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RESUMEN EJECUTIVO

En el siguiente documento se mostrara un proyecto para la empresa de sector
privado LABORATORIOS CARVAGU SA. en el que se realizara una
REINGENIERIA EN LAS BODEGAS PRINCIPALES ubicadas en el sector
Duran.

LABORATORIOS CARVAGU S.A. es una empresa ecuatoriana dedicada a la
elaboracién y distribucién de productos naturales a nivel nacional. En la que
desde hace 15 afios ha ido evolucionando y desarrollando productos efectivos,
satisfaciendo las necesidades del mercado otorgando a las personas una forma
de vida diferente, ensefiandoles un nuevo habito y cuidado de su salud sin que
repercute en anos posteriores.

Esta empresa ha ido creciendo afio a afio incrementando productos y a su
vez las instalaciones de la misma, llevando de la mano una tecnologia de punta
para el desarrollo de sus productos y contando con un personal eficiente y
proactivo ante las necesidades que se han dado de forma continua.

LABORATORIOS CARVAGU S.A. esta dirigido hacia un mercado atractivo
con una clase social economica de nivel medio, medio tipico en donde se ha
desarrollado y logrado obtener hasta ahora el 38% de participacién en el
mercado.

La empresa cuenta con mas de 2 laboratorios en el pais, 1 bodega principal, y
con mas de 20 puntos a nivel nacional.

Debido a la cantidad de productos que maneja la empresa, los cuales son
distribuidos a todo el pais, existen varios problemas en cuanto a la presentacion
de los mismos que han hecho que el cliente se vea afectado y cree un rechazo
ante la marca. Esta percepcion ha ocurrido por la venta de productos caducados,
derramados, con el empaque deteriorado.

Es por ello que se considera necesario realizar una reingenieria; es decir un
cambio en la fuerza interna con el objetivo que los problemas se resuelvan de
raiz y poder implementar sistemas avanzados que vayan acorde con el
desarrollo de la empresa y de esta manera cambiar la percepcion y evitar
problemas mayores.

La empresa LABORATORIOS CARVAGU S.A. maneja una estabilidad
financiera gracias a la excelente labor realizada por el presidente, Carlos



Valarezo G. quien poco a poco ha ido investigando sobre cada medicina y su
importancia con el fin de que cada producto lanzado al mercado sea un éxito.

Cuenta con varios sistemas de distribucion, ya sea ventas puerta a puerta
(venta por catalogo), venta directa en los distribuidores autorizados, y ventas por
call center, Gracias a esto, LABORATORIOS CARVAGU S.A. es una de las
empresas mas nombradas a nivel nacional junto con empresas internacionales
que manejan la misma linea, es decir, su competencia.

El objetivo es implementar no tan sélo un nuevo sistema de inventario sino
también una nueva infraestructura para un correcto almacenaje de acuerdo a
cada linea de producto y en ella una sub-clasificacion por tipo de
producto/contenido acompafado de un sistema de devolucion de mercaderia
que mantendra cuadrada la bodega y permitira ser supervisado en linea ya que
los departamentos implicados tendran acceso al sistema.

Sin embargo no se debe dejar a un lado al cliente interno que es quién debera
ejecutar las funciones de forma correcta para tener los resultados deseados.

Se debe recalcar que el fin no es cambiar de personal ni despedir a quienes
conforman LABORATORIOS CARVAGU S.A. sino mas bien ensefiarles nuevas
normas y adaptarlos a una experiencia diferente.

Para el personal se realizara capacitaciones, nuevas normas y reglamentos,
incentivos que hagan que el empleado se sienta gustoso de trabajar en el area
de bodega, creando también un mejor ambiente con una cultura diferente de
parte del colaborador como del empleador.

De esta manera el control en cuanto a mercaderia sera manejado de una
forma mas estricta y el porcentaje de devoluciones por mala presentacién del
producto disminuira notablemente. Se hace hincapié en ese tipo de devoluciones
debido a que también existe otro tipo de devoluciones que es por cambio de
mercaderia debido al nivel de aceptacion del producto; es decir productos que no
son de gran impacto en el mercado o que ya la empresa los ha remplazado por
unos mejores.

Es importante mejorar las falencias de la empresa debido a que esto dara un
cambio en la percepcién del cliente y posibles consumidores, claro esta que esto
es un trabajo que va de la mano en muchas areas para lo cual los gerentes
deberan de estar predispuestos a colaborar.



A. TEMA O TiTULO DEL PROYECTO

“Reingenieria en la bodega principal de LABORATORIOS CARVAGU S.A.
localizada en el cantdn Duran”.

B. ANTECEDENTES

En el Ecuador la medicina natural o alternativa ha ido ganando mucho terreno
ya hace muchos afos atras. Como la mayoria de industrias, esta también
empez6 con el posicionamiento de empresas extranjeras.

Debido a que los ecuatorianos son personas tradicionales y noveleras, fue de
gran impacto la introduccion de empresas como OMNILIFE, NATURE'S
SUNSHINE Y HERBALIFE empresas que no solo brindan un producto sino
también una fuente de trabajo por medio de multiniveles.

Segun (Expreso, 2 009), indica que el 95 % de vendedoras puerta a puerta
son de sexo femenino. Empresas cosméticas, de lenceria, de suplementos
alimenticios y otras utilizan este método para incrementar sus ventas.

Sabiendo que era un mercado innovador, llamativo y lo mas importante que
podria ser explotado con materias primas ecuatorianas decide el Sr. Carlos
Valarezo Guzman presidente de LABORATORIOS CARVAGU S A. formar parte
de esta industria con la gran diferencia que lo caracteriza, que es ser 100 %
producto ecuatoriano y de calidad.

C. JUSTIFICACION DEL TEMA

Laboratorios Carvagu es una empresa que empezd con ingresos minimos
pero que con el transcurso del tiempo y con ideas innovadoras y revolucionarias
ha marcado su territorio en todo el Ecuador, capacitando al personal que labora
en la compafiia e incrementando sus ganancias.

No tan solo para LABORATORIOS CARVAGU S.A. sino también para
cualquier empresa es realmente importante contar con un grupo de
investigadores que posean altos conocimientos en el area y realicen un trabajo
de forma proactiva. En el caso de Laboratorios Carvagu cuenta con un personal
altamente capacitado, ellos mismos son los encargados de conocer las
tendencias que existen actualmente en el mercado, es por ello que
constantemente se realizan investigaciones de mercado porque para el Sr.
Carlos Valarezo es de gran importancia saber que es lo que se debe ofrecer al
mercado y poder contar con un producto que sera un éxito para su empresa.



La empresa LABORATORIOS CARVAGU S.A. mantiene infraestructuras
amplias en algunos lugares del pais para cada uno de sus procesos; por ejemplo
tiene una planta para elaboracién de productos comestibles, otra planta para la
elaboracién de productos de consumo externo, una bodega de materias primas,
otras bodegas de materiales requeridos y bodega para el almacenaje de
producto terminado.

En este caso se aplicara reingenieria a ésta Ultima que se menciond, de tal
manera que se regularicen y perfeccione algunos sistemas intermos en la
organizacién que estan afectando la percepcion del cliente y bajando la
participacion de sus productos.

Esta falencia se la ha ido detectando hace pocos afios pero no han existido
personas que se puedan encargar de un tema como lo es la reingenieria debido
a la cantidad de trabajo que llevan; cabe recalcar que esta empresa ha ido
tomando forma a nivel organizacional gracias a sus hijos quienes con su
experiencia estan aportando con las herramientas necesarias para el desarrollo
de la misma.

LABORATORIOS CARVAGU S.A. es una empresa sélida y rentable, lo que
beneficia al momento de realizar algun proyecto que ayude a la mejora continua
de la empresa.

D. PROBLEMATICA

A pesar de que LABORATORIOS CARVAGU S A. se ha venido desarrollando
de manera eficaz en el ambito medicinal y esta en constante desarrollo, aun se
debe mejorar en la parte interna en cuanto al cuidado de sus productos y su
cliente interno para que exista un buen manejo de la mercaderia hasta que ésta
llegue a cada uno de los consumidores.

Es por ello que actualmente existe un problema en la parte de
almacenamiento de producto terminado que se encuentra en la bodega principal
en un galpén del cantén Duran; debido a que los trabajadores manejan un
sistema muy basico en cuanto al control de inventario, seleccion y correcto
almacenaje del producto.

En cuanto al inventario, se utiliza un sistema de control en Excel junto con
tarjetas kardex, lo cual deberia de ser reemplazado por un sistema mas
sofisticado que se lo maneje en linea; es decir, un software que ayude al ingreso



y egreso de mercaderia de manera automatica siempre Y cuando sea
supervisada.

Con el tema de seleccion de producto terminado, se refiere al constante
control de la mercaderia en buen y mal estado o mercaderia caducada o vigente,
con el fin de que cada promocién disminuya la devolucién de mercaderia
realizada por sus clientes.

Con respecto al almacenaje; se debe elaborar un sistema adecuado para el
correcto ingreso y clasificacion de productos tanto productos de uso interno
como polvos o capsulas y externo como cremas, talcos y otros polvos.

Lo que ha ocasionado problemas en cuanto al proceso de distribucion de
mercaderia y quejas de los clientes debido al mal estado del producto, ya sea
por: producto deteriorado o caducado.

El cliente actualmente no posee una percepcion tan buena sobre el producto
y la empresa debido a los temas mencionados anteriormente motivo por el cual
se debe realizar una investigacion de mercado en varios puntos para confirmar
cual es exactamente la opinion y sugerencias del mercado en general; es decir
tanto clientes como mayoristas (puntos de venta), con el objetivo de cambiar
totaimente la percepcion del cliente que se siente afectado por la mala atencién
recibida por parte de la empresa.

Se enfatiza que el problema radica en las bodegas principales debido a
estudios realizados en el afio 2 009 y 2 010 por parte de vendedores de la
empresa, quejas que fueron presentadas pero no tuvieron seguimiento alguno.

E. OBJETIVO GENERAL

Mejorar la percepcion actual del cliente con relacion a la calidad de cada uno
de los productos de Nature's Garden mediante indicadores de gestién, logrando
recuperar la confianza en ellos por medio de una reestructuraciéon en el area
afectada (logistica y despacho) siendo ésta el origen del problema, con lo que se
lograra mejorar la participacién de mercado.

F. OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Incrementar el nivel de conocimiento de los trabajadores del area de bodega
con respecto a los nuevos procesos y politicas a emplear en un 40 % al término



del primer semestre desde la aplicacion del proyecto. Lo cual sera medio por
pruebas en su desempefio laboral.

¢ Disminuir el indice interno de devoluciones en un 20 % al finalizar el afio.
Sabiendo que actualmente el indice de devoluciones es el 40 %.

« Optimizar el trabajo de distribucion de mercaderia a cada sucursal en un
45 % al finalizar el segundo semestre desde la aplicacion.

G. MARCO TEORICO

La reingenieria es un tema que debe ser tomado en cuenta por las empresas
en la actualidad de manera importante, como lo indican estudios realizados por
(Bravo, 2 009, pag. 20) debido a que lo que se desea lograr es “efectuar grandes
cambios en el negocio y llevar a cabo la respectiva misiéon de la organizacion”.

Es aquella que ayudara a medir y evaluar el macro y micro entorno de la
organizacion para que pueda seguir por el sendero correcto, retomando
actividades que hayan sido olvidadas o en efecto crear un plan de accion el cual
incluira medidas y procedimientos nuevos para la empresa los cuales deben ser
cumplidos a cabalidad para que puedan ser logrados. Esto conlleva a que no
solo los empleados participaran, sino también personal de altos rangos/gerencia.

Se debe tomar en cuenta que para realizar la reingenieria se requiere tener
una informacién con los antecedentes de la empresa y luego de esto analizar y
evaluar correctamente los puntos a mejorar.

Para realizar este proceso se debe contar con agentes internos de la empresa
0 agentes externos contratados para obtener un resultado con un criterio mas
amplio y profesional.

Este proceso no solo se lo lleva a cabo con la ayuda de la reingenieria;
también es necesario mencionar ofras ciencias tales como: el benchmarking,
comportamiento al consumidor, entre otras.

Cada una de estas ciencias son indispensables para la mejora continua de la
organizacion, por ejemplo, el benchmarking que es quien ayuda a la
organizacion a verse reflejada entre sus principales competidores para poder
evaluarlos, igualarlos y superarlos en el mercado.

La empresa debe tener bien en claro quien o quienes son su competencia
directa e indirecta, saber a quién o quienes seguir, basandose en la reaccion del
cliente ante cada una de estas empresas seleccionadas.



Como lo resume Bravo en su libro, se debe tomar en cuenta el siguiente

grafico:
Tabla 1. Pasos para una Reingenieria de Negocios
DEFINICION DEL NEGOCIO
DESTINO DE LA ORGANIZACION

MEDICIONES

SISTEMA DE INFORMACION
GERENCIALES

Fuente: (Bravo, Relngenlaria de negocios, 2 009, pag. 35) /
g

-

Siendo el tercer punto un indicador que se considerara mas adelante.

A medida que la empresa vaya perfeccionando cada uno de los procesos,
tendra como principales jueces a sus clientes quienes verificaran la labor
realizada y le otorgaran un nuevo posicionamiento a la compafia; y es ahi
cuando las estrategias de todo lo referente a comportamiento al consumidor
ayudaran a la empresa a saber qué decisiones tomar.

Se puede observar en este caso que se requiere el apoyo por parte de los
mandos gerenciales que son quienes van a supervisar el trabajo y evaluar si se
esta llevando a cabo el proceso de reingenieria y en que se debe hacer mas
hincapié.

Se debe de asignar nuevos roles a cada uno de los involucrados en el
cambio; empezando por los operarios del area afectada, los mismos que
deberan aceptar los nuevos cargos y nuevas tareas encomendadas asi mismo
como nuevas normas y reglamentos que se deben cumplir a cabalidad para la
mejora continua de la empresa.

A este gran cambio deben también estar involucrados los jefes de cada area
de procesos de productos, regirse a nuevos reglamentos tales como cambios en

la produccion, etc.

Y como cabeza y ejemplo fundamental de este trabajo, el duefio de la
empresa, quien debe asumir un papel muy importante evaluando cada uno de



los procesos y ver las ventajas y desventajas con relacion a su productividad en

la empresa.

Tomando en consideracion los factores de éxito que se deben lograr en la

empresa, tenemos los siguientes:

+ Eficiencia en el manejo de produccién mensual.

* Perfeccionamiento sistematico en el area de bodega principal.

« Eficiencia en las evaluaciones a sus clientes internos con el fin de
mantenerlos constantemente capacitados.

» Evolucion constante del sistema tecnologico de la empresa.

Cada uno de los puntos debe ser clasificado segun Bravo, en factores
permanentes y temporales. Naturaimente es acertado su criterio debido a que
muchos puntos no solo los mencionados suelen ser llevados a lo largo de la
trayectoria organizacional, mientras que otros simplemente son parte de un
proceso de mejora continua la cual permite salir de algun error cometido en el
trayecto.

LABORATORIOS CARVAGU S.A. maneja estrategias genéricas que ayudan
a la recordacion de la marca en el mercado, lo que permite ser diferenciada de
su competencia. Por lo general la empresa emplea dos de 3 tipos de estrategias
genéricas, que son: estrategia de diferenciacion y de enfoque dejando a un lado
la estrategia de liderazgo en costos ya que a pesar de manejar precios rentables
y accesibles no son los mas bajos del mercado debido a que existen productos

al granel o a los que se conoce como marcas blancas; sin embargo Nature’'s
Garden tiene una buena aceptacion.

Las estrategias genéricas son tacticas para superar el desempefio de los
competidores en un sector industrial, en algunas estructuras industriales
significara que todas las empresas pueden obtener elevados rendimientos, en
tanto que en otras, el éxito al implantar una de las estrategias genéricas puede
ser lo estrictamente necesario para obtener rendimientos aceptables en un
sentido absoluto con el fin de crear una ventaja competitiva. (Porter, 2 005).

Formacién de equipos

Una de las formas de llevar un proceso de reingenieria que ayude a un
resultado 6ptimo y sin necesidad de gastar tanto dinero, es utilizando su propio



equipo de trabajo, debido a que son profesionales que desempefian una labor de
forma cotidiana para la empresa y conocen a fondo el manejo de la misma, no
obstante es recomendable obtener una guia de algin ente externo que pueda
colaborar con ideas frescas y desligadas al ambiente laboral rutinario.

Estos agentes suelen ver el problema desde un panorama diferente incluso
descubren nuevos aspectos que pueden ser beneficiosos o perjudiciales para la
empresa sin que los duefios o gerentes lo hayan notado.

Los equipos de trabajo se los puede escoger de diferentes formas, ya sea
estos con todos los colaboradores del departamento o tan solo con los jefes de
cada uno de ellos dependiendo el desenvolvimiento de cada uno de ellos en sus
respectivas areas; sino también se pueden escoger entre personas de mandos
superiores que conozcan las funciones generales de la empresa.

En la figura 1 se puede observar cuales son las ventajas y desventajas de un
equipo interdepartamental.

Figura 1. Caracteristicas de equipos interdepartamentales

BENEFICIOS: PROBLEMAS:

*Bajo costos *Exceso de informacién por lo que
son diferentes opiniones,

*Podremos realizar una retroalimentacion
*Informacién mas general, menos
*“Tener conocimiento amplio de la especificas.

organizacién por lo que son personas de -
diferentes areas. /

Fuente: Elaboracion propia
= — e - — —— S— - - /

Al momento de realizar una reestructuracién en una empresa junto con un

modelo a seguir, todos estan involucrados en el cambio desde el gerente hasta
el cliente.

En la figura 2 se podra apreciar de una mejor manera de qué forma estan
involucradas las personas, seguido de una breve explicacion del rol que
desempefian.



Figura 2. Estructura tipica de un equipo de benchmarking

Fuente: modelo Shewhart /

—— e e e e

Cliente

El Cliente en el proceso de Benchmarking es quien proporcionara a la
empresa todo tipo de informacion en lo que respecta a este paso ya que se
busca implementarlo y crear una mejora continua; es decir la empresa modelo.

Facilitador

Es la persona encargada en proporcionar la informacién del proceso.
Apoyo

Al equipo se les brindara las siguientes asesorias en lo que respecta a;

. Asesoria Juridica
. Verificacion de documentos
Gerente de proyecto

Persona encargada de llevar a cabo el proyecto con direccién y control para
obtener los resultados esperados.

El Gerente de Proyecto tendra contacto primario con el Cliente para en
conjunto buscar soluciones a los problemas actuales.



Equipo de trabajo

El equipo de trabajo se ha definido como interdepartamental porque se
escogera al personal de la misma empresa de diferentes areas o departamentos.

En los puntos anteriores se explicd cuales serian los posibles problemas o
desventajas al usar este tipo de equipo, ademas de sus ventajas.(ver figura 1.)

Con respecto a la percepcion del cliente en cuanto al analisis luego de lo
implementado por la empresa se debe considerar la montafia de la orientacion al
cliente dada por (Bravo, Reingenieria de Negocios, 2 009, pag. 52)

Figura 3. Montana de orientacién al cliente

creativida

competitivid

Calida

Fuenth (Bravo, Reingenieria de Negocios, 2 009) /

Se puede interpretar de una manera muy sencilla las fases por las cuales el
cliente se puede orientar hacia algun tipo de bien o servicio, claro esta que adn
se desconoce a ciencia cierta por qué el cliente se orienta mas a uno que al otro
cuando ambos relativamente son lo mismo.

Pero en este caso se debe tomar en cuenta la primera fase “calidad”, no
basta con decir “el producto es de calidad”, sino mas bien explicar paso a paso
cuales son las caracteristicas y beneficios que resaltan del producto y hacen que
el cliente lo prefiera.

En cuanto a la satisfaccion del cliente hay que evaluar cada estrategia interna
para poder crear estrategias validas que cambien la percepciéon. No solo basta
con solucionar el problema de la organizacion sino también dar a conocer a los
clientes sobre los nuevos estandares de calidad en cuanto a procesos y politicas
que se emplearan.



CAPITULO |

Analisis Situacional



I._ ANALISIS SITUACIONAL

1.- PLAN DE MERCADEO
1.1 HISTORIA DE LA EMPRESA

LABORATORIOS CARVAGU S.A. cuenta con 15 afios de experiencia con
trayectoria nacional e internacional creando una sélida imagen todo gracias a la
confianza de sus clientes.

LABORATORIOS CARVAGU S.A., fabrica y distribuye una amplia variedad
de suplementos herbales, formulas liquidas y productos en capsulas. Ademas
cuenta con cosméticos para el cuidado facial, capilar, corporal y productos
medicinales con extractos naturales elaborados con los mas finos componentes
de grado farmacéutico.

En un articulo de la revista enfoque cosmético 2 011 se indica que a nivel de
laboratorio cuenta con aproximadamente 120 empleados a nivel nacional, y de
manera indirecta alrededor de 20 mil personas que laboran con catalogos de los
80 productos que manejan.

Una de las estrategias que permiten su permanencia exitosa en el mercado
es que la empresa participa en todas las ferias de productos naturales que hay a
nivel mundial, Con el fin de conocer los avances naturales; sea en China, Japén,
México, Colombia, India, etc.

Su materia prima actualmente no solo es nacional sino también importada de
algunos paises, especialmente de Pert; mientras que a nivel nacional obtiene
plantas sembradas como Noni, Ginseng, Dulcamara, Aloe Vera, Nopal, etc.

La empresa no escatima al momento de adquirir materia prima ya que lo hace
en grandes cantidades como por ejemplo: 10 toneladas de silimarina, 10 mil kilos
de miel, etc.

1.2 VISION.

Consolidar el liderazgo de la empresa como la mejor alternativa natural,
superando expectativas en calidad, garantia e innovacion de productos.

Internacionalizar la linea, logrando que otros consumidores en el mundo
puedan conocer y gozar de las bondades y beneficios de Garden.



1.3 MISION

Elaborar productos que mejoren la calidad de vida de las personas y
satisfagan sus necesidades, brindando garantia y confianza, utilizando
tecnologia de punta y personal calificado.

1.4 VALORES
A continuacion se detallaran los valores institucionales:

Responsabilidad
Saber responder las exigencias personales, familiares y de la empresa, iniciando
nuestro trabajo a tiempo y haciendo las cosas bien.

Servicio
La disposicién de ayudar, servir a los demas, compartir y hacer equipo ha sido
siempre lo mejor de nosotros.

Constancia

La lucha y la entrega de todos los dias hacen la diferencia para triunfar y seguir
adelante.

Eficiencia

Trabajar cuidando todos los detalles en los procesos. El éxito se alcanza cuando
la calidad esta presente en todo lo que hacemos.

Lealtad
Admiracion franca y noble a los principios de la empresa, |a familia y la persona.

Honestidad
Veracidad, transparencia, pulcritud y vivir con congruencia.

Respeto
Disfrutan de las diferencias, de compartir los principios del grupo. Estan abiertos
al mundo y sus ideas.

Optimismo

Tienen un ambiente de trabajo amable y cordial. Trabajan con dinamismo,
creatividad, union y excelente armonia.
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1.6 OBJETIVO DE LA EMPRESA

Llegar a ser la empresa que ofrezca las mas variada gama de productos
100 % naturales para que las personas no solo cuiden su salud sino también su
parte estética, su cuerpo y de esta manera mejorar la calidad de vida de sus

consumidores.

1.7 OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Enfatizar el desarrollo continuo de productos naturales en un 30 % anual.
e Incrementar el volumen de distribucion en un 20 % a nivel nacional en 36
meses.
» Fidelizar sus canales de distribucion en un 40 % a nivel nacional en 36

meses.

* |ntroducirse en mercados estratégicos internacionales donde estén personas
de nuestro pais o con caracteristicas similares en los proximos 5 afos.

1.8 CARTERA DE PRODUCTOS

La empresa maneja una amplia gama de productos naturales de diferentes
lineas con el fin de cubrir las necesidades de diversos segmentos de mercado.

Con mas de 90 productos comercializados a nivel nacional Laboratorios
Carvagu s.a. maneja las siguientes lineas de productos:

* Linea medicinal

* Linea cosmética organica
e Linea medicinal infantil

* Linea cosmética facial

e Linea cosmética capilar

* Linea estética corporal

* Linea de salud e higiene personal.

A continuacion uno de los productos mas destacados que se comercializan
bajo la marca NATURE'S GARDEN. (Ver demas productos en el Anexo 8)






OSTEOQOVITAL

Evita la degeneracion del cartilago
Alivia el dolor y la inflamacion articular.
Favorable en caso de artrosis y artritis.

$15.00

SPIRULINA

Mala nutricion
Anemia
Sobrepeso
Colesterol fatiga

$ 30.00

PROSTALEX

Controla el goteo de la orina.
Disminuye el ardor al orinar.
Evita eyaculaciones dolorosas.
Alivia dolores de testiculos.

$12.00

MAKALIVE

Estimulante sexual.
Afrodisiaco 100%
Controla impotencia.
Eyaculacion precoz.

$12.00

PASSILIVE

Previene estados de ansiedad y
depresion.

Intranquilidad y angustia.
Problemas para dormir (insomnio).

$12.00

VENOFLASH

Piernas hinchadas y cansadas.
Estimula la buena circulacion.
Previene y trata las varices,
Calambres y comezon en las piernas.

$ 18.00

PH LAC

Accion antiséptica.
Hipoalergénico.

Pieles sensibles.

Equilibra el ph. natural.

No produce ni irritacion ni alergias.

$12.00
clu

EMULSION
NONI KIDS

Favorece la inteligencia de los nifios.

Es valioso para la formacion de huesos y
dientes.

Contribuye en el desarrollo fisico y
mental.

Ayuda al cuerpo a absorber calcio y
fosforo.

$12.00

MULTI 7

PREVIENE:

Estados de obesidad.
Exceso de grasa.

Colon irritable.
Estrefimiento.

Elimina desechos toxicos.

$12.00




1.9 ANALISIS DE MACRO-ENTORNO
1.9.1 ENTORNO ECONOMICO
19.1.1 PIB

El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por
una economia en un periodo determinado. También se lo denomina Producto
Interno Bruto (PBI). El Producto se refiere a valor agregado; interno se refiere a
que es la produccion dentro de las fronteras de una economia; y bruto se refiere
a que no se contabilizan la variacién de inventarios ni las depreciaciones o
apreciaciones de capital.

Figura 4. Analisis del PIB
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189 Fecha PIB TOTAL
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Fuente: Inec 2 012 /

Se puede observar de acuerdo a la figura 4 que el ECUADOR, ha tenido un
incremento continuo en los ultimos 7 afos tomando en consideracion los
problemas que ha tenido el pais debido a las diferentes administraciones de
cada gobierno pero a pesar de aquello, las plazas de trabajo han ido

incrementando también gracias a empresas multinacionales que han ofrecido
fuentes de trabajo a los ecuatorianos.

Del 2 008 al 2 009 el incremento no fue mucho debido a que el pais se vi6
afectado por el racionamiento eléctrico, donde la mayoria de empresas tanto
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publicas como privadas sufrieron grandes pérdidas, tomando en cuenta
adicionalmente la crisis mundial que se vivio.

Estas situaciones han hecho que el Ecuador maneje altos y bajos en cuanto a
la economia. Pero a la vez se puede observar la mejoria en el afio 2010 lo que
indica que tanto sectores publicos como privados han podido recuperarse de los
afios anteriores.

1.9.1.2 INFLACION ANUAL

La inflacién es medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,

establecida a través de una encuesta de hogares. (Banco Central del Ecuador,
2012)

Figura 5. Evolucion de la inflacion anual
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Figura 6. Inflacion por sectores o industrias
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En cuanto al tema de la inflacién se puede observar una estabilidad en el afo
que recién paso (2 011), el afio en curso (2 012) y los afios proximos, segun la
tendencia que muestra el Banco Central del Ecuador en la figura 5.

Con respecto a LABORATORIOS CARVAGU S.A. a pesar de no estar
inmerso en las industrias que han realizado la infiacién se puede mencionar que
indirectamente se ven afectados debido a que elaboran y distribuyen productos
para un mismo mercado. Por esta razén se deben realizar estrategias que
ayuden a mantener el indice de ventas y distribucién de los productos Garden,
es decir, que se mantenga la participacién de mercado como parte de sus
compras a productos que van a ser para su salud e higiene personal.

1.9.1.3 CANASTA BASICA

El indice de Precios al Consumidor (IPC), es un indicador mensual, nacional y
para ocho ciudades que mide los cambios en el tiempo del nivel general de los
precios, correspondientes al consumo final de bienes y servicios de los hogares

de estratos de ingreso: alto, medio y bajo, residentes en el area urbana del pais.
(Inec, 2012)

Figura 7. Canasta familiar basica, variacion mensual y restriccion en el

consumo.

Ferka DASICA

_Fuente: (www.ecuadorencifras.com, 2 012)



1.9.1.4 CANASTA BASICA VITAL
La canasta basica vital es un conjunto de 73 articulos, en menor cantidad y
calidad que la canasta basica, y se llama vital porque sefiala el limite de
supervivencia de una familia.

Figura 8. Canasta familiar vital, variacién mensual y recuperacién en el
consumo

Vucha VITAL

9e.89 |

4522

Fuente: (Inec, www.ecuadorencifras.com, 2012)

Se puede observar en la figura 7 como ha ido incrementando el valor de la
canasta basica familiar solo en el afio 2 011 hasta Enero 2 012 de tal manera
que no puede ser cubierta en la actualidad por los ingresos de las personas, lo
cual perjudica a las personas de escasos recursos que deben de optar por la
canasta basica vital para poder cubrir las necesidades de cada familia a pesar de
que ésta haya incrementado en un 0.065 por ciento desde Febrero del 2 011 a
Enero 2 012 como lo muestra la figura 8.

En este aspecto muchas industrias se ven afectadas ya que el mercado opta
por productos de menor calidad debido al ingreso minimo mensual que mantiene
el pais.

En nuestro caso podemos verlos como aspecto negativo porque somos parte
de esas industrias, pero también es catalogado como un aspecto positivo debido
a que NATURE'S GARDEN es un negocio que lo manejan muchas personas
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como un ingreso extra que permite alcanzar su presupuesto mensual y a su vez
reciben premios.

Tabla 3. Tasa de desempleo

FECHA VALOR
Diciembre-31-2011 3.07 %
Septiembre-30-2011 5.32 %
Junio-30-2011 6.36 %
Marzo-31-2011 7.04 %
Diciembre-31-2010 6.11 %
Saptiembre-30-2010 7.44 %
Junio-30-2010 7.71 %
Marzo-31-2010 9.09 %
Diciembre-31-2009 7.93 %
Septiembre-30-2009 9.06 %
Junio-30-2009 B.34 %
Marzo-31-2009 B.60 %
Diciembre-31-2008 7.31 %
Septiembre-30-2008 7.06 %
Junio-30-2008 6.39 %
Marzo-31-2008 6.B6 Y
Diciembre-21-2007 6.07 %
Septiembre-30-2007 7.06 %

4

~ Fuente: Banco Central del Ecuador, 2011~

Se puede observar en la Tabla 3 como ha sido la evolucion de la tasa de
desempleo, por ejemplo tenemos en marzo del 2 010 una de las tasas mas altas
marcando un 9.09 % debido a la crisis mundial como se lo ha mencionado

anteriormente. Al empezar el afio 2 011 se puede ver una notable mejoria
terminando el afio con un 5.07 %.

Ese dato nos da como conclusién como han ido aumentando las plazas de
trabajo a nivel nacional. LABORATORIOS CARVAGU S.A. ha colaborado en eso
debido a que han incrementado mas puntos de ventas y nuevas estrategias que
han permitido otorgarle trabajo a muchos ecuatorianos.

1.9.2 ENTORNO POLITICO - LEGAL
1.9.2.1 CONSTITUCION DEL ECUADOR

Estos son algunos de los articulos de la asamblea del Ecuador que la
empresa LABORATORIOS CARVAGU S.A. debe considerar y estar preparada

para cualquier eventualidad que se presente o cambios que obliguen a las
empresas privadas estar al dia para su correcto funcionamiento.
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Art. 303.- La formulacién de las politicas monetaria, crediticia, cambiaria y
financiera es facultad exclusiva de la Funcién Ejecutiva y se instrumentara a
través del Banco Central. La ley regularé la circulacion de la moneda con poder
liberatorio en el territorio ecuatoriano

Art. 305.- La creacién de aranceles y la fijacion de sus niveles son
Competencia exclusiva de la Funcion Ejecutiva.

Art. 306.- El Estado promoveréd las exportaciones ambientalmente
responsables, con preferencia de aquellas que generen mayor empleo y valor
agregado, y en particular las exportaciones de los pequefios y medianos
productores y del sector artesanal.

El Estado propiciara las importaciones necesarias para los objetivos del
desarrollo y desincentivara aquellas que afecten negativamente a la produccion
nacional, a la poblacion y a la naturaleza.

1.9.3 ENTORNO SOCIO-CULTURAL

La ciudad de Guayaquil ha ido aumentando su poblacién con el transcurrir de
los afios, teniendo como resultado 2 582 585 habitantes en el dlitimo censo
realizado como se puede observar en el siguiente grafico.

Figura 9. Evolucién demografica de Guayaquil
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La ciudad de Guayaquil maneja sus ingresos con negocios nacionales e
internacionales de manera formal e informal, siendo una ciudad que mantiene
tradiciones pero sin embargo continia con el progreso tecnolégico — industrial,
es uno de los puertos principales, donde existe gran afluencia de lugares
turisticos como malecones, plazas, centros comerciales, museos, etc.

La regeneracion urbana es un proyecto que ha tenido un éxito total ya que
ademas de educar a sus habitantes ha incrementado el ingreso de empresas
internacionales o nuevas fuentes de comercializaciéon, dando oportunidades
laborales a muchos de los guayaquilefios.

Para LABORATORIOS CARVAGU S.A. siendo una empresa con su sede en
Guayaquil es de vital importancia el conocimiento de la poblaciéon para poder
conocer y analizar cuales serian las estrategias indicadas para la distribucion de
sus productos; por ejemplo el sistema de puerta a puerta por sectores debe ser
estudiado de acuerdo al nivel socioecondémico y la poblacion econdémicamente
activa y asi poder obtener buenos resultados.

Figura 10. Poblacién econémicamente activa
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Fuente: Inec 2 011
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En la figura 10 se puede observar como ha ido evolucionando la poblacion
econdémicamente activa en la ciudad de Guayaquil en un 12,7 % desde el afio
2 009 al 2 011, lo cual se muestra de forma favorable su incremento; ya que
indica que nuevas fuentes de trabajo han brindado oportunidades laborales de
diferentes maneras a muchos guayaquilefios. .

1.9.4 ENTORNO TECNOLOGICO

La tecnologia en el Ecuador ha ido evolucionando con mucha mas notoriedad
en sus ciudades principales, una de ellas es Guayaquil que como se menciond
anteriormente es una ciudad que ha evolucionado mucho en cuanto a tecnologia
en varias industrias tales como: medicina, manufacturera, minera, agricola, de
comercio interno, etc. Segun un articulo de la revista América Economia se
indica que el gobierno del Ecuador es el que mas invierte en tecnologia. La
inversién en el sector informatico, por parte de instituciones publicas, puede ir
desde los US$ 100 000 hasta los US$ 20 millones.

Por otro lado en una encuesta realizada segun el INEC a 21 768 hogares
ecuatorianos, 12 012 viviendas urbanas y 9 756 rurales, a personas de cinco
afos en adelante, indica que el 73,7 % de los hogares ecuatorianos posee
telefonia movil versus al 35,6 % de la telefonia fija. El 7,7 % tiene acceso a
Internet. Esta encuesta fue hecha en diciembre de 2 009. En cuanto a la ciudad
de Guayaquil tenemos una de las tecnologias mas utilizadas son: internet, tv
satelital y telefonia celular.

La empresa LABORATORIOS CARVAGU S.A. toma mucho en cuenta esta
evolucién debido al tipo de comunicacion que ellos realizan para su
comercializacion por ejemplo tenemos: la venta mediante Call center que se
realiza a las amas de casa por medio de llamadas telefonicas para ofrecer los
diferentes productos, los canales de television para promocionar los productos,
las consultas en linea mediante internet llevadas a cabo por un Doctor
nutricionista. Pero en otros campos como la tecnologia en maquinarias pesadas
para proceso de materia prima, etiquetado, o empaque de los productos es
preferible importar elementos de alta tecnologia, es por ello que NATURE'S

GARDEN en lo que va del afio 2 011 ha invertido en maquinarias alrededor de
$ 400 000.
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1.10 ANALISIS DEL MICRO-ENTORNO
1.10.1 PARTICIPACION DE MERCADO

En el afio 2 011 mediante un estudio realizado por el call center de la
empresa MARURI COMUNICACIONES, se obtuvo como resultado el 38 % de
participacion de mercado en linea medicinal, encabezado por HERBALIFE con
un 43 %, en tercer lugar OMNILIFE con un 16 % Y NATURES SUNSHINE con
un 3 %. A nivel de Guayaquil, Quito y Cuenca.

Figura 11. Participacion de mercado de Nature’s Garden

NATURE'S

SUNSHINE

OMNIUFE, 35
6%

Fuente: Maruri Comunicaciones

1.10.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

A pesar de que el desarrollo de la empresa durante estos afios ha sido
enorme, y ha roto esquema siendo una empresa nacional y brindando los
mejores productos al pais con ventas de gran importancia a nivel financiero y
con desarrollos en varios campos de la medicina y cuidado personal; debemos
tomar en cuenta que existen otras empresas internacionales que su facturacién
en ventas es mucho mas alta que NATURES GARDEN.

1.10.3 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Si bien es cierto una de su competencia mas fuerte en cuanto al mercado es
HERBALIFE quien a pesar de manejar un perfil y target diferente los productos y
estrategias de venta son similares.
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HERBALIFE maneja una amplia cartera de productos en el mercado con un
precio desde $ 8.00 hasta productos de $ 150.00 o $ 200.00. Esta empresa
elabora la mayoria de sus productos con un propésito de nutricion y control de
peso.

Por otro lado NATURE'S SUNSHINE maneja estilo de venta de multiniveles
orientado a diferentes tipos de consumidores optando por abarcar mayor
mercado.

Por otro lado OMNILIFE maneja un estilo de venta por catalogo dirigido a un
target como HERBALIFE, sin embargo para OMNIFE Ecuador no ha sido un
mercado tan atractivo para sus productos.

En la tabla que se presentara a continuaciéon los gerentes de la empresa
LABORATORIOS CARVAGU S.A. tomaron en cuenta algunos de los aspectos
mas importantes que ayudan al desarrollo continuo de la empresa y a su
diferenciacion en el mercado al momento de ser comparados con Ssu
competencia directa. En él se detallan el porcentaje de importancia, una
calificacion del 1 al 4 siendo 1 la menor calificacion y 4 la mas alta calificacién,
seguido por un valor ponderado como resultado del porcentaje de importancia
asignado y la calificacién dada en cada una de las empresas.

Cabe recalcar que este cuadro fue elaborado con ayuda de informacién
respaldada por la empresa.

Tabla 4. Matriz de perfil competitivo

! NATURE'S :
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Fuente: Elaboracién propia
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A continuacién una muestra de sus productos de la competencia:

Tabla 5. Principales productos de Herbalife

@2 HERBALIFE

Distriburder Independiente

NutricionyControlDePeso.cl

TP 2R =

NOMBRE

PRODUCTO

DESCRIPCION

PRECIO

RINSE
HIDRATANTE
ALOE VERA DE
HERBALIFE

Mantiene la humedad para un cabello
suave y docil.

Devuelve el brillo al cabello seco,
dafiado o tinturado.

Para 6ptimos resultados, Uselo junto al
Shampoo Hidratante de Aloe Vera de
Herbalife.

Suficientemente delicado para uso
diario.

$8.60

ACTIVADOR
NUTRICIONAL
DE HERBALIFE

Mejora la absorcion de vitaminas y
minerales.
Promueve la produccidn de energia
celular en apoyo al control de peso.
Con adicion de glutamina, acidos
organicos y magnesio.
Proporciona el antioxidante
Pycnogenol que apoya la produccién
de energia celular, las funciones
vasculares, y el sistema inmune.
Su mezcla selecta de extractos
contribuyen con la nutricién
y el bienestar tanto de hombres como
de mujeres aportando nutrientes,
minerales y antioxidantes.

$ 19.89

BATIDO
HERBALIFE

Incluye 23 vitaminas y minerales,
fructosa, 9 gramos de proteina de
soya.

Puede ayudarle a controlar el peso
corporal.

Buena fuente de fibra dietética.
Comida completa, limpia, nutritiva y
equilibrada.

Una porcion entrega saciedadde 4a 5
horas.

$22.90

BEBIDA
INSTANTANEA
DE HIERBAS
HERBALIFE

Esta bebida puede ser usado como un
refresco (frio), 0 como un te (calienta).

Da un impulso de energia al cuerpo

Apoya la quema de grasas en el
cuerpo, acelerando el metabolismo.

Sélo 5 calorias por porcion.

$18.30

CELL-U-LOSS
HERBALIFE

Puede ayudar a disminuir la
apariencia de la “piel de naranja” o
celulitis.

Ayuda a eliminar excesos de fluidos.

$ 15.40
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Practica forma de compensar las
necesidades diarias de nutrientes.
Contiene factores antioxidantes,
vitaminas C y E, las vitaminas del
complejo B, fortificado con Calcio y 10
vitaminas que ayudan a proteger las
células de los radicales libres.

COMPLEJO
MULTIVITAMINICO Contiene acido félico, Calcio y Hierro. $10.50
DE HERBALIFE Incluye vitaminas y minerales que
trabajan en sinergia para fundar los
cimientos de una buena calidad de
vida a largo plazo.
Apoya el control del peso de manera
saludable.
Esta bebida refrescante es un
concentrado cientificamente
desarrollado, que contiene aloe vera
mas un agregado de vitamina C.
Bebida que refresca su aparato
) digestivo y también asiste en la accién
y autolimpiadora del cuerpo.
o | W [ amedgen |
| Ayuda a la salud digestiva de manera -
HERBALIFE i rroliel
Refrescante bebida de sabila.
Apoya la limpieza interna del
organismo y una eliminacién saludable
con los nutrientes organicos y enzimas
de la planta aloe vera.
Contiene glucosamina
Una rica crema humectante que
reafirma |a piel
SKIN Minimiza la aparicién de las lineas de
ACTIVATOR === la edad y las arrugas
CREMA DE == Incrementa visiblemente la $38.80
NOCHE e luminosidad y claridad, y mejora la
REGENERADORA tersura de la piel
Disminuye los signos del
envejecimiento.
CREMA Ayuda a reducir la apariencia de la piel
MODELADORA con hoyuelos.
LINEA ANTI Mejora la textura y el tono de la piel. $27.90
CELULITIS
Crema suave para la sensible area de
los ojos.
Minimiza la aparicion de las lineas de
SKIN s la edad y las arrugas.
ACTIVATOR L o El Complejo de Glucosamina ayuda la
CREMA PARA == 1 hidratacion y afirma la piel $E520
CONTORNO DE 3 L5 P
0JOS Incrementa visiblemente la

luminosidad y claridad, y mejora la
tersura de la piel.
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Suaviza la apariencia de los escotes
que parecen crepé y que pueden

CREMA CON revelar la edad de una mujer
GLL;(;%&AETNA - Minimiza la aparicién de arrugas en la $43.70
CUELLO Y - garganta y el cuello de los hombres ;
ESCOTE Minimiza la aparicion de las lineas de
la edad y las arrugas
Minimiza la aparicion de las lineas de
la edad y las arrugas
El Complejo de Glucosamina ayuda la
CREMA PARA EL hidratacion y afirma la piel
DIA FPS15 Contiene bloqueador solar incluyendo $ 43.70
Parsol® 1789 para brindar proteccion ;
contra los rayos UVA/UVB
Ligero, no grasoso para el uso diario.
Proporciona suavidad y tersura a sus
CREMA PARA manos.
MANOS DE Aloe y hierbas antioxidantes. $860
HERBALIFE Humecta y protege.
Humecta de la cabeza a los pies.
LOCION PARA Refresca la piel. Sats
C%%Y Se absorbe rapidamente. y
Ayuda a reducir la apariencia de la piel
BODY BUFFING £0n hOyei0e. , s 1005
SCRUB Mejora la textura y el tono de la piel. Y
La exfoliacion ayuda a remover las
EXFOLIANTE células secas y muertas de la piel.
MULT%?AMQIEM co Nutre su piel con vitaminas A, Cy E. $19.20
Alimento en polvo con base de fibra
dietética.
ng‘ge Una porcion otorga 5 grs. de los 25 $ 22.40
HERBALIFE grs. de fibra soluble e insoluble .
recomendados a diario.
Elaborado con beneficiosas hojas
enteras de Aloe que hidrata y al
GEL DE BANO mismo tiempo limpia profundamente.
cgg%m%% Limpia su cuerpo con una suave y $1290
u HERBALIFE enriquecida espuma de bafio.
Seguro y suave para toda la familia.
Calma el sistema digestivo.
e Brinda nutrientes que ayudan a
disminuir los efectos de irritantes.
ALOE VERA EN » Nutre y fortalece el sistema digestivo.
POLVO DE e Contiene antioxidantes. $32.40
HERBALIFE e Portatil presentacion en polvo.
» No necesila refrigeracion.
e Sabor a Mango
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HERBALIFELINE

Fuente valiosa de acidos grasos
omega-3 para promover la buena
salud.

Ayuda a mantener niveles de
colesterol y triglicéridos de por si
dentro de rangos normales.

Los acidos grasos omega-3 ayudan a
reducir la incomodidad en las
articulaciones.

Adicionalmente, proporciona vitamina
E, vitamina clave soluble en aceite con
cualidades antioxidantes.

No sabe a pescado.

Capsula blanda, facil de ingerir.

$25.50

LIFT-OFF

Proporciona un estimulo instantaneo y
un arranque extra de energia.
Contiene cafeina para ayudar a estar
despierto y totaimente alerta.

Ofrece mas de 60% de las raciones
diarias recomendadas de Vitamina B1,
B2, B12 y de Vitamina C.

No contiene azicar afiadida y tiene un
contenido bajo en calorias.

Comodos paquetes tamaiio bolsillo.
Dos refrescantes sabores: Naranja y
Lima Limon.

$ 14.90

LIPOBOND

Contiene una combinacion de fibras
activas que agregan volumen a los
alimentos en el tracto intestinal,
permitiendo la absorcion de nutrientes
utiles y ayudando al organismo a
eliminar mas residuos de manera
regular.

Al aumentar el tiempo de transito
intestinal, Lipo-Bond estimula al
organismo a absorber menos grasas.
Tabletas a base de Celulosa,
Remolacha en Polvo, Fibra Dietética
de Naranjo y Avena.

$ 1550

RADIANTC

Protege la piel de los rayos del sol con
SPF 15

Protege contra el dafio de los rayos
UVA/UVB

Impulsa la proteccién antioxidante

$ 20.40

PROGRAMA
BASICO
HERBALIFE
PARA
CONTROLAR
PESO

2 Batidos Nutricionales Herbalife:
Alimento rapido y facil de preparar. Es
una comida completa, limpia, nutritiva
y equilibrada. Una porcion deja
satisfecha a una personade4a b
horas. 1 Complejo ultivitaminico y
Minerales:Ayuda a recuperar los
recursos nutricionales del cuerpo.

$ 56.30

CONTROL DE
PESO
THERMOJETICS

2 Batidos Nutricional Proteico: Rapido
y facil de preparar. Comida completa,
limpia, nutritiva y equilibrada. Una
porcién entrega saciedadde4a 5

$77.79
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horas.

o 1 Bebida Instantanea de Hierbas
Thermojetics Original (100 gr): Es un
Té que apoya la quema grasa.
Contiene antioxidantes, lo hace la
bebida perfecta para cualquier
ocasion. Eleva su energia y apoya el
adelgazar saludablemente.

e 2 Batidos Nutricional Proteico: Rapido
y facil de preparar. Comida completa,
limpia, nutritiva y equilibrada. Una
porcién entrega saciedad de4a 5
horas.

* 1 Concentrado de Herbal Aloe: Limpia,

desintoxica, regula la digestion y

CONTROL DE EiEE permite una mejor absorcion de los

PESO Y 2, 5'-_5 nutrientes, todo esto hace mucho mas $92.50
DIGESTION e efectivo el programa de control de
peso.

* 1 Fibra Activa: Alimento en polvo que
entrega un excelente aporte de fibra
soluble e insoluble, para ayudar a una
digestion saludable.

e 2 Batidos Nutricional Proteico: Rapido
y facil de preparar. Comida completa,
limpia, nutritiva y equilibrada.

* 1 Concentrado de Herbal Aloe: Limpia,
desintoxica, regula la digestion y
permite una mejor absorcién de los

nutrientes.

b * 1Bebida Instantanea de Hierbas $ 150.00

Thermojetics Original (100 gr): Es un
Té que apoya la quema grasa.
Contiene antioxidantes.

e 2 Proteina en Polvo: Suplemento libre
de grasa para controlar el hambre y el
peso.

21




_Ta

bla 6. Principales productos

shine

el

NOMBRE | PRODUCTO DESCRIPCION PRECIO
« Apoya el sistema glandular.
+ Apoya la salud de la prostata, | Por menor:
SAW « Provee equilibrio hormonal, $ 21.90
PALMETTO especialmente en el varon )
100 CAPS mayor de 40 afios. s
« Aumenta la inmunidad. $14.60
Apoya el sistema reproductor
femenino Por menor:
FEMALE « Ayuda a las funciones del $ 22.75
COMFORT sistema glandular.
100 CAPS « Es seguro y beneficioso. Miembro:
* Apoyo para la mujer durante la | $ 15.15
menopausia.
Provee un poderoso apoyo
nutritivo para el sistema
circulatorio.
= Contiene 11 vitaminas
esenciales en grandes Por menor:
MEGACHEL - cantidades y 10 minerales $ 30.85
necesarios. )

90 TABS « Promueve la salud y el Miembro:
mantenimiento de las vias $20.55
circulatorias.
= Ayuda z fortalecer las arterias,
venas y capilares.

* Neutraliza los radicales libres.
Protege contra los radicales
libres.
VITAMIN E « Apoya los sistemas circulatorio
COMPLETE y reproductor, asi como al Por mener:
WITH higado. $32.20
SELENIUM 3 :
« Mantiene los niveles normales | Miembro:
60 SOFTGEL de viscosidad sanguinea. $21.45
CAPS = Apoya la salud glandular.

* Promueve la salud y tersura
de la piel.
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NUTRI-
CALM

60 TABS

Calma los nervios 'destrozados’
usando las vitaminas del
complejo B.

« Ayuda a relajarse y promueve
un suefio descansado.

« Vigoriza el sistema
inmunologico.

* Ayuda a producir energia.

+ Es una fuente de antioxidantes
(vitamina C y biofiavonoides de
limén).

* Proporciona otros nutrientes
necesarios para la buena salud.

Por menor:
$26.05
Miembro:
$17.35

UNA DE
GATO
(CAT'S
CLAW)

100 CAPS

Ufa de Gato [Sistema
inmunolégico] La Uncaria
Tomentosa es muy conocida
como una excelente hierba
tonica. Por sus resultados, la
ufia de gato ahora se considera
igual o superior a las principales
hierbas fortalecedoras del
sistema inmunoldgico.

Por menor:
$28.90
Miembro:
$19.25

MEGA-
CHEL

180 TABS

* Provee un poderoso apoyo
nutritivo para el sistema
circulatorio.

«* Contiene 11 vitaminas
esenciales en grandes
cantidades y 10 minerales
necesarios.

* Promueve la salud y el
mantenimiento de las vias
circulatorias.

* Ayuda a fortalecer las arterias,
venas y capilares,

* Neutraliza los radicales libres.
* Equilibra el sistema glandular.

Por menor:
$ 56.65
Miembro:
$37.75

ALOE VERA
JUICE

32 FL. OZ.

« Nutre los sistemas digestivo e
intestinal.

* Calma los tejidos internos del
tracto digestivo e intestinal.

* Contiene vitaminas, minerales
y otros nutrientes importantes.

+ Puede ser usado en forma
topica para humedecer y
tonificar la piel.

Por menor:
$25.756
Miembro:
$17.15

FOOD
ENZYMES
120 CAPS

Cada paquete contiene 20
sobres pequefios de muestras
(una porcioén) con informacion
sobre su uso recomendado. La
forma de los sobres individuales
permite ser puestos en un
mostrador para presentacion,

Por menor;
$ 3060
Miembro:
$20.40
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* Provee apoyo nutritivo para el

LIVER e higado y la vesicula. Por menor:
CLEANSE * Promueve la limpieza y §2275
FORMULA b desintoxicacion hepatica. Miembro:
100 CAPS ﬁ « Apoya las funciones i

« Apoya el sistema
cardiovascular.

SUPER * Protege las membranas Por menor:
OMEGA-3 celulares. $ 4165

EPA « Contiene aceite de limén para '
4 mejorar el sabor, Miembro:
$27.75
SOFTGEL
CAPS

Ginkgo Biloba, Time-Release
[Sistemas circulatorio, nervioso]
En esta presentacion, el ginkgo

Galltgg:\) se absorbe durante el dia. Por menor:
Ademas de ser un poderoso

Exzﬁc:‘r ., limpiador de radicales libres, | © 26-39

-:,a._.,_ también parece apoyar la Miembro:

30 TABS v funcién de la circulacion en el $ 2555
cerebro, ayudando a aumentar
la cantidad de oxigeno que se
entrega a las neuronas.
* Provee 100% o mas de 12
vitaminas y de 13 minerales
importantes, esencialmente
requeridos parea el consumo

SUPER et N ——

SUPPLE- . i
* Contiene dos carotenoides $32.70
NIEITAL antioxidantes important
VIT. & MIN. Mol ¥ fic?pe ng" o Miembro:
bl * Ofrece cantidades extra de $21.80
vitaminas B esenciales (que se
disminuyen por el estrés fisico)
para dar energla.
« Apoya la eliminacion de Por menor:
CASCARA desperdicios. $18.15
SAGRADA * Ayuda a limpiar las toxinas del A
100 CAPS colon. Miembro:
$12.10
Férmula para el cabello, la piel y
las ufias [Sistema estructural]
Esta formulado con las hierbas,
cola de caballo (horsetail), y las Por menor:

HSN-W hojas de salvia (sage) y romero | §$24.10

CAPSULES (rosemary), proporcionando : :
grandes cantidades de silice -,
$16.05

inorganico (27.9 mg por cada
100 g). El silicio es importante
para el sistema estructural.
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* Ayuda a mantener los niveles
RED YEAST - de colesterol en un rango Flor: Rk
RICE Q | norma.[_ s 38.10
I wr | * Apoya la producciéon de HDL Miembro:
— (colesterol bueno) en el higado. $ 25,40
« Provee suplementacion
nutritiva para todas las
glandulas del cuerpo. Por menor:
MASTER + Apoya la energia del 2%
GLAND metabolismo. $271.75
120 CAPS . .Prnvea proteccion para el Miembro:
sistema glandular. $18.50
« Contiene minerales esenciales
faciles de asimilar.
* Promueve la sensacion de
NERVOUS bienestar. Por menor:
FATIGUE « Nutre el sistema circulatorio, $ 36.55
TCM CONC. * Calma y apoya el sistema Nistnbiro:
30 CAPS nervioso.
« Vigoriza. $24.35
« Ayuda a equilibrar los niveles
de azticar en la sangre.
= Ayuda a controlar la glucosa y
acidos grasos. Por menor:
CHRGOTMFIUM * Promueve la energia
transportando glucosa a las $14.55
células. Miembro:
TAB
w . * Reduce la necesidad de $9.70
insulina en el cuerpo, lo que
resultaria en una salud arterial
mejorada.
Stress-J Formula antiestrés
| que provee nutrientes
B indispensables para facilitar la | Por menor:
STRESS-J 2 funcién apropiada del sistema $27.00
FL. OZ. nervioso. La férmula contiene Mismbro:
Chamomile (manzanilla) ;
F Passion flowers (pasionaria), $18.00
Fennel (hinojo).
OMNILIFE

Es salud y bienestar, son productos naturales que ayudan al sistema

inmunolégico, sin necesidad de hacer ejercicios ni dietas rigurosas.
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Tabla 7. Principales productos de Omnilife

OMN/! /-,

GENTE QUE CUIDA A LA GENTE

4

NOMBRE PRODUCTO DESCRIPCION
I Suplemento nutricional, sabor vainilla,
§ ‘ disefiado para nifios, que complementa
V-KIDS el aporte diario de vitaminas, minerales y
acidos grasos esenciales, necesarios
para la actividad y desarrollo saludable
durante esta etapa.
MIMIS Duerme relajado y amanece lieno de
MANZANA vida. El L-triptéfano, aminoécido
CANELA, CAJA indispensable en el ser humano, ha
30 SOBRES demostrado ser Gtil para dormir de forma
300 GRS natural.
Sus principales componentes son la
colina y glicina. Mantener un buen nivel
OPTIMUS de energia apoyado en el apgrte diario
de vitaminas tales como C, E, B1, B2,
M:ﬁ"" 00 | B6, B12, biotina, niacina, 4cido
i pantoténico y minerales como cobre,
zinc, cromo y calcio, junto con la glicina y
colina ayudan en el fortalecimiento del
funcionamiento cardiaco.
=
Sus principales componentes son colina
OPTIMUS, o y %lic;ina, El ct’:n.n'en funcionamiento de las
efensas del cuerpo se apoya en el
BOTE 555 GRS ! aporte diario de vitaminas tales como C,
‘ E. B1, B2, B6, B12, biotina, niacina,
acido pantoténico y minerales.
STARBIEN, Energia durante varias horas. Los
CAJA 30 hidratos de carbono son una fuente de
SOBRES 615 energia que aprovecha el sistema
GRS digestivo para desarrollar sus funciones.
BABY V. LATA Contiene también Betaglucanos que son
400 GRS de gran importancia para el
fortalecimiento del sistema inmunolégico.
Suplemento nutricional endulzado con
POWER . eslevia: pa}o en calorias.
MAKER Contiene arginina que esta presente
SUPREME dentro de los procesos naturales de
reparacion y regeneracion de los tejidos
del cuerpo.
AQTUA Su principal ingrediente es la Coenzima
SUPREME, QH, la cual es mejor que la Co Q10, ya
CAJA 30 que es la forma activa que las células
SACHETS 150 utilizan para la produccion de energia y
para la funcién antioxidante, asi como el
GRS crecimiento, el desarrollo y la vitalidad de

las mismas.
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NEWGHURT Sy |
DURAZNO
DOYPACK 450
GRS.

Sus componentes principales son calcio.
Yogur a base de leche de soya o de
vaca, que fortalece los huesos por su
contenido de calcio y vitamina D, y que
junto con fésforo, potasio, zinc y soya
transmiten eficientemente los impulsos
nerviosos promoviendo la contraccion y
relajacion muscular, asi como el
transporte de oxigeno, que activa los
procesos para la belleza y retarda el
proceso de envejecimiento prematuro.

ALOE BETA '
LIMON, BOTE m
960 ML -

Su ingrediente principal es el aloe vera
(sabila). El gel de sabila ayuda a formar
una capa que regenera la mucosa que
recubre y desinflama lo lastimado por los
acidos gastricos, y la forma de comer y
beber,

ONE PER
MEAL MANGO,
CAJA 30
SOBRES

Su principal componente es el glutation.
Los antioxidantes ayudan a la piel y al
cabello a mantenerse llenos de vida y

juventud. El glutatién es un antioxidante

que, junto con las vitaminas y minerales,
retarda el proceso natural de
envejecimiento.

Tabla 8. Medios de comunicacion de la competencia

OMNILIFE Venta por catalogo afiches,
prensa escrita y publicidad
boca a boca.
HERBALIFE Publicidad boca a boca, vallas

afiches, tv. Radio, prensa,
pagina web

NATURE'S SUNSHINE

Publicidad boca a boca y venta

multinivel
TIENDAS NATURISTAS (VENTA Punto de venta, vallas, afiches
DE PLANTAS MEDICINALES) y prensa escrita

F,

Fuente: Elaboracion propia.

7

——— e e
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Figura 12. Distintivos de las competencias.

OMNILIFE HERBALIFE
Omnilife ? ¥

PRODUCTOS- HATURALES |

y

Fuente: Internet/ imagenes A

Estas son una muestra de los principales competidores a nivel nacional en
cuanto se refiere a medicina natural, y como ya se ha comentado anteriormente
cada uno maneja una amplia gama de productos naturales en diferentes lineas
para diferentes mercados.

Cabe recalcar que la empresa Nature’s Garden maneja los mejores precios a
diferencia de su competencia, sin embargo son otros factores los que han hecho
que la participacion de mercado no siga creciendo, factores que se mencionaran
en lo posterior y las soluciones de los mismos.

1.10.4 POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA

Figura 13. Posicionamiento de la empresa

' .
lanramients Crechniento Madurez | Dechnacion
Volumen Xt
de
ventas
Retio
Tiempo
FUENTE: Elaboracion propia. v 4
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La empresa esta posicionada en una etapa de crecimiento debido al lapso
de tiempo que ha estado en el mercado ofreciendo beneficios a sus
consumidores y su constante innovacién con lo que respecta a medicina natural,
junto con excelentes maquinarias y tecnologia de punta. Todo esto genera una
alta rotacion en los rubros de compra y venta para Laboratorios Carvagu S.A.
bajo la marca de Nature's Garden.

Sin embargo la compaiiia dia a dia ejerce la funcién de venta puerta a puerta
como principal fuente de ingreso con el objetivo de poder aumentar su
participacién e incremento de ventas a nivel nacional.

1.10.5 FODA DE NATURE’'S GARDEN

Fortalezas

Tecnologia de punta apropiada para la fabricacion de los
productos.

Sistema de ventas rentable.

Empresa solida y econémicamente financiera.

Grupo de trabajo altamente capacitado para el desarrollo

de los productos.
Alto poder de negociacién con los proveedores.
Alta cobertura de mercado a nivel nacional.

Precios accesibles.

« Amplio mercado para expandirnos

| e Tendencia en el mercado hacia la medicina natural
» Existencia de nuevas enfermedades en el mercado.
« Desarrollo constante de avances tecnolégicos.

| * Existencia de ferias internacionales de medicina natural que
ayudan a la innovacién de nuevos productos en el pais.

« Tierra fértil en nuestro pais que ayuda a obtener la materia
rima con mas rapidez y a menor precio que importarias.

I—pl—= —
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Debilidades

Manipulacién de mercaderia por vendedor o

trabajadores.

Falta de actualizacion de software en el sistema de
inventario.

Alta rotacion en grupo de ventas.

Falta de merchandising en puntos de venta.

Falta de procesos en seleccion de personal.

Amenazas

Ingreso de nuevos competidores en el mercado.
Variacion del costo de materia prima afectando el p.v.p.

Cambios politicos sobre leyes y normas que afectan
factores en la empresa.

Medidas arancelarias que retrasan la importacion de
nuevas maquinarias.

Cambios que afectan a los proveedores e indirectamente
a nosotros.

Avances y desarrollos tecnologicos de la medicina
farmacéutica.

1.10.6 MATRIZ BCG

La Matriz de crecimiento - participacion, conocida como Matriz de Boston
Consulting Group o Matriz BCG, es un método grafico de analisis de cartera de
negocios desarrollado por The Boston Consulting Group en la década de 1 970,
es una herramienta de analisis estratégico, especificamente de la planificacion
estratégica corporativa, sin embargo por su estrecha relacion con el marketing

estratégico, se considera una herramienta de dicha disciplina.
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Figura 14, Grafico de la BCG

2 Alta Participacion Baja Participacion
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g pt.
5_ Productos Vaquita Productos Perro
Fuente: Elaboracion propia. //’
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La empresa LABORATORIOS CARVAGU S.A. se encuentra en el cuadrante
de ESTRELLA, ya que maneja un alto crecimiento y alta participacion debido a

su constante desarrollo en los productos de medicina natural, concentrandose en
cada area afectada y brindando una dosificacion exacta para su correcto uso.

1.10.7 CADENA DE VALOR

La cadena de valor es una herramienta de gestion que permite realizar un
andlisis interno de una empresa, a través de su desagregacion en sus
principales actividades generadoras de valor.

En la cadena de valor, se considera a las principales actividades de una
empresa como los eslabones de una cadena de actividades (las cuales forman
un proceso basicamente compuesto por el disefio, produccién, promocion, venta
y distribucion del producto), las cuales van afiadiendo valor al producto a medida
que éste pasa por cada una de éstas.

Actividades primarias

Las actividades primarias se refieren a la creacion fisica del producto, su
venta y el servicio postventa, y pueden también a su vez, diferenciarse en sub-
actividades. El modelo de la cadena de valor distingue las siguientes actividades
primarias:
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e Compra: comprende operaciones de negociacion con proveedores y la
seleccién de los mismos, ademas llevan un control de calidad de la materia
prima.

*  Produccion: procesamiento de las materias primas para transformarlas en
el producto final para nuestros consumidores.

* Ventas: actividades con las cuales se da a conocer el producto.

Actividades de apoyo

Las actividades primarias estan apoyadas o auxiliadas por las también
denominadas “actividades secundarias”:

» Contabilidad: actividades que prestan apoyo a toda la empresa, como la
planificacién, contabilidad y las finanzas.

* Logistica: almacenamiento de los productos terminados y distribucién del
producto al consumidor.

e Recursos humanos: busqueda, contrataciéon y motivacion del personal.

o Marketing: actividades relacionadas con el acto de dar a conocer,
promocionar y vender el producto.

Para cada actividad de valor afiadido han de ser identificados los generadores
de costes y valor.

En el siguiente cuadro se observara como la empresa LABORATORIOS
CARVAGU S.A. maneja la cadena de valor junto con sus actividades primarias y
de apoyo.
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1.10.8 CADENA DE VALOR DE LABORATORIOS CARVAGU S.A.

LABORAORIOS SARVAGY 5.1,

1 . Kagooaoion

2 - Inveshigacn de Ofeta
En el memado

3+ Control da calidad da
Matana pma
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CONTABILIDAD  Pmsupyasto
Pagns

LOGISTICA Almacanamianta
Coniml da lwentano

RRHH Selecoidn d2
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MARKETING  Rolacidn d2i product
Damanda del Pmducty

1 - Elaboragon del produci
2 - Empaquetado

- Inngvacion de Pmducins

(=]

4 . Conbol da Calidad

WS
| N\
PRODUCCION'

/

Adquisicidn da maquinanias
Adquisicidn da matana pima

Transports da Matena Frima

Transporta dal pmducts Teminado

Salecridn de Operanos
Capactacdn g2l parsanal

Disefio de Empaque

Cuanty Pmdugr

1.10.9 FUERZAS DE PORTER

Figura 15. Fuerzas de Porter

Fuente Internet

1 . Captacion da Clantes

2 - Visitas a Cliantas

1. Estrateqias da
Comunicacion

¢ . Apartura da oredios

—

\
VENTAS
/

Facturacion
Cobm

Despache de marcadana
Control da devolupones

Salaccion da Vendadorss
¥ capacianidn

Estrategia de Comunicaciin
Qalacangs Publicas

P

Nuevos participantes: En el mercado de hoy en dia hay muchos locales o

tiendas de productos naturales incluso empresas, pero no todas cumplen con

algo indispensable que son los estandares de control de calidad, precio y
variedad que ofrece LABORATORIOS CARVAGU S.A. con su marca Nature's
Garden; la cual es una empresa con un alto indice de consumidores por su
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prestigio obtenido que sin duda alguna supera las expectativas de todos ellos.
Por lo que se puede decir que nuestro indice de nuevos participantes es bajo.

Compradores: Gracias a todas las bondades y beneficios que brinda cada
uno de los productos que tiene NATURE'S GARDEN ha hecho que su segmento
de mercado crezca cada dia mas, y las personas opten por utilizar medicina
natural en vez de medicina farmacéutica. Ademas se lo puede encontrar en
muchos puntos de venta a nivel nacional.

Proveedores: Debido a que LABORATORIOS CARVAGU S.A. es una
empresa con un alto indice de liquidez y maneja una gran variedad de productos
por lo que produce en grandes cantidades hace que pueda tener poder de
negociacion con cada uno de sus proveedores para poder ofrecer de esta
manera los mejores precios en el mercado.

Disponibilidad de Sustitutos: En el mercado existen muchos productos
sustitutos a los nuestros pero ninguno con nuestra calidad y variedad en precios.
La medicina farmacéutica es una de las mas grandes empresas sustitutas
seguido de medicina alternativa, casera, etc. Se puede decir que nuestra
disponibilidad sustituta es alta.

Rivalidad entre la Industria: LABORATORIOS CARVAGU S.A. es una
empresa que a pesar de tener unas ventas significativas y una participacion de
mercado un poco notoria, posee competencia directa e indirecta tales como:
cadenas farmacéuticas como Herbalife, Nature's sunshine, Omnilife, entre otras.

Como conclusion se puede deducir que la empresa esta inmersa en un
mercado muy competitivo pero gracias a su liquidez, innovaciones, calidad y
precio, ha logrado posicionarse como una de las primeras en su segmento
de mercado.

CONCLUSION DEL ANALISIS SITUACIONAL.

Se puede mencionar como conclusion de este analisis a nivel nacional que a
pesar de las crisis que el pais ha tenido, ha sabido sobrellevar la situacion y
cada vez el ingreso del pais va aumentando, asi también con lo que respecta a
el mejoramiento en el indice de desempleo y tomando en cuenta la inflacién
actual y la proyectada. Ecuador es un pais en el que se pueden realizar
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propuestas de varias empresas tanto nacionales como internacionales; dando
como resultado un buen desarrollo a nivel empresarial.

La empresa LABORATORIOS CARVAGU S A. puede sentirse tranquila y
apta para cualquier inversion que desee realizar, ya que esta dara buenos
resultados, claro estd que previamente debera realizarse una investigacion
acerca de las necesidades y desarrollo de su mercado objetivo.

Una de las ventajas que posee la empresa es de que asi como vende, crea
dia a dia fuentes de trabajo que por consiguiente benefician al pais y a muchas
familias ecuatorianas con un ingreso extra.

En cuanto al micro-entorno se pudo analizar por medio de la cadena de valor
cuales son las actividades y procesos realizados por la empresa para la
distribucién del producto y gracias a las 5 fuerzas de Porter se pudo observar
quienes forman parte de la competencia y la rentabilidad que maneja
LABORATORIOS CARVAGU S A.
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Il._ INVESTIGACION DE MERCADO

2. INVESTIGACION DE MERCADO
2.1 OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION

Conocer a profundidad las razones del rechazo de los productos por parte del
cliente y confirmar si esto recae tan solo en el area de bodega principal, situada
en Duran de manera que se puedan implementar los correctivos, reglamentos, y
estrategias especificas en cuanto al personal, sistema operativo y logistica.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION

o Determinar el perfil del personal y conocer si esta capacitado para
desempenar su rol.

o Evaluar los atributos esenciales de la bodega de Duran; es decir el espacio
fisico y poder segmentar correctamente cada producto.

e Analizar el sistema operativo del departamento (software) y verificar que
modificaciones se deban realizar.

o Conocer el proceso de almacenaje y técnicas adecuadas para el cuidado del
producto.

2.3 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

La investigacion a realizar sera mediante un método de ‘investigacion
exploratoria" enfocada a especialistas del negocio y del departamento para
poder conocer a fondo los problemas e ineficiencias en el area de bodega
principal.

2.4 METODOLOGIAS

Area demografica de estudio: Tiendas de venta de medicina natural en la
ciudad de Guayaquil y distribuidor de medicina natural y farmacéutica.

Tipo de investigacion: Encuestas y Entrevista a profundidad.

Target de aplicacion: Empresa dedicada a la elaboracion y distribucion de
productos naturales.
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Persona encargada: Trabajadores de las tiendas, clientes de productos
naturales y Jefe del departamento.

Z*= nivel de confianza (95 %)
P=Probabilidad de éxito

Q= 1 - P (probabilidad de fracaso)
E?=Error (0.5)

384 encuestas

2.5 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION (CLIENTES)

De acuerdo al tipo de informaciéon que se necesitaba recopilar se realizaron
encuestas dentro y fuera de varias tiendas donde venden productos naturales en
la ciudad de Guayaquil, con el objetivo de conocer cual era la percepcién del
cliente y de vendedores con relacién a los productos naturales. ( ver formato en
el anexo 3)

Figura 16. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

1. ¢Cree usted que los productos
naturales son beneficiosos para la
salud?

@S| ONO

24%
' 76%

Analisis: La tendencia a lo natural ha ido evolucionando hace unos pocos
anos atras y aunque aun falta mucho por investigar y que las personas confien,
la gran mayoria ya ha ido comprobando cuan beneficiosos son, siempre y
cuando sean constantes. Por otro lado las personas que dijeron que no,
indicaron que no creian 100 % en los productos y eran mas largos los

tratamientos que con la medicina farmacéutica.
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Figura 17. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

2. Al acudir a una tienda naturista ;qué
marca prefiere al consumir?

Herbalife Nature’s garden Nature's sunshine  Omnilife

Analisis; Se puede observar en los encuestados la participacion de mercado
en cuanto a la marca de LABORATORIOS CARVAGU S.A. (Nature's Garden)
con relaciéon a su competencia y analizar cual es el top of mind del consumidor.

Figura 18. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

3. ¢Por qué razon prefiere consumir los
productos de Herbalife y no los demas?

Figura 19. Tabulacién LABORATORIOS CARVAGU S.A.

3. ¢Por qué razén prefiere consumir los
productos de Nature’s Sunshine y no los
demas?
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Figura 20. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

3. ¢Por qué razén prefiere consumir los
productos de Omnilife y no los demas?

- e — — - — - M

Figura 21. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

3. ¢Por qué razon prefiere consumir los
productos de Nature's Garden y no los
demas?

Analisis: Al evaluar a la competencia se puede analizar de forma mas
especifica cuales son los atributos diferenciadores que hacen que ésta sea la
numero uno en la mente del consumidor (refiriéndose a Herbalife) y para conocer

por qué eligen las otras marcas a pesar de no ser pioneras.

Aqui en los cuadros de cada competencia se puede ver que la publicidad, las
recomendaciones, los resultados naturalmente son los factores que hacen que
los clientes elijan a cada una de estas marcas; y gracias a esta informacion
podemos analizar y establecer estrategias que ayuden a cubrir esas brechas y

pueda el cliente sentirse mas seguro y elegir la marca Nature's Garden.
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Figura 22. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

4. En caso de no ser Nature's Garden un
producto de su eleccién indique las razones
por las que no elige productos de esa marca.

® Notiene la medicina requerida
» Noexiste confianza en el producto
La presentacion no es la adecuada

Precios altos

31%  12% gy

B
#_ ,
%9%

Andlisis: el 49 % indicé que la presentacion del producto no es la adecuada,

por lo que no brinda confianza, ya que se han encontrado con casos de
productos caducados o de menor cantidad de la indicada en el contenido del
empaque asumen por el descuido en su LOGISTICA.

Es importante este comentario ya que el cliente ya sabe o ya ha analizado y
conoce donde probablemente la falencia se estd dando. Entre ellas
mencionaron: logistica, manipuleo en la distribucion, problemas en los puntos de
venta, entre otros.

Figura 23. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

5. ¢Qué recomendaria usted para
solucionar el problema?

M Mejor formula B Melor precio @ Mejor presentacion
0 Mejor variedad 0 Ampliar publicidad

3%
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Analisis: como se menciona en el analisis anterior aqui se puede ver las
recomendaciones que confirman que se debe mejorar en la presentacién tanto
de envase como de contenido en todos los productos para que de esta manera
se pueda cambiar la percepcion del cliente.

En esta pregunta el tenemos que el 3 % solicitd mejorar férmula, el 18 %
mejorar precio, el 37 % mejorar presentaciéon cabe recalcar que se refiere a
presentacion o imagen que tiene el producto al momento de estar en percha y
venderlo, el 7 % mejorar la variedad y 35 % ampliar la publicidad sobre todo en
puntos de venta refiriéndose a material P.O.P. Cada proceso debe ser verificado
y debe haber un responsable en cada area, lo ideal es mejorar las politicas y
empezar a llevar un orden mas riguroso en cuanto a los procesos para que todo
pueda ser reportado mes a mes y lograr una mejora significativa que vaya de la
mano con el prestigio de la marca y lo que ha logrado en estos afios.

2.6 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION (TIENDAS)

Figura 24. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

1. (Que marcas de productos naturales es la mas
vendida en la tienda?

u Herbalife

B Nature’s garden
® Nature’s sunshine

B Omnilife

Analisis: la investigacion realizada en las principales tiendas en donde se
comercializan los productos bajo la marca de Nature's Garden podemos
encontrar que en 6 de ellas se comercializan todos los productos y en 4 solo los
de Nature's Garden. En ellas se encontré que Herbalife y Nature's sunshine son
empresas en las cuales se debe estar a la expectativa y realizar estrategias
tomando en cuenta a estas dos empresas y los atributos por los cuales los
clientes las prefieren.
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Figura 25. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

- . - - - r
2. De las marcas mencionadas écual es la participacion de cada
una de ellas?
m Herbalife  mNature's garden O Nature's sunshineg  ®mOmnilife
100% 100% 100% 100%
40% 40%
35%
30% 30% . 30%30%
; 25% 25%
% 20008 20% . 20%
- " e
tienda 1 tienda 2 tienda 3 tienda 4 tienda 5 tienda 6 tienda 7 tienda 8 tienda 9 tienda 10

Analisis: este cuadro es de gran importancia y debe ser tomado en cuenta para muchos estudios, debido a que muestra la participacion
de mercado de cada marca en las tiendas encuestadas. Se puede observar que en la mayoria de las tiendas, Herbalife es un producto vendido
de cualquier forma, seguido por Nature's sunshine, Omnilife y Nature's Garden.
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Empresas a las que se debe analizar detenidamente ya que sus pronésticos
de ventas son similares a los de Nature's Garden de acuerdo a las
investigaciones realizadas. Este analisis debe ser tomado en cuenta antes y
después del proyecto, para que se puedan analizar y verificar si estd dando
resultado en los puntos de venta.

Figura 26. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

3. ;Cudles son las razones por las que
los productos de Nature’'s Garden han
reducido su participacion de mercado?
B Falencia en tiempo de entrega

B Cajas intompletas

0O Daios en el producto ya sea empaque o contenido,
20%

Analisis: Este cuadro muestra las falencias que tiene la empresa y como
resultado predominante la mala presentacion del producto. Se puede analizar
facilmente que el problema inicia en el departamento de logistica y despacho.

Figura 27. Tabulacion LABORATORIOS CARVAGU S.A.

4. ;Qué considera usted necesario para
mejorar la participacion de mercado en
cuanto al producto yl/o servicio?
B/ Aumentar material p.o.p. 2 Ampliar variedad

O Mejorar empaque O Mejorar tiempo de distribucion

Analisis: En las encuestas realizadas el 40 % de los encuestados solicitan

mejorar empaque para hacer mas resistente y tenga mayor durabilidad, seguido
por un 30 % de los encuestados que optaron por aumentar material p.o.p para
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enfatizar las mejoras realizadas, luego un 20 % que aconsej6é mejorar el tiempo
de entrega para evitar tener productos caducados o dafiados en percha por
mucho tiempo y por ultimo un 10 % que mencioné ampliar la variedad para ver si
de esa manera existian mejoras.

Lo que se quiere lograr con esta investigacion de mercado no solo a clientes
sino también a mayoristas quienes compran los productos, es poder saber a
ciencia cierta cual es el problema que ha afectado la disminucién de
participacion de mercado y poder empezar con las correcciones en los
departamentos involucrados y emplear nuevos sistemas y procesos que ayuden

a una mejora continua de la empresa.

Siendo LABORATORIOS CARVAGU S.A. una empresa que en el transcurso
de los anos ha venido trabajando con tecnologia de punta en cuanto a
investigaciones sobre productos y plantas curativas que han hecho de ella una
marca reconocida como lo es Nature’'s Garden, no pueden dejar perder
facilmente todos los clientes por problemas que se pueden solucionar.

Sabiendo que el problema se enfoca en el departamento de logistica y
despacho se deben realizar estrategias de segmentacion de productos para
evitar contaminacion o deterioro de los mismos. Por otra parte crear sistemas
actualizados (software) de facil manejo del inventario que permita trabajar en
red, es decir, que este sistema se encuentre en algunos departamentos
involucrados desde la elaboracién hasta la distribucion de los productos con el
fin de manejar un orden en cuanto a stock de mercaderia.

2.7 RESULTADOS DE LA ENTREVISTA A DIFARE

A continuacion se detallara un resumen de la informacion proporcionada por
el grupo Difare en cuanto al manejo de sus bodegas:

Pregunta 1.

* Los productos son segmentados por marca o laboratorio dependiendo

la variedad en la linea.
« Mantienen una sub-clasificacion de acuerdo a cada funcién.

Pregunta 2.
* Los productos son almacenados por lotes.
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e Utilizan sefaléticas para diferenciar las diferentes categorias.

» La mercaderia pasa por diferentes fases de almacenamiento desde
que llega hasta que se despacha o se da de baja.

Pregunta 3.
e Utilizan perchas industriales y de acero inoxidable.

* Perchas de diferentes tamanos disefiadas para las cajas de productos
y para productos por unidad.

Pregunta 4.

¢ Manejan un sistema avanzado para controlar el ingreso de mercaderia
junto con la fecha de elaboracion y de caducidad de cada producto
para evitar despachar productos caducados.

Pregunta 5.

o El software que utilizan para control de inventario esta disefiado con
un programa de visual Basic que facilita y hace mas eficiente el trabajo
de bodega.

Pregunta 6.

* Los despachos son coordinados por zona geografica.

* Los despachos son realizados a diario.

e Y son previamente coordinados con cada cliente.
Pregunta 7.

» El personal es capacitado por asesores profesionales.

* Laempresa ofrece grandes beneficios a sus empleados.

* Los logros por desemperio laboral son bien compensados.

Pregunta 8.

e Al momento de seleccionar a algun personal nuevo es indispensable
que para esta area tengan experiencia minimo 3 afos.
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e Tener habilidad en cuanto al manejo de inventario por medio de
software, entre otros.

Como resultado de la entrevista realizada al grupo DIFARE se pudo observar
que el control y manejo de inventario es muy riguroso y esta siendo trabajado de
una forma eficiente, debido a que tienen normas establecidas en cada area; es
decir cuentan con técnicas para el control de mercaderia y clasificacion de
productos.

El grupo DIFARE tiene una larga experiencia en cuanto al manejo de
distribucién de medicinas tanto naturales como farmacéuticas y cuenta con sus
propias cadenas farmacéuticas en el pais. Razon por la cual sus proveedores
contindan brindandole la confianza para la distribucién de los productos.

En el anexo 3 se podran observar con claridad las preguntas realizadas al
grupo DIFARE.

CONCLUSION DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Mediante !as respuestas obtenidas de las encuestas realizadas se puede
concluir que los objetivos de la investigacion fueron alcanzados.(ver encuestas

en el Anexo 3)

Por ejemplo se puede observar en la pregunta # 4 realizada a clientes a
través de la encuesta en donde el 49 % de los encuestados indican que no
consumen los de Nature’'s Garden debido a la presentacion del producto; asi
mismo, en la pregunta # 5 donde el 37 % sugiere mejorar presentacion e imagen
y no precisamente por el disefio o tipo de empaque sino mas bien, debido a que
el producto no se encuentra completo ya sea porque se ha derramado o se ha
evaporado, asi también productos caducados;, éstas fueron 2 de las
aseveraciones realizadas por las personas a quienes se realizaron las
encuestas.

Se puede confirmar que el personal no se encuentra altamente capacitado al
momento de realizar esta labor, ya que las técnicas de distribucién no estan

siendo las adecuadas.

Por otro lado en las preguntas realizadas a puntos de venta se puede
observar en la pregunta # 3 un 50 % de los encuestados indicé la demanda de
los productos de la marca Nature’'s Garden ha disminuido debido a los danos en
contenido y empaque.
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Como se conoce la bodega general situada en Duran es amplia en donde se
pueden implementar equipos para un almacenamiento éptimo y segmentado de
acuerdo al tipo de producto que se produzca.

También indicaron que las cajas llegaban de forma incompleta; esto quiere
decir, que el sistema de inventario no esta funcionando de forma adecuada y se
debe implementar un sistema sofisticado para llevar un inventario con bastantes
items que permita el control de la mercaderia sin descuidar su duracién.

Para el segmento de mercado al que Nature's Garden se dirige, no protestan
por los productos o la formulacién porque gracias a ellos han tenido buenos
resultados a corto, mediano y largo plazo y se sienten agradecidos supo
mencionar un grupo de encuestados, pero prefieren acudir a productos seguros
como la competencia y de mejor presentacion. Y no dudarian en regresar a
Garden al momento que estos inconvenientes cambien porque el precio que
manejan es muy bueno y los resultados igual.

Como resultado a la investigacion de mercado realizada, se puede confirmar
que la disminucién de demanda y/o reclamos de los productos se debe a la
presentacion de los mismos.

Se pudo confirmar también la falencia que se tiene al momento de despachar
los productos hacia cada punto de venta. Fallas incurridas no solo por el
distribuidor sino también por parte del vendedor al no revisar el inventario de sus
productos.

Es por ello que el proyecto de reingenieria va orientado hacia la bodega
principal (Duran), lugar donde se almacenan los productos terminados y se lleva
el inventario de los despachos realizados hacia los diferentes canales de
distribucién.
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lll._ PLAN DE MARKETING Y ESTRATEGIAS
3. PLAN DE MARKETING
3.1 OBJETIVOS DE MARKETING:

e Aumentar la participacion de mercado en un 30 % en los préximos 5 afnos
luego de haber ejecutado el proyecto. Sabiendo que actualmente tiene un 38 %
de participacion.

* Incrementar el potencial de ventas en base a un 20 % en base a nuevos
desarrollos en el 2 012.

* Mejorar el desempefio laboral de al menos el 50 % de los empleados del
departamento de logistica y despacho en el primer afio luego de haber
implementado el proyecto.

3.2 OBJETIVOS DE VENTA:

e Incrementar las ventas en mas de un 5 % anualmente mediante la reduccion
de quejas en los puntos de venta luego de haber implementado la reingenieria;
tomando en cuenta que el crecimiento anual antes del proyecto es de un 8 %.

3.3 SEGMENTACION DE MERCADO

3.3.1 Macro-segmentaciéon

Los productos que comercializan LABORATORIOS CARVAGU S.A. van
dirigidos a una poblacion media baja y tipica; estudio realizado de acuerdo a
creencias, costumbres, poder adquisitivo, y conocimiento acerca de las
bondades que brindan los productos naturales.

3.3.2 Micro-segmentacion

Se la ha dividido en cinco grandes categorias: geografica, psicografica,
demografica, segun el comportamiento de los clientes y por tipo de usuario.

Geografica:
Pais: Ecuador
Region: Costa y sierra
Clima: Tropical
Zona: Urbana y rural
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Psicografica:
Clases Social: Media y media Baja
Estilo de Vida: Vida activa
Aficiones: Tener buena salud, cuidar su

apariencia.

Demografica:
Edad: 3 a 70 afios
Sexo: Hombres y mujeres
Poblacién: Habitantes de costa y sierra 14 306 876
Densidad Poblacional: Un aproximado de 344 hab/km?
Raza: Mestiza
Ciclo de Vida Familiar: Solteros, casados, union Libre
Educacion: Primaria, secundaria o superior
Profesion: Indistinta
Ocupacion: Amas de Casa, empleados, profesionales,
Ingreso: De $ 265 en adelante
Religion: Indistinta

Segtn el comportamiento
- Dependiendo el comportamiento del consumidor tenemos diferentes tipos
de Compras. Por ejemplo:
« Compras fieles: por tratamiento de enfermedades crénicas o de
largo plazo;
o Compras habituales: Por cuidado de su salud, por enfermedades
transitorias;
« Compras ocasionales: Por probar cosas nuevas, tendencia a los
productos naturales.

Tipo de usuario y frecuencia de uso:
Consumidores fieles, frecuencia de uso una vez al mes.
Consumidores habituales, frecuencia de uso cada 3 meses.
Consumidores ocasionales, frecuencia de uso cada 6 |

. meses.
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3.4 POSICIONAMIENTO
3.4.1. Posicionamiento técnico:

LABORATORIOS CARVAGU S A. esta posicionada como una empresa de
medicina natural.

Es capaz de satisfacer las necesidades de un segmento medio, medio bajo;
con la finalidad de otorgarle beneficios mas saludables que la medicina
farmacéutica.

Ademas esta posicionada en el mercado por los BENEFICIOS que presentan
cada uno de sus productos ya que no solo ayudan a curar un tipo de enfermedad
de una manera natural y sin consecuencia alguna, sino que también ofrece otros
beneficios para evitar nuevas enfermedades debido a que tiene componentes
que permiten un rapido resultado y cuidado saludable.

3.4.2. Posicionamiento publicitario:

La estrategia de marca utilizada en la actualidad radica en "vive natural"
enfoca los productos naturales como solucion inmediata a sus problemas sin:
contraindicaciones, largo tratamiento, efectos secundarios o precios altos.

Nature's Garden se enfoca en su extensién de linea por la variedad de
productos que posee, mas no en la marca ya que la misma se mantiene en todos
los productos viniéndose a convertir en la marca madre.

3.5 CUBO ESTRATEGICO

El cubo estratégico es una herramienta del marketing utilizada para obtener
una buena direccién en cuanto al posicionamiento del producto/servicio.

Es una propuesta tridimensional en la que nos permite definir claramente el
producto, mercado y tecnologia o utilidad del mismo.

Es por ello que en el proyecto se considera realizar el cubo estratégico para
dar a conocer toda la gama de productos que ofrecen y a qué segmento va
dirigido.

A continuacion en el siguiente grafico se mostrara el modelo tridimensional
de Laboratorios Carvagu S.A.
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Figura 28. Cubo estratégico de LABORATORIOS CARVAGU S.A.

LINEA MEDICINAL JARABES
LINEA COSMETICA CAPSULAS
LINEA INFANTIL PASTILLAS
LINEA DE HIGIENE
 PERSONAL LOGIONES
| QUE SATISFACE UNGUENTOS
T LINIMENTOS
SHAMPOO
TECNOLOGIA |
| Aaﬁléu saﬁéncs - - L
i: e el \Qca
o /
Fuente: elaboracién propia >4

—— —— - —

En la siguiente tabla se observara el comportamiento del consumidor con
relacion al consumo de productos naturales a nivel nacional; a pesar de que el
proyecto esta enfocado en la ciudad de Guayaquil, se debe recordar que la
empresa comercializa sus productos a todo el pais.

3.6 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Tabla 9. Demanda de consumo de LABORATORIOS CARVAGU

S.A.
DEMANDA DE CONSUMO
Segmento | Poblacion 14 306 876
PAIS 100 %
ZONAS DE :
COBERTURA Costa + sierra 94.70 %
SEGMENTACION DEMOGRAFICA
Adolescentes, jovenes adolescentes,
EDAD adultos jovenes y adultos menores RAOE
SEXO Hombres y mujeres indiferentemente 100 %
Clase media-baja, media y media-alta
INGRESOS (ingresos entre 300 a 900 délares) 2%
SEGMENTACION POR CONDUCTA DE COMPRA
Consumo de medicina natural 35.19 %
Expectativa de compra 7747 %
Propension al consumo 95.44 %
Probabilidad de compra 50.00 %
Faeggaggf R Quincenal 2 /
VOLUMEN DE ENVASES POR COMPRA 2 /
Fuente: elaboracion propia ; : o
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MATRIZ FOOTE - CONE AND BELDING

La matriz FCB, analiza el comportamiento de elecciéon de compra de los
consumidores, al momento de optar por el consumo de los productos

A continuacién en el siguiente grafico se mostrard en que cuadrante se
encuentra la empresa, seguido de una breve explicaciéon del por qué de la
misma.

Figura 29. Matriz FCB de LABORATORIOS CARVAGU S.A.

'NBE‘-EL;”A'- EMOCIONAL
RAZON, LOGICA, EMOCIONES, SENTIDOS,
HECHOS INTUICION
AFRENDIZAIE AFECTIVIDAD !
ESTRATEGIA BN -
sy DE e
. RUTINA i HEDONISMO
(A1, e) i A | (A.e. i) -
Fuente: elaboracion propia /

i i —. W i e s — il

LABORATORIOS CARVAGU S A. esta en el modelo INTELECTUAL debido a
que los consumidores de productos naturales o medicina en general, incluso
hospitales; actian de acuerdo a sintomas o reacciones que presente cada
paciente y por medio de una evaluacion poder recetar que producto o medicina
es la que debe consumir para curarse. Lo cual deja un aprendizaje en cada
persona y por consiguiente sabra en otra ocasiéon similar que es lo que debe
tomar ya sea la misma medicina o algun genérico.

3.7 MATRIZ EFE Y EFI

De acuerdo a los factores indicados en el FODA se otorga un porcentaje y
una calificacién evaluando a cada una y separando cual es de principal y menor
importancia, para que al momento de realizar las estrategias sepan que acciones
deben ser hechas con mayor rapidez y conocer el rumbo o direcciéon de la
empresa.
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3.71

FACTORES

%

CALIF.

OPORTUNIDADES

e e

a obtener la materia prima con mas
rapidez y a menor precio que
importarias.

Identificacion de los factores externos (atractividad)

VALOR

PONDERADO
|

Amplio mercado para expandimos 0.12 4 _3
Tendencia en el mercado hacia la
medicina natural 0.1 4 0.40
Existencia de nuevas enfermedades
en el mercado. 0.05 3 0.15
Desarrollo constante de avances
tecnologicos. 0.13 4 0.52
Existencia de ferias internacionales
de medicina natural que ayudan a la 0.05 3 0.15
innovacién de nuevos productos en el ) y
pais.
Tierra fertil en nuestro pais que ayuda|] 0.1 3 0.30

Ingreso de nuevos competidores en

el mercado. 0.05 2 0.15
Variacién del costo de materia prima
afectando el p.v.p. 0.03 1 0.12
Cambios politicos sobre leyes y
normas que afectan factores en la
empresa. 0.05 2 01
Medidas arancelarias que retrasan la
importacién de nuevas maquinarias. 0.1 2 02
Cambios que afectan a los
proveedores e indirectamente a
nosotros. 0.02 1 0.08
Avances y desarrollos tecnolégicos
de la medicina farmacéutica. 02 2 04
1 285

Se puede observar que en las oportunidades presentadas en este cuadro
ayuda a que LABORATORIOS CARVAGU S A. sea lider en su segmento de
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mercado, y permite realizar estrategias para ser constantes en lo que respecta a
desarrollo e investigacién; en cuanto a las amenazas debemos realizar
estrategias eficientes adjuntandole planes de contingencia debido a que son
factores externos que no depende de nosotros en un 100 % para poder
controlarlos.

3.7.2 Identificacion de los factores internos (competitividad)

PONDERADO |

FACTORES l % CALIF. | VALOR

Tecnologia de punta apropiada

para la fabricacion de los 0.1 4 04
productos.
Sistema de ventas rentable. 0.15 4 0.6
Empresa sélida y
0.15 4 06
econdmicamente financiera.
Grupo de trabajo altamente
capacitado para el desarrollo de 0.1 3 0.3
los productos.
Alto poder de negociacion con los
0.05 4 0.2
proveedores.
Alta cobertura de mercado a nivel
_ 0.05 3 0.15
nacional,
Precios accesibles. 0.05 3 0.15

i ______ DEBILIDADES
Manipulaciéon de mercaderia por

0.1 2 0.2
vendedor o trabajadores.

Falta de actualizacién de software

_ 0.05 1 0.1
en el sistema de inventario.

Alta rotacién en grupo de ventas. 0.05 1 0.15

Falta de merchandising en puntos
0.05 2 0.15

de venta,
Falta de procesos en seleccién
0.1 2 02
de personal.

1 3.00

T Sa e g =
i

DEBILIDAD PRINCIPAL 2: D, MENOR 3 FORTALEZA MENC
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Se destaca en este cuadro las mejoras continuas que deben implementar en
la empresa creando planes de retroalimentacion y mejor manejo en las
diferentes areas tales como: ventas, bodega, distribucién y sistemas.

3.8 MATRIZ Mc. KENSEY

Seguido de un anélisis de todos los factores del Foda, la matriz MC. KENSEY
nos ayuda a ubicar por medio de un plano cartesiano en qué posicion se
encuentra la empresa y cual es su horizonte.

Figura 30. Matriz Mc. Kensey de LABORATORIOS CARVAGU S.A.

DEBIL MEDIA FUERTE
C DESARROLLD CRECIMIENTO aLTA
O SELECTIVO CFENSIVO
E MEDIA
]
BAJA
DESINVERSION PERFIL BAJO
ATRACTIVIDAD

Se puede visualizar que como resultado se tiene un CRECIMIENTO

OFENSIVO, debido a que la empresa realiza un desarrollo continuo de los

Fuente: elaboracion propia

productos y con una buena aceptacién del cliente; sin embargo existe una
competencia que siempre esta latente a la espera de algun imprevisto para

invadir ese territorio.

LABORATORIOS CARVAGU S.A. debe de estar preparado y conocer bien su
campo de batalla en este caso serian tanto su mercado como su competencia.
Es por ello que debemos definir cada campo y conocer cuales son las
herramientas que ayudaran a que prefieran consumir su producto y no el de la
competencia.
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A continuacién se mostrara un cuadro llamado DIAMANTE ESTRATEGICO,
en él se podran definir de forma mas especifica cual es el mercado en el que
LABORATORIOS CARVAGU S.A. se desenvuelve, como llegar a ellos, y que
elementos diferenciadores posee.

3.9 MODELO DE NEGOCIO

Figura 31. Diamante estratégico de LABORATORIOS CARVAGU S.A.

VEHICULOS

STAGING

DIFERENCIADORES

Fuente: elaboracion propia

ARENAS:

LABORATORIOS CARVAGU S.A. comercializa sus productos a nivel
nacional enfocandose en las ciudades principales como Quito, Guayaquil,
distribuido por sectores cercanos a su segmento de mercado.

VEHICULO:

Los mecanismos que la empresa tiene para hacer llegar su producto al
consumidor final son:

« Puntos de venta propios

o Call center

 \enta directa puerta a puerta

¢ Distribuidores autorizados (farmacias y supermercados)
¢ Pagina web
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DIFERENCIADORES:

LABORATORIOS CARVAGU S.A. es una empresa que tiene como uno de
sus principales objetivos abarcar diferentes segmentos de mercado, es por ello
que en su gama de productos se encuentran sus lineas de higiene y cuidado
personal, cosmética e infantil; sin dejar a un lado su fuerte que es la linea
medicinal.

A su vez la empresa posee atributos diferenciadores que permiten que las
personas prefieran sus productos que los de la competencia, ya que éstos son
elaborados con la mas alta tecnologia. Las maquinas que se utilizan para
fabricar los productos poseen tecnologia de punta que permite que cada proceso
de produccién sea 6ptimo y que dé como resultado excelencia en sus productos.

Esto ha permitido llegar a tener una cartera de clientes mas amplia, sin
embargo con el nuevo proyecto de implementacion de una reingenieria en el
area de logistica y despacho, se lograra un nivel de confianza superior al que
actualmente se maneja, satisfaciendo las necesidades del consumidor final.

Como resultado adicional existira una nueva forma de afadir valor a la
empresa, contando con nuevas actividades y sistemas que permitan la mejora
continua de la misma.

STAGING:

En Laboratorios Carvagu se realizan varios procesos antes de que llegue el
producto a manos del consumidor final.

1. Proceso de compra de materias primas a utilizar en el producto.
2. Proceso de elaboracion del producto

3. Proceso de distribucion del producto terminado al area de logistica y
despacho.

3.1. Ingreso del producto por medio de nuevo software a implementar

3.2. Ingreso de codigo de cajas en la maquina de lector de codigo de barras
para un control riguroso sobre la fecha de caducidad y seguimiento de
condiciones de empaquetado.
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3.3. Nueva Clasificacion de cajas de producto de acuerdo a su categoria ya
sea cosmeética o0 medicinal.

4. Despacho de mercaderia a los diferentes puntos de venta.

5. Reporte del Control y revision por parte del punto de venta sobre las
condiciones del producto.

6. Venta del producto.
ECONOMIC LOGIC:

LABORATORIOS CARVAGU S.A. en el 2 011 obtuvo en ventas un total de
$ 10 906 851.85.

CONCLUSION DEL PLAN DE MARKETING Y ESTRATEGIAS

Estos ingresos que seran detallados mas adelante en el flujo de caja de la
empresa.

Se puede concluir en este capitulo que los analisis y estrategias aplicadas
para la empresa LABORATORIOS CARVAGU S.A. ayudan a conocer mejor a la
empresa y saber en qué posicionamiento se encuentra, cuales son sus
consumidores habituales y cual es el segmento de mercado que debe atacar.

Una vez que se conoce el estado de la empresa y el comportamiento del
consumidor se puede evaluar mejor las alternativas y formas en las que la

empresa debe actuar y manejar para mejorar la imagen y percepcion del cliente.

En este capitulo también se ha analizado la conducta de compra del
consumidor, punto que es muy importante ya que permite crear nuevas
tendencias de venta, nuevas promociones, nuevos comportamientos y mejorar
los resultados.
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CAPITULO IV

Plan de Marketing:
Marketing Mix



IV._ PLAN DE MARKETING: MARKETING MIX
4. PLAN DE MARKETING
41 PRODUCTO

4.1.1 Caracteristicas

Nature’'s Garden es una empresa que maneja una amplia gama de productos,
al principio se manejaba solo con productos naturales; luego se fue expandiendo
y creando productos medicinales un poco mas cosmeéticos sin dejar de lado su
linea medicinal.

Es de gran importancia para la empresa cumplir con lo que el mercado ha ido
necesitando en todo este tiempo, es por ello que a continuacion mostraremos
uno de los productos de Nature’'s Garden segun las enfermedades y/o
problemas habituales.

Figura 32. Linea de productos de LABORATORIOS CARVAGU S.A.

E

ARTRITIS OSTEOLIVE, CATLIVE, FIEBRE: TEMPERYL

ViTAKAaLCIO FALTA DE ENERGIA: ENERGYLIVE
VITATORO, MAKALIVE

AMNEMIA: VITA-TORD, ESPIRULIVE,

COMPLEIO B, GERIATRICO

GASTEITIS: DRAGOLIVE, ACEITE

DE COPAIBA.

BURSITIS OSTEQUIVE GEL GRIPE: EUCAMIEL. TRIPLE C

AMALGESICO, ACEITE LINIMENTO PRGPOLIS.

Hicapo GRASO-HEPATITIS:

CALVICIE: CRECE PELO HEPACOMPLEX, COMPLEIO B.

CANCER: INMUNOLIVE, CATLIVE

FORTE

COLESTEROL: MIPERTNIO, PREVEN-

TON. OMEGALIVE, TEIPLE GARLIC IMPOTENCIA SEXUAL:
MAKALIVE

DISPEPSIA: PANKREOLIVE . -
LITIASIS RENAL (CALCULOS

RENALES): CHANKALIVE, ACEITE

on:u.

ESTRES: ENERGYLIVE, MAKALIVE, B

VITATORO. MIGRARA: OMEGALIVE
VAPOGARDEN

ENDOMETRIONS: OVARINA,

INMUNOLIVE MEMORIA: MULTICBRINA,
ACIDO FOLIO, GERIATRIL

Fuente: LABORATORIOS CARVAGU S.A. s’
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NEURITIS: COMPLEJO 8, CATLIVE

OSTEOPOROSIS: VITAKALCIO,
OSTEOLIVE, OSTEOVITAL.

Figura 33. Linea de productos de LABORATORIOS CARVAGU S.A.

ULCERA  GASTRICA:  FLATLIVE,
ACEITE DE COPAIAA, DRAGOLIVE
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Todos estos productos estan dentro de las siguientes lineas:

¢ Linea medicinal

e Linea cosmética

* Linea de higiene y cuidado personal
* Linea infantil

* Linea geriatrica

4.1.2 Calidad

Con respecto a calidad, la empresa engloba los siguientes atributos que
hacen que su producto goce de buena aceptacion:
¢ Rigurosa seleccion de materia prima.
¢ Proceso minucioso de elaboracion de productos.

* Excelente tecnologia en maquinarias.
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» Alta gama de productos.
* Buenos resultados.

¢ Distribucion nacional.
4.1.3 Disefo de Producto

El disefio de los productos estd basado de acuerdo a las necesidades y
preferencias del consumidor. En cuanto al disefio de las cajas esta dado de una

forma estandarizada dependiendo el peso o contenido neto ya sea en gramos o
mililitros.

Figura 34. Linea de productos de LABORATORIOS CARVAGU S.A.

T . S—

Milti 7/ narrouve NVUNOUVE (i EpALIVE

-
i e e wa—

Fuente: dpto. Disefo grafico LABORATORIOS CARVAGU S.A. ‘4
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4.2 PRECIO

Con relacion al precio la empresa maneja costos con diferentes grados de
produccién de acuerdo al tipo de producto que va a ofrecer; es decir, el precio
varia no solo por el proceso de produccién o fabricacion del mismo, sino
también, por el tipo de necesidad que exista en el mercado por sus beneficios o
funcionalidad,

Los objetivos del precio estan basados en el liderazgo y calidad del producto;
también se define por un estudio de mercado y comparacién de precios de la
competencia.

El precio varia en cuanto a factores externos dependiendo el canal en donde
éste sea distribuido por ejemplo existe un precio para farmacias, otro para
puntos de venta de Nature's Garden y otro para supermercados.
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LABORATORIOS CARVAGU S.A. es una empresa que esta en constante

innovacion de productos y establece su estrategia grafica de la siguiente
manera:

Figura 35. Estrategia de precios de laboratorios Carvagu s.a.
TIPOS DE ESTRATEGIA:
v FIACION DE PRECIOS POR TAMIZADO
DEL MERCADO. s
¥ FIACION DE PRECIOS POR <t 2o,
PENETRACION DE MERCADO. 7 <Y \
¥ PRECIO POR IMITACIONES DE  _ - ’T.J g

PRODUCTOS NUEVOS. _ -~ o |

Fuente: elaboracion propia .
Como mencionamos anteriormente LABORATORIOS CARVAGU S.A. al
momento de sacar productos nuevos se basa en los precios que actualmente

estan en el mercado por el lado de la competencia y con ese referente designa
suP.VP.

En cuanto a ajustes de precios, LABORATORIOS CARVAGU S.A. los realiza
por temporada o al lanzamiento de un nuevo catalogo; estableciendo precios
psicolégicos y/o precios promocionales.

4.3 PLAZA

LABORATORIOS CARVAGU S A. distribuye sus productos en diferentes
canales a nivel nacional. En el siguiente cuadro mostraremos el método que

manejan:

Figura 36. Canales de distribucion de LABORATORIOS CARVAGU
S.A.

Fuente: elaboracion propia
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LABORATORIOS CARVAGU S.A. maneja un sistema de mercadotecnia de
canales multiples debido a que comercializa sus productos por diferentes vias
con el fin de llegar a varios segmentos de mercado

* Puntos de venta propios
* Call center
» \Venta directa puerta a puerta

» Distribuidores autorizados (farmacias y supermercados)

En cuanto a la distribucion fisica es ahi donde se empezara a ampliar el tema
del proyecto en cuanto a la reingenieria que se quiere aplicar para mejorar el
sistema de almacenamiento, distribucién y mejora en el control de inventario
para que termine el problema con respecto a productos caducados, productos
con envases deteriorados 0 manchados por otros productos por el mal
almacenamiento y de esta manera cambiar la imagen y percepcion que tiene el
cliente.

El objetivo de este cambio y mejora para la empresa es que el departamento
de logistica y despacho tengo un sistema avanzado el cual les ayudara a
mantenerse al tanto sobre el stock de cada item, conocer el tiempo de
elaboracién y de caducidad tanto de materiales como de producto terminado,
conocer lo que se ha despachado diario, semanal y mensual en cada una de sus
agencias, incluso a sus mayoristas (tiendas), poder conocer cual es el producto
de mayor y menor rotacion en porcentaje, en unidades y en dblares; conocer
cudl es el stock que manejan sus tiendas ya que permitira tener un sistema en
red que ayude a dar de baja cada producto vendido y conocer cuanto le queda
de mercaderia, realizar el ingreso de las guias de remision y tener constancia de
productos o mercaderia que se hayan entregado en buen estado.

Con respecto a los colaboradores en el area de logistica y despacho se
implementaran reglas al momento de despachar un producto incluso para
contrarrestar el manipuleo al momento de llevarlas de un lugar a otro incluso en
dias de lluvia 0 mucho sol.

El empaque aumentara en el gramaje para tener una mejor resistencia y
cuidado del producto, cabe recalcar que esto no afectara mucho al aumento de
precios ya que las cantidades a producir son muy altas y la empresa goza de
preferencias en cuanto a temas de precio.
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A continuacién se mostrara las actividades que realiza actualmente la
empresa versus las nuevas que se desean implementar.

Figura 37. Actividades actuales y nuevas de laboratorios Carvagu s.a.

ACTUALES NUEVOS
Implemantzr un sistamz
Sistema sancillo de poco slcanca 2n sofisticado que s23 zdecuado para
bodaga ganaral. m maznejar un inventario granda.

] A

Realizar evaluacion del personal de

Personsl no capacitado para llevar esa dreay capacitarios si es necassrio,

control continuo dal sistema.
ooontratar personsl nusvo.

Despachos desordansdos da Implementar pofiticss de acuerdos los
mercadaris a nival nacional (s2 padidos, despachoy tismpo de entrega.
manajan por cajas y al menudao) :D

— mp_o&ﬁr y controlsr semanalmenin ]

Inspeccidn casi nula por parte d2

: : los empleados de 533 3res
mandos altos dal inventario en l:,> s s
7 estableciendo actividadas espacificas
bodaglpm:c;'b;::}ndmﬂo en 9ors cads i du g,
El despacho se resliza par p.adidos_ Reubicar parsonsl que esta sin uns

telefdnicos o padidos por 1% ; 5
I d
A e el et [:D actividsd especifica 2n 2l area

2

Existe whmm- de personsl en Establecer el rol dal jefe da dres
Bodega mayor que tizne contacto para dirigir y controlar |as
con los productos sin control alguno | actividades de los demas

| Realizar controles saguidas par
Existe falta de autoridad de quien : parta de sltos mandos y exigir

25td 3 cargo de bodega genaral. inventarios ssmanazlesy 2 veces sl
mes ravisar inventario fisico.
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Fuente: elaboracion propia



A continuacion se podra observar el galpén de Duran en donde se
implementara la reingenieria:

Como se ha ido mencionando a lo largo del proyecto, uno de los puntos que
se desean realizar es la implementacion del nuevo software, el cual llevara un
mejor control e inventario para el area de logistica y despacho. A continuacion se

mostrara el nuevo sistema para un mejor funcionamiento.

Figura 38. Sistema nuevo de inventario (software) de LABORATORIOS
CARVAGU S.A.

Fuente: elaboracion propia < Wl Al

Esta sera la pantalla de inicio al nuevo sistema en donde se dara clic en inicio

para proceder a ingresar.
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Figura 39. Sistema nuevo de inventario (software) de LABORATORIOS
CARVAGU S.A.

PANTALLA PLAMNE AL DN

Fuente: elaboracion propia

En este paso se podra elegir la funcion que se desea visualizar ya sea:

Figura 40. Sistema nuevo de inventario (software) de LABORATORIOS
CARVAGU S.A.

Listado de Crden Prod. x Productos
Lrtado de Cnden Prod. x Fecha
Listado Producadn x Productas
Ligtado Producadn x Fecha

Detalle Listada Producodn x Fecha
Detale x Namero de Lotes

Detale de Lotes Despachados x Fecha

Fuente: elaboracion propia
Obteniendo un resultado mas detallado para diversos tipos de analisis y

visualizar el inventario de una forma mas transparente.

En la pantalla que se mostrara a continuacion permitira tener acceso a las
ordenes de produccion y saber que producto se esta haciendo y cuantos lotes se
haran de cada uno, lo que permitira mantener un buen stock de mercaderia y
prever faltantes de productos al momento de despachar.
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Figura 41. Sistema nuevo de inventario (software) de LABORATORIOS
CARVAGU S.A.

PANTALLA INGRESO ORDEN DE FRODUCCION

Fuente: elaboracién propia

De igual manera la siguiente pantalla beneficiara para conocer cuales son los
productos terminados y de una manera mas exacta conocer en cuantos dias
estaran en la bodega principal listos para despachar.

Figura 42. Sistema nuevo de inventario (software) de LABORATORIOS
CARVAGU S.A.

PANTALLA FORMULALION OF PROD. TORMEINADO CON MATTRIA PRBAA

Fuente: elaboracion propia
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En la siguiente pantalla permitira visualizar una informaciéon mas exacta al
momento de realizar un reporte sobre cada uno de los productos y los precios de
costo de ellos, sabiendo asi cuanto se ha invertido en cada uno de ellos en un
determinado tiempo.

Figura 43. Sistema nuevo de inventario (software) de LABORATORIOS
CARVAGU S.A.

PaNTALLA COSTOS

Fuente: elaboracién propia

Aqui se puede apreciar mas de cerca los diferentes analisis que se pueden
obtener en esta pestafia.

Figura 44. Sistema nuevo de inventario (software) de LABORATORIOS
CARVAGU S.A.
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Las pantallas que se mostraran sirven para poder llevar un reporte y control
explicito de la transferencia de mercaderia al momento de despacharia.

Figura 45. Sistema nuevo de inventario (software) de LABORATORIOS
CARVAGU S.A.

FAMTALLA NGRSO st TR n—

———

_ Fuente: elaboracién propia ____'./'

4.3.1 FUNCIONES DE LOS MIEMBROS DE TRABAJO

Equipo interdepartamental seleccionado para realizar las funciones del
proyecto de reingenieria.

Gerente del proyecto

Uno de los administradores y duefios de la empresa que es quién decidira
acerca de los cambios y las opiniones brindadas por el equipo de benchmarking
conformado por los departamentos mas importantes, con el objetivo de encontrar
mejoras en cada uno de los procesos, a su vez mantener el control y orden
sobre la elaboracion de cada cambio.

Jefe de compras

Encargado de la cantidad de compra tanto de las materias primas como de
los materiales a utilizar para la elaboracion de cada producto, saber si la
cantidad adquirida es la correcta; al igual que el proveedor. Lo cual le permita
mantener un correcto stock, calidad y a un precio que conlleve a una excelente
rentabilidad.
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Jefe de control de calidad

Encargado de evaluar los estandares de calidad en cada proceso realizado
para cada producto; certificando que el departamento de compras haya realizado
una buena labor en la adquisicién de materias primas y materiales, sin dejar
atras la inspeccion y supervision de maquinarias y tecnologia a utilizar,

Jefe de ventas

Es quién analiza la reaccion del mercado siendo el primer filtro para conocer

las necesidades que se desarrollaran a futuro en el mercado de productos
naturales.

Jefe de bodega (logistica y despacho)

Facilita la informacion acerca de inventarios y datos cuantitativos sobre el
producto terminado, alojado en la bodega general y los diferentes despachos
realizados en las sucursales. El jefe de bodega es quien debe ir corrigiendo cada
falencia ocasionadas por descuadres, productos caducados o en mal estado.

Como se ha mencionado anteriormente el personal carece de informacion y
educacion para manejar un control en el departamento de logistica y despacho,
es por ello que se realizaran nuevas politicas de trabajo tales como:

* Uniforme limpio en correcto estado

» Bolsos o mochilas dejarlas junto a sus demas pertenencia en los casilleros,
para evitar hurtos.

* Capacitