado por: La Autora
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Maquina Dosificadora.

Su capacidad de 5 litros de liquido pastoso, eeonasadora manual.

llustracién 64: Maquina dosificadora

Fuente: (Agrolndustrias, 2017)
Elaborado por: La Autora

Para cubrir la demanda mensual de 1439 labialeseesario producir 65
unidades por dia considerando 22 dias habiles dsorpor consiguiente se ha
determinado una capacidad de produccion de 20(adesdal dia estimando un
porcentaje de 10% de inconformidades la produatidria real es de 180 unidades
de labial por dia.

La capacidad actual en que trabaja la maquiearde 56%.
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Capacidad del proceso productivo

llustracién 72: Capacidad de proceso Productivo

., Revisidony .z
Recepciony - .7 Formulacion de
distribucion .
descarga de X base para Pulverizado
. . de materia "
Materia Prima . labiales
prima
Cantidad gr. 4000 800 800 800
Tiempo 0:15 0:15 0:15 0:24
Persona 1-A 1-A 1-G 1-A
Magquinaria Balanza Pulv erizadora

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

Contfrol de -
Mezclado Calidad fase 1 Dosificado
800 800 800

0:16 0:20 0:56
1-A 1-G 1-A
Batidora Dosificador

117

Control de
Calidad fase 2

800
0:30
1-G

Efiquetado

800

0:20

1-A
Etiquetadora

Al

Almacenamie Unid. Termin
Ensamblado
nto Frasco 4ml.
800 800 200
1:30 0:20 5:21
1-A 1-A

10% inconformidades

Produccién diaria Real 180

~
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6.1.6. Presupuesto.

llustracién 80: Presupuesto

INVERSION FIJA
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS
Detalle Cantidad|Precio Unitario |Precio Total
MAQUINARIA
Dosificadora 1 956 956
Pulverizadora 1 700 700
Batidora 1 410 410
Etiquetadora 1 890 890
EQUIPOS
Balanza 1 70 70
Teléfono 5 60 300
Aire acondicionado 2 658 1.316
Gavetas 4 17 68
Mesa de Acero 3 120 360
MUEBLES Y ENSERES
Escritorio 4 230 920
Sillas ejecutivas 4 50 200
Articulos decorativos 3 100 300
Muebles 1 150 150
EQUIPOS DE COMPUTO
Computadoora portatil 3 600 1.800
Impresora 1 800 800
TOTALES 9.240

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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6.2. Gestion de Calidad.
6.2.1.Politicas de calidad.

En primera instancia para cumplir con los requiemtos exigidos por la ley en
cuanto a calidad se desarrollara un estandar aadairopio basado en los resultados
esperados de cada produccion.

La infraestructura de la fabrica y su adecuaaéhe ser realizada bajo los
parametros legales y moralmente adecuados; A sseviezplementara la certificacion
BPM (Buenas Practicas de Manufactura) la cual asegue la fabricacion de los
productos sea bajo términos de uniformidad y cgnéo correspondencia a normas
de calidad determinadas por el uso que se daractogdiproductos y a su
comercializacion. Se aplican a la fabricacion ddin@mentos, cosméticos, alimentos

y drogas. (Control Sanitario Gob, 2017).

6.2.2Procesos de control de calidad.

El proceso de control de calidad sera conduaitidgpgerencia general y contara
con la participacion de los colaboradores restanfs realizardn reuniones
guincenales donde cada parte del equipo presagitafarme de monitorio de su area
responsable.

Para cumplir con los requisitos establecidos lpsr certificaciones que se
pretenden obtener es necesario el control y revide cada etapa del proceso de
elaboracion de los labiales Rainbow y asi est@in@nte arraigado a las buenas
practicas de los colaboradores de la empresa,optanto se llevaran a cabo los
siguientes procesos para poder alinearse a laogede calidad que se desea

implementar:
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= Seleccion de materia prima de calidad, en su esiptimo de procesamiento para
cuidar la composicion y propiedades de cada labial

» Férmula de producto, evaluada por profesionales,etdin de garantizar la buena
calidad, textura y color establecidos desde elidnltasta el final del proceso
productivo.

= Seguridad y salud en el proceso productivo, megli@htiso adecuado, de equipo de
proteccion personal y la evaluacion de normas giere dentro de la planta.

» Reducir y prevenir accidentes internos por partsieperarios en la plata, por mal
seguimiento de normas establecidas por la emprapéementado capacitaciones y
evaluaciones para los colaboradores.

» Maquinaria elaborada con acero inoxidable, la puatla ser de facil limpieza luego

de finalizar el proceso productivo.

6.2.3. Presupuesto.

llustracidn 88: Presupuesto gestion de calidad

BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA
Elaboracion de estudios $ 800,00
Infraestructura $ 1.000,00
Acompanamiento - Asesoria | $ 500,00
Trdmites / Permisos $ 400,00

NORMAS INEN

Elaboracion de estudios $ 800,00
Infraestructura $ 1.000,00
Acompanamiento - Asesoria | $ 500,00
Trdmites / Permisos $ 400,00
TOTAL $ 5.400,00

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

122



6.3. Gestion Ambiental.
6.3.1. Politicas de proteccion ambiental.

La responsabilidad ambiental es parte fundameldlabuen desempefio de una
empresa, por este motivo se debe promover la reéguen mayor porcentaje posible
de huella ambiental emitida en nuestro procesaaidupcion.

A través de la implementacion de una normatiicaétirigida a los colaboradores

de la empresa:

= Reduccion de residuos por medio de un programbaal&ogpara el enriquecimiento
de la tierra. A la vez reducir el consumo de erevgrificando que las maquinas se
encuentren apagadas correctamente al momento sk ntlizadas.

= Reciclar, objetos como plastico, vidrio y aluminio.

= Rehusar materiales de oficina, con el objetivoadicir residuos contaminantes,
disminuyendo costos en la compra de mas mategiaados servicios de desechos.
= Prohibir el consumo de cigarrillo en las instalaei® de la empresa.

= Correcta manipulacion de los desperdicios reali@adadlasificacion necesaria de

los mismos.

6.3.2 Procesos de control ambiental.

El proceso de control ambiental sera responsgabilide la gerencia general,
encargada de informar, promover y asegurar el domgito de las politicas de

gestion antes expuestas.
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6.3.3.Presupuesto.

llustracién 96: Presupuesto gestion ambiental

Descripcion Cantidad [Precio Unitario| Total
Tach id
Achos pararesiduos 4 $2800  |$112,00
clasificados
Total $112,00

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

6.4.Gestién de Responsabilidad Social.
6.4.1. Politicas de proteccién social.

La responsabilidad social empresarial se defomeacel comportamiento de una
organizacion para retribuir de forma positiva c@ domunidad, mediante el
establecimiento de beneficios de sus colaboradoses familias, ademas del medio
ambiente. (Guiateca , 2015)

La empresa Rainbow S.A. ha considerado el estatileaio de las siguientes politicas
de responsabilidad social:

» Medio Ambiente: Evitar el uso inadecuado de recuyspromover la reutilizacion,
en la medida de lo posible de los mismos.

= Clientes: Ofrecer entrega oportuna en el tiempeodactn, cumpliendo los plazos
con el enfoque de satisfaccién y cumplimiento iainté.

= Colaboradores: Promover un clima organizaciongipro para el desarrollo de los
profesionales que conforman el equipo de trabaemés cumplir con el tiempo de

pago de salarios y obligaciones.
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6.4.2 Presupuesto.
La empresa no requiere de asignar presupuesta para la aplicacion de
politicas de responsabilidad social empresariahsiderando que dichas politicas

responden a comportamiento y valores propios denfaresa.

6.5. Estructura Organizacional.
6.5.1.0rganigrama.

llustracion 104: Organigrama de Rainbow §. A

Gerente General

Jefe Comercial y de

Marketing Jefe de Produccidon

Asistente de Produccidn

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias.
Gerente General.

Supervision, identificacion y solucién de problerdada empresa.

Sexo: Mujer

Edad: 23 a 50 afos.

= Conocimientos: Administrativos, Marketing, Tendexsci

Formacion Académica: Tercer nivel, carreras relzai@s
Jefe Comercial y de Marketing.

Encargado de la imagen corporativa, relacioneggimiento de mercado abarcado.

Sexo: Mujer

Edad: 22 a 50 afnos.

= Conocimientos: Administrativos, Marketing, Tendexsci

Formacion Académica: Tercer nivel, carreras relaai@s
Jefe de Produccion

Supervision y control de calidad del proceso peotigta en todas sus etapas.

Sexo: Indistinto

Edad: 25 a 50 afios.
= Conocimientos: Especialista en produccion de casm8latural
= Formacion Académica: egresado de Tercer nivelesmrelacionadas

Asistente de Produccion

Encargado de respaldar en el proceso productiviiedzo

Sexo: Masculino

Edad: 22 a 40 afnos.

Conocimientos: Logistica, trabajo en equipo, pradircindustrial.

= Formacién Académica: Bachiller
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6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Respsabilidades, y Derechos.
llustracién 112: Manual de funciones.

Cargo

Interacciones

Responsabilidades

Derechos

Gerente General

Accionistas, Gerente de
Produccién, Gerente
Comercial y de Marketing

Administrar todas las unidades de la compania
y seguir las direcciones de los accionistas.

Sueldo fijo y beneficios de ley

Asistente Administrativo

Gerentes y Contador.

Control y seguimiento de agenda gerencial,
programacién de actividades corporativas y
administrativas.

Sueldo fijo y beneficios de ley

Contador

Asistente administrativo y
Gerentes, informa todo a
gerente general

Llev ar informacién econdmica de la empresa,
como presupuesto, costos, contabilidad,
crédito y cobranza, entre otros.

Sueldo fijo y beneficios de ley

Gerente Comercial y de
Marketing

Gerente General, Gerente de
Produccidn, Asistente
Comercial y de Marketing

Encargado de laimagen y crecimiento de
mercado abarcado

Sueldo fijo y beneficios de ley

Asistente Comercial y de
Marketing

Gerente Comercial y de
Marketing, Gerente General

Captar clientes y realizar estrategias de
marketing, manejo de redes

Sueldo fijo y beneficios de ley

Gerente de Produccion

Gerente General, Gerente
Comercial y de Marketing,
Asistentes de produccion

Supervisién y control de calidad del proceso
productivo en todas sus etapas.

Sueldo fijo y beneficios de ley

Asistente de produccidn

Gerente de Produccion

Encargado de respaldar en el proceso
productivo, bodega.

Sueldo fijo y beneficios de ley

Personal de Limpieza

Asistentes comercial y de
marketing y de produccion

Seguimiento de cronograma de limpieza

Sueldo fijo y beneficios de ley

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO.
7.1.Inversion Inicial.
7.1.1Tipo de Inversion.
7.1.1.1.1.Fija.
La inversion que se ha destinado para adquiriad¢tisos fijos incluyen activos
fijos para el area productiva y activos fijos adistirativos, perteneciendo en su

totalidad a activos depreciables, a continuaciomgestra el detalle de la inversion:

Tabla 15: Inversidn Fija

INVERSION FIJA
DETALLE AREA [CANTIDAD UmE:IL?O Pr;g? VIDA UTIL | %.DEPREC
MAQUINARIA
Dosificadora PROD 1 956 956 10 10%
Pulv erizadora PROD 1 700 700 10 10%
Batidora PROD 1 410 410 5 20%
Etiquetadora PROD 1 890 890 10 10%
EQUIPOS
Balanza PROD 1 70 70 10 10%
Teléfono ADM 5 60 300 5 20%
Aire acondicionado ADM 2 658 1.316 5 20%
Gavetas PROD 4 17 68 5 20%
Mesa de Acero PROD 3 120 360 5 20%
MUEBLES Y ENSERES
Escritorio ADM 4 230 920 10 10%
Sillas ejecutivas ADM 4 50 200 10 10%
Articulos decorativos | ADM 3 100 300 5 20%
Muebles ADM 1 150 150 10 10%
EQUIPOS DE COMPUTO
Computadora portatil | ADM 3 600 1.800 5 20%
Impresora ADM 1 800 800 5 20%
TOTAL INVERSION FIUA 9.240

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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7.1.1.2. Diferida.
La inversion diferida necesaria corresponde adbsas que se estipulan para
el inicio de las operaciones de la empresa, dre@tion se detallan:

Tabla 16: Inversidn diferida

INVERSION DIFERIDA
CONSTITUCION COMPANIA

Acompanamiento - Asesoria 200,00

Tramites / Permisos 300,00

CUERPO DE BOMBEROS

Elaboracion de estudios 50,00
Infraestructura 300,00
Acompanamiento - Asesoria 50,00
Trdmites / Permisos 24,00

MUNICIPIO DE GUAYAQUIL

Infraestructura 300,00
Acompanamiento - Asesoria 100,00
Tradmites / Permisos 700,00
Infraestructura 7.000,00
Tradmites / Permisos 7.000,00
TOTAL 16.024,00

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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7.1.1.3. Corriente.

Se detalla inversion corriente al monto total dgdital de trabajo, tomando en
cuenta los costos fijos mas costos variables neosgaara el funcionamiento de la
empresa de los tres primeros meses de operaci@et&ia a continuacion:

Tabla 17: Inversién Corriente.

INVERSION CORRIENTE
COSTOS ENERO FEBRERO MARZO
MP $ 65,51 % 70,521 $ 75,91
MO $ 1.15641| % 1.15641| $ 1.156,41
CIF $ 1.53492( % 394,69 $ 882,55
Capital de trabajo por mes $ 275684 % 1.621,621$ 2.114,87
TOTAL S 6.493,33

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

7.1.2. Financiamiento de la Inversion.
7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento.

Se llevard a cabo una estructura de financiamidistribuida de manera en
qgue el 40% proviene de capital propio siendo re@at0% para cada accionistas, el
60% restante proviene de una entidad financierdy ERUADOR, quien ofrece una
linea de crédito para emprendimientos con unadasaterés establecida en 11,32%
y 5 afos de plazo.

Tabla 18: Financiamiento
FINANCIAMIENTO
TIPO % PESO VALOR
PRESTAMO BANCARIO 60% $ 15.410,60

ACCIONISTA 1 20% $ 5.136.87
ACCIONISTA 2 20% $ 5.136.87
TOTAL $ 25.684,33

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

132



7.1.2.2. Tabla de Amortizacion.

Al establecer la inversion inicial se procede dizaael préstamo a la entidad
financiera, para esto es necesario establecerneémide pagos que se realizaran
anualmente; Se ha determinado pagar el préstamsualemente a 5 afios plazo, de
este modo la tabla de amortizacion del préstama kesiguiente:

Tabla 19: Amortizacién

TABLA DE AMORTIZACION
PRESTAMO BANCARIO

CAPITAL $ 15.410,60
TASA DE INTERES 0,943%
NUMERO DE PAGOS 60
CUOTA MENSUAL $ 337,53

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

7.1.3Cronograma de Inversiones.
Tomando en consideracion el nUmero de pagos y lacnehsual estipulada y
detallada en la tabla de amortizacion se han pnogpgla un programa de pagos

tanto de capital como del interés generado, amaation se observa:

Tabla 25: Cronograma de inversién

CRONOGRAMA DE INVERSION
PAGOS CAPITAL E INTERES

DETALLE | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
PACODE! ¢ 2 42934] 5 271907|§ 304335 3.40630| 381254 15.410,60
CAPITAL

PAGODE| ¢ 1 62100| 3 1331.27|'s 100699|$ 64404 s 237.80|$  4841,10
INTERES

TOTAL

raos | 405034| S 405034| 3 405034 § 405034|$ 405034($ 2025170

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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7.2 Analisis de Costos.
7.2.1Costos Fijos.

Dentro de los costos fijos de la empresa se tiasiderado los rubros como: Mano
de obra directa, costos indirectos de fabricacgastos administrativos, gastos de
venta y gastos financieros; Se presenta a coniiiiuda proyeccion de costos

destinada a los primeros 5 afios de operacion elmpaesa.

Tabla 33: Costos fijos

COSTOS FIJOS

NOMBRE TANO 1 TANO 2 TANO 3 TANO 4 TANO 5
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES $ 1387695|$ 1506600 $ 1538305 $ 1570671 $ 1603826
DEPRECIACION PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO $  42920|$ 42920 $ 42920 $  42920|$ 42920
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES $  22000|$  22609|$  23195($  237.59|$ 24402
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES $ 660000|$ 673200|$ 686664 $ 7.00397|$ 7.144,05
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo dereserva) | $  801,90[ $  1.37894| $  1.406,52| § 1.434,65 $  1.463,34
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES $ 121935| % 1.25324|$ 1.28617[$ 1.319.89|$ 1.35500
HONORARIOS, COMISIONES Y DIETAS A PERSONAS NATURALES | $  1.20000| $  1.23324|$ 1.26518 $ 1.29592| $ 1.331,04
REMUNERACIONES A OTROS TRABAJADORES AUTONOMOS | $  30000( $  30831|$  31630($  32398|$ 33276
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES $ 15000|$  15416|$  15815[$  16199|$ 166,38
ARRENDAMIENTO OPERATVO $ 660000|$ 678282|$ 695850 $ 7.027.59|$ 7.32074
AGUA, ENERGIA, LUZ, Y TELECOMUNICACIONES $ 1.05647|$ 1.08574|$ 1.11386|$ 1.14092|$ 1.171.84
IMPUESTOS, CONTRIBU CIONES Y OTROS $ 212500|$ 222800$ 233100( $ 243400| $ 2537,00
DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTA YEQUIPO $ 1.03020|$ 1.03020[$ 1.03020($ 1.03020{$ 1.030.20
AMORTZACIONES INTANGIBLES $ 22,60| $ 22,60 $ 22,60( $ 22,60| $ 22,60
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES $ 600000|$ 612000 $ 624240 $ 636725\ $  6.494,59
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo dereserva) | $  729,00( $ 1.253,58| $ 1.278,65|$ 1.304,22[ $ 133031
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES $ 114435\ % 117674 $  1.20814|$ 124030 $ 1.273.82
GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS $  24000|$  24665|$ 25348 $  26050|$ 26772
PROMOCION YPUBLICIDAD $ 537000|$ 427523|$ 439366 $ 4.51536| $  4.640,44
INTERESES $ 162100 % 1.331,27|$ 100699 $  64404|$ 237,80
TOTAL $ 50.73602| $ 52.33401|$ 53.182,62| $ 54.000,89| $ 54.831,12

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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7.2.2 Costos Variables.

Dentro de los costos variables se han consideradorubros que estan
relacionados directamente con la cantidad de poidinicse presenta a continuacion
la proyeccion de costos para los 5 primeros afiogpeeacion, para determinar la
proyeccion se ha tomado como referencia el proméelimflacion de los ultimos 5

afos para asi tener un estimado de incrementapdsasiguiente afio.

Tabla 41: Costos variables

COSTOS VARIABLES
NOMBRE TANO 1 TANO2 | TANO3 | TANO4 | TANO 5
MATERIA PRIMA | $ 1.217,63| $1.218,66 | $1.219,69| $1.220,71| $1.221,74
OTROSDCEOSTOS $36.033,38 | $1.400,00 | $1.500,00( $ 1.600,00| $ 1.700,00
TRANSIF:AOPRTE bE $ 60000 $ 61662 $ 63259 $ 64796 $ 66552

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

7.3.Capital de Trabajo.
7.3.1Gastos de Operacion.

Se consideran los costos variables destinadopradccion de los 3 primeros
meses de la empresa. A continuacidn se presedédadie:

Tabla 45: Gastos de operacion

GASTOS DE OPERACION
NOMBRE MES 1 MES 2 MES 3
MATERIA PRIMA $ 6551 % 70,52 $ 75,91

OTROS COSTOS DEPRODUCCION | $  1.156,41 | $ 1.156,41| $ 1.156,41

TRANSPORTE DE MP $ 153492 % 394,69 | $ 882,55
SUMA $ 275684 % 1.621,62]1 % 211487
TOTAL S 6.493,33

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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7.3.2Gastos Administrativos.
Se detallan a continuacion los gastos administratdelos primeros 3 meses

de operacion de la empresa:

Tabla 50:Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS
NOMBRE MES 1 MES 2 MES 3
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES $ 550,001 $ 550,00| $ 550,00

APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo dereserva) | $ 6683 $ 6683 $ 66,83

BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES $ 101,611$% 101,611 $ 101,61

HONORARIOS, COMISIONES Y DIETAS A PERSONAS NATURALES $ 200,00

REMUNERACIONES A OTROS TRABAJADORES AUTONOMOS 75,00

550,001 $ 550,00| $ 550,00

ARRENDAMIENTO OPERATIVO

TRANSPORTE 50,001 $ 5000 $ 50,00

AGUA, ENERGIA, LUZ, YTELECOMUNICACIONES 88,151 $ 8942 ¢% 9078
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS $2.125,00
DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTA YEQUIPO $ 8585]% 8585]% 8585
AMORTZACIONES INTANGIBLES $ 1,881 $ 1,881 $ 1,88

SUMA $1.569.32] $1.69559| $3.621,95

TOTAL $ 6.886,86

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

7.3.3Gastos de Ventas.

A continuacion se detallan los gastos pertenea@eaaitaubro de ventas:

Tabla 58: Gastos de ventas

GASTOS DE VENTA

NOMBRE MES 1 MES 2 MES 3
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES | $ 500,00( $ 500,00 500
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo $ 6075 % 60,75 60,75
de reserva)
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES $ 9536 % 95,36 95,3625

GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS $ 120,00

PROMOCION YPUBLICIDAD $ 98000( $ 510,00 70
SUMA $1.756,11 | $ 1.166,11] $ 726,11
TOTAL S 3.648,34

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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7.3.4Gastos Financieros.
En gastos financieros se han tomado en consideriisdntereses generados en

los 3 primeros meses de operacion de la empresatimuacion el detalle:

Tabla 66: Gastos financieros

GASTOS DE VENTA
NOMBRE MES 1 MES 2 MES 3
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES $ 500,001 $ 500,00 $ 500,00

APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo dereserva) [ $ 60,75 $ 60,75 $ 60,75

BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES $ 9536 % 9536 % 9536
GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS $ 12000 $ -1 $ -
PROMOCION Y PUBLICIDAD $ 980,001 $ 51000( $ 70,00

TOTAL $1.756,11 | $1.166,11 | $ 726,11

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

7.4.Analisis de Variables Criticas.

7.4.1Determinacién del Precio: Mark Up y Margenes.

Para determinar el precio se ha tomado en comsider el resultado de la
investigacion de mercado realizada, gracias asesdatermino que el precio adecuado
gue estima la percepcion del cliente esta entreySib.

El precio de venta al publico que presenta Rainbe de $15 debido a sus
atributos diferenciadores, mientras que el preeizehta al distribuidor es de $9,53

estableciendo un margen para el canal de distdhuwte 36%.
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Se detalla a continuacion:

Tabla 70:Mark up

MARK UP POR CANAL
DETALLE COSTO % MARGEN EZESE_W P.V.P.
Labial 1 $ 275 70% $ 92.17 39% $ 1500
Labial 2 $ 275 70% $ 9217 39% $ 1500
Labial 2 $ 275 70% $ 9,17 39% $ 1500
Labial 3 $ 275 70% $ 92.17 39% $ 1500

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

Se ha determinado una proyeccion de precioslpsi@ primeros afios de la

empresa tomando como base para el crecimientooeiqutio de inflacion de los

ultimos 5 arios.

Tabla 78: Proyeccidn de precio

PROYECCION DE PRECIO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 1500 % 1542 9% 1581 $ 1620 $ 16,64
INFLACION 2,77 2,59 2,43 2,71

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

7.4.2 Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de laoyeccion de Ventas.

En funcidn al total de costo de venta e ingresovemta de ha detallado el

prondstico de costo e ingresos, se observa a caeiin:

Tabla 86: Proyeccidn costo e ingreso en funcién de ventas

DETALLE

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

PRONOSTICO DE VENTAS

TOTAL VENTAS EN US$

$ 90.17570 $ 99.160.71

$116.133,80 $135.800,00 $ 159.230,57

PRONOSTICO DE COSTOS

TOTAL COSTO DE VENTAS EN US$

$ 27.052,71

$ 29.748,21

$ 34.840,14

$ 40.740,00

$ 4776917

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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7.4.3 Analisis de Punto de Equilibrio.

A través del analisis del punto de equilibrio séeduinara la cantidad de
productos que se deben vender para no perder ai,gandecir, para cubrir costos. A
continuacion se detalla:

Tabla 90: Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
Datos iniciales
Precio Venta $ 15,00
Coste Unitario $ 2,75
Gastos Fijos Ano $ 45.690,75
Q de Pto. Equilibrio S 3.730,39
$ Ventas Equilibrio S 55.955,89

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

Como se puede observar en el calculo anteriors¢oin@ado los gastos fijos del Afio

1; El primer afio se necesitan vender 3730 uniddelgsroducto.

llustracién 120: Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio Ano 1

90.000
80.000
70.000
60.000

50.000 $ Ventas
40.000 Costo Fijo

30.000 Costo Total

20.000
10.000

0 1.732 3.464 5.196

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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7.5.Entorno Fiscal de la Empresa.
7.6.Estados Financieros proyectados.

7.6.1Balance General.
Se detalla a continuacion el balance general damjparesa comprendido con

cuentas de activo, pasivo y patrimonio:

Tabla 95:Balance general

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
DETALLE | ANooO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO 6493,326006 | -35833,8113 | -32640,6215 | -26976,29761 | -14802.76892 | 5269523211
CUENTAS POR COBRAR 36.070.28|  39.664,28 46.453,52 5432000  63.692.23

OTROS ACTIVOS CORRIENTES 8.769,00 - - - - -
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 15.262,33 236,47 7.023,66 19.477,22 3951723 68.961,75

ACTIVOS NO CORRIENTES
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 1019600  10.19600]  10.196,00 10.196,00 10.19600]  10.196,00
R A o ROPIEDAD, FLANT 1.459,40 2.918,80 4.378,20 5.837,60 7.297,00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS 10.196,00 8.736,60 7.277.20 5.817,80 4.358,40 2.899,00
ACTIVO INTANGIBLE

MARGAS, PATENTES, DERECHES DE LLAVE, CUOTA 226,00 226,00 226,00 226,00 226,00 226,00
AVORTIZACION AT OLADA ACTIVOS 22,60 45.20 67,80 90,40 113,00
ACTIVO INTANGIBLE NETO 226,00 203,40 180,80 158,20 135,60 113,00

TOTAL ACTIVOS 25684,32601 | 9176,466791 | 14481,66304 | 25453,22096 | 44011,22937 | 71973,7506

PASIVOS
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR ] 1893690  11.899.29 5.011,59 (3.080,51)]  (12.490,84)
PORCION CORRIENTE OBLIGACIONES BANCARIAS 2.429,34 2.719,07 3.043,35 3.406,30 3.812,54
OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES - - 5.075,85 8.754,74 13.079.36|  18.287,22
IMPUESTO A AL RENTA POR PAGAR - 2.816,57 4.857,97 7.257.68|  10.147,51
PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR - 2.259,28 3.896,77 5.821,67 8.139,71
TOTAL PASIVO CORRIENTE 242934|  21.65596| 2001848 17.172,63 13.811,39 5.796,38
OBLIGACIONES BANCARIAS A LARGO PLAZO 12.981,26|  10.262.19 7.218,85 3.812,54 - -
TOTAL PASIVOS 1541060 |  31.918.15|  27.237.33 20.985,17 13.811,39 5.796,38
PATRIMONIO

Capital Social 1027373 1027373  10.273,73 10.273,73 10.273,73] 1027373
Utilidad del Ejercicio | (33.015.42) 9.986,02 17.223,71 2573179  35.977.53

Utilidades Retenidas - | (301542  (23.029,40) (5.805,68)]  19.926,11
Total de Patrimonio 1027373 | (22.741.69)]  (12.755,66) 4.468,05 30.199.84|  66.177,37
Pasivo mds Patrimonio 25.684,33 9.176,47 14.481,66 25.453,22 44.011,23 71.973,75

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias.
A continuacion se presentan todo el ingreso, cosfmrativos, gastos no

operacionales y la utilidad respectiva para cadeadenlos 5 afios proyectados:
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Tabla 99: Estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 90.17570( $ 99.160,71| $116.133,80 | $ 135.800,00 | $ 159.230,57
COSTO DE VENTAS $ 83.01224( $ 46.869.50| $ 52.384,33| $ 58.713,49| $ 66.180,66
MATERIA PRIMA $ 27.052,71 $ 29.74821| $ 34.840,14| $ 40.740,00 [ $ 47.769,17
MANO DE OBRA $ 1387695 $ 15.06600| $ 15.383,05| $ 1570671 | $ 16.038,26
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION | $ 42.082,58| $ 2.05529| $ 2.161,15|$ 226679 $ 237322
UTILIDAD BRUTA $ 716346 $ 5229121 | $ 63.749,46| $ 77.086,50 | $ 93.049.91
% Margen Bruto 8% 53% 55% 57% 58%
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 2507452 $ 22.82586| $ 23.387.69 | $ 23.943,68| $ 24.540,49
GASTOS DE VENTAS $ 13.48335( $ 13.07220| $ 13.376,33| $ 13.687.64| $ 14.006,87
TOTAL GASTOS OPERATIVOS $ 38.557.87( $ 35.89806| $ 36.764,02| $ 37.631,32| $ 38.547.36
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) $ (31.394,42)[ $ 16.393,15| $ 26.98544| $ 39.455,18| $ 54.502,55
% Margen Operativo -35% 17% 23% 29% 34%
GASTOS FINANCIEROS $ 16210001 $ 1.331,27|$ 1.00699| $ 64404 $ 237,80
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT) $ (33.01542)[ $ 15.061.87| $ 25978,45| $ 38.811,15| $ 54.264,75
% Margen antes impuestos -37% 15% 22% 29% 34%

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado.

Se detalla a continuacion el flujo de caja estigollpara los 5 primeros afios de

operacion de la empresa:

Tabla 100: Flujo de caja

FLUJO DE EFECTIVO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Utilidad antes Imptos Renta $ (33.01542)[ $ 1506187 |$ 2597845(% 38.811,15|$ 54.264,75
(+) Gastos de Depreciacion/Amortizacion |$ 10.251,00 |$ 1.48200|$ 1.48200|$ 1.48200|$ 1.482,00
(-) Inversiones en Activos $ - 1% - 1% - % - |8 -

(-) Amortizaciones de Deuda $ 242934 ($ 271907 |% 3.04335|% 3.40630($ 3.812,54
(-) Aumento del capital del trabajo $ - % -8 - % - |8 -

(-) Pagos de Impuestos $ - 1% - |$ 507585|% 8754,74(% 13.079,36
Flujo Anual $ (25.193,76)| $ 13.82481 |$ 19.341,25|$ 28.132,11 [$ 38.854,85
Flujo Acumulado $ (25.193,76) $ (11.368,95) | $ 797230 [ $ 36.104,41 | $ 74.959,26
Pay Back del flujo $ (50.878,08)| $ (37.053.27) | $ (17.712,02) | $ 10.420,08 [ $ 49.274,94

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
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7.6.2.1.1.Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital.
7.6.2.1.1.1TMAR.

De acuerdo los calculos obtenidos previamenteesartbllan la TMAR a
través del método de costo promedio ponderadoptakabteniendo como resultado

una tasa minima aceptable de rentabilidad de 13,39%

7.6.2.1.1.2VAN.

El valor actual neto debe ser necesariamente su@ef para demostrar que
se recupera la inversién de los accionistas. RainBcA ademas de recuperar la
inversion genera ganancias adicionales de $10,55®7 ende se demuestra que es

una propuesta atractiva para invertir.

7.6.2.1.1.3TIR.
La tasa interna de retorno de Rainbow S.A es de8¥8Jo cual indica que el
rendimiento de la propuesta es superior a TMAR path, por ende es una propuesta

altamente atractiva.

7.6.2.1.1.4PAYBACK.

El payback hace referencia al periodo de tiempecigperacion de la inversion
de los accionistas, determinando que Rainbow tiengayback de 44 meses, es decir,
después de 3 afios con 6 meses de periodo de recopea partir de este tiempo

empieza la generacion de utilidades para los aistam
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7.7.Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenaos Mdltiples.

7.8.Razones Financieras.

7.8.1Liquidez.

El andlisis de liquidez indica que por cada dokdduda que tenga la empresa,

dispondra de 11,9 veces el valor para afrontarkd afio quinto y asi la empresa tendra

capacidad de cubrir sus obligaciones.

Tabla 105:Liquidez

RATIO DE LIQUIDEZ
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Liquidez o Razén
Corriente = Activo enveces 0.0 0,4 1.1 2,9 11,9
Corriente / Pasivo
Liquidez Seca o
Prueba Acida = enveces 0,0 0,4 1,1 2,9 11,9

(Activo Corriente -

Capital de Trabajo endinero |$ (21.419,49)[$ (12.994.82)| $2.304,59 | $25.705,84 | $ 63.165,37
Riesgo de lliquidez = 1 en

(Activos Corrientes / . 97% 51% 23% 10% 4%

. porcentaje
Activos )
Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora
7.8.2Gestion.
Tabla 113: Gestidn
RATIO DE GESTION (USO DE ACTIVOS)
DETALLE ANO 1| ANO 2| ANO 3| ANO 4| ANO 5
Rotacion de Activos =
. 9,83 6,85 4,56 3,09 2,21
Ventas / Activos

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

Como se puede observar en el detalle de la talitxi@n para el afio 1 se ha
determinado que la empresa esta usando 9 vecestsuss para poder generar sus

ventas.
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7.8.3 Endeudamiento.

Tabla 121:Ratio de Endeudamiento
RATIO DE ENDEUDAMIENTO
DETALLE ANO 1| ANO 2| ANO 3| ANO 4| ANO 5

Endeudomlenfg e} Apo.loncomen’ro =1 348% | 188% | s2% 31% 8%
Pasivo / Activo

Pasivo Corriente / Pasivo 68% 73% 82% 100% | 100%
Estructura de! coplfol Pasivo / 14 21 47 0.5 0,1
Patrimonio

Cobertura Gastos financieros =

. , i i -19.4 12,3 26,8 61,3 | 229.2
Utilidad Operativa / Gastos Financieros

ngerTuro 2 = (Flujo o!e. Efectivo + 52 4.4 58 79 10.6
Servicio de Deuda ) / Servicio de Deuda

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

Como se observa en el detalle de proyeccion deudadgento pasivo activo al
afio 1 es 384% y va disminuyendo secuencialmemtf@moe se cancelan las cuotas

a la entidad financiera.

7.8.4Rentabilidad.

El andlisis de rentabilidad ROA es de 69% de efmigede los activos de la empresa
en el segundo afio de funcionamiento llegando &&& én el afio quinto, el ROE en
el primer afio presenta un 145% de eficiencia sebcapital de los inversionistas, al

final de la proyeccion se establece en 54%.
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Tabla 129: Ratio de Rentabilidad

RATIO DE RENTABILIDAD

DETALLE

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Margen Bruto =
Utilidad Bruta / Ventas
Netas

8%

53%

55%

57%

58%

Margen Operacional =
Utilidad Operacional /
Ventas Netas

-35%

17%

23%

29%

34%

Margen Neto =
Utilidad Disponible /
Ventas Netas

-37%

10%

15%

19%

23%

ROA = Utilidad Neta /
Activos

-360%

69%

68%

58%

50%

ROE = Utilidad Neta /
Patrimonio

145%

-78%

385%

85%

54%

Fuente: La Autora
Elaborado por: La Autora

7.9.Conclusién del estudio Financiero.

El analisis financiero realizado para la presemtguesta que tiene finalidad la

implementacion de una empresa productora y conigedara de maquillaje natural

en la ciudad de Guayaquil presenté los siguiermt®sltados:

» Latasa interna de retorno o TIR es de 18,58%ges duperior a la Tasa Minima
Aceptada de Retorno o TMAR que es 13,39%, pormitotquiere decir que si invierte

en esta propuesta el inversionista obtendra umaastgzerior a la que esperaba por su

inversion.
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= El VAN demostré que ademas de recuperar la inversiéaccionista obtendra
ganancias de $10,556,71 adicionales por su aperteadital, de esta manera se

convierte en una propuesta atractiva para invertir.

= Lainversion se podra recuperar en 44 meses.

= La liquidez de la propuesta permitird tener capatidle afrontar todas las
obligaciones hasta 2 veces, por este motivo sendigiz que la inversion es financiable

en su totalidad y la empresa es capaz de asunéulda sin problemas.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA.
8.1.Principales riesgos.

La empresa ha identificado como principales nedgs siguientes:

» Riesgos operativos: La poca concentracion, faltanfdemacion o uso inadecuado
de las maquinarias al momento de realizar el pmpeoductivo podria hacer dafio al
usuario de la misma.

= Riesgo Sanitario: Peligro de descomposiciéon de c@stps de materia prima
naturales necesarios para la elaboracion del latghido al clima o almacenamiento
inadecuado, ademas de generar pérdida de dinendapser un proliferado de
infecciones.

= Riesgo de Transporte: La empresa no posee cariedetod de distribucion por lo
tanto es imprescindible la correcta logistica degporte desde la planta productora

Rainbow hasta los distribuidores.

8.2.Monitoreo y control del riesgo.

Tomando en cuenta los principales o posibles alters, el correcto
funcionamiento de las partes y adecuadas reglaeglgidad seran transmitida a los
miembros colaboradores para evitarlas o corregiktan bajo la direccién del gerente
general quien sera encargado de la elaboracion ediciones necesarias para
monitorearlas, logrando poco a poco la disminudidsta la erradicacion de las

mismas.

8.3. Acciones Correctivas.
La empresa ha estipulado las siguientes actividddesontrol para los riesgos

principales:
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= Riesgos operativos: Mantener estandares de sedumpe incluya conocer al
100% el funcionamiento adecuado de la maquinaxmjirees uso de equipo de
produccion como guantes térmicos, red para el kgbminocer las instalaciones y
tomas de electricidad.

= Riesgos sanitario: La solucion para que no hayaodegosicion en ningun
ingrediente del producto final es mantener etigletzada producto que ingresa a la
bodega de suministros, de este modo se tomara lamtégguo siempre, ademas
realizar revision periodica de correcto envasadondemos en materia prima por
ultimo establecer una politica de devolucioneslosrproveedores.

= Riesgos de transporte: El transporte del prod@ctoibado seré efectuado por una
empresa tercerizada, para realizar un procesoatisprte adecuado se pondra a
prueba semanalmente a la empresa contratadayaglien registro de conformidad
contactando a la empresa distribuidora para medmigel de satisfaccion con el

tiempo de entrega de nuestro producto.
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES.

La presente propuesta de negocios presentaylasrsies conclusiones:

» Se determind la factibilidad de la creaciébn de lapeesa productora y
comercializadora de maquillaje natural profesioeal la ciudad de Guayaquil,
cumpliendo con el objetivo general de la propusstdiante el desarrollo de un plan
de marketing, un plan operativo, un estudio legad investigacion de mercado y un
andlisis financiero.

= A través del desarrollo del plan de marketing seet6 la definicion de la marca
representativa, sus atributos e imagen establexséntbmo Rainbow.

= A través del estudio de mercado se establecié mlade meta resultando mujeres
de sector socioeconémico A B C+, entre 22 y 45 giiesesidan en el sector norte de
Guayaquil o en Via Samborondon que sean profesisnal estudiantes de nivel
superior.

= Dentro del analisis operativo se concretd el ogyama idéneo para el correcto
funcionamiento de la empresa el cual estara covado por 9 integrantes.

= A través de la auditoria de mercado, se logro &stabuna estrategia de precios
orientada hacia la competencia con caracterisfif@®nciadoras, su precio $15,00 y
la plaza resultando dos canales de distribucion oca@utoservicios y tiendas
multimarca.

= El nivel de aceptacion de la propuesta es de 98&determind una frecuencia de

compra de 8 labiales anuales.
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= En el plan financiero se calcul6 la rentabilidacccEar la empresa Rainbow dando
como resultado la viabilidad financiera de la pegia con una tasa interna de retorno
o TIR de 18% es decir superior a la Tasa Minimapfea de Retorno o TMAR que
es 13%, ademas de recuperar la inversion el astiomibtendra ganancias de
$10,556,71 adicionales por su aporte de capitagsti® manera se convierte en una
propuesta atractiva para invertir.

Para finalizar, se resalta el cumplimiento de tobiss objetivos establecidos se

determina la presente propuesta de negocio comaeaatractiva y rentable.
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CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES.
Para complementar la presente propuesta de megedletallan a continuacion

varias recomendaciones.

= Realizar procedimiento de post venta a través desresociales para recibir
retroalimentacion de la opinidén del mercado obgetiv

= Actualizar constantemente el contenido de la pagiela con el fin de mantener
informado a los clientes y usuarios.

» Realizar campafias informativas con la finalidadw®entar la concientizacion de
los productos toxicos presentes en el mercado.

= |dentificar nuevos canales de distribucion.

= Expandir linea de producto, vertical y horizontahtee

= Evaluar posibilidades de exportacion ya que setaueon certificaciones que

facilitan el proceso.
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ENCUESTA

1. Edad

Entre 16 y 20 afios
Entre 21 y 30 afios
Entre 31 y 40 afos
Entre 41 y 60 afnos.

2. Sector
Norte

Centro

Sur
Samborondoén
Via La Costa

3. Ocupacion

Estudiante

Desempleado

Profesional en relacion de dependencia
Negocio propio

Otro (especificar)

4. ¢ Cuanto suele gastar en un labial?
Entre $1 - $5

Entre $6 - $10

Entre $11 - $15

Entre $16 - $21

$21 en adelante

5. ¢ Donde compra habitualmente sus labiales?
Tiendas multimarca

Tienda especializadas
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Farmacia

Centros comerciales
Tiendas on-line
Catalogos

En el extranjero

Otro (especificar)

6. Ordene del 1 al 6 los siguientes aspectos seginimportancia al momento de

comprar labiales (siendo 1 el mas importante)

La marca

El precio
Los colores
Ingredientes

Calidad del producto

Imagen del producto

7. ¢ Cuantos labiales compra al afio? (escriba un ni@ro)

8. ¢ Suele comprar productos naturales?
Si
No

¢Por qué?

9. ¢ Estaria usted dispuesto a probar una nueva madae labiales naturales que no
contengan componentes nocivos para la salud comdomo, parabenos y metales
pesados, sin ser testados en animales?

Si

No

¢Por qué?
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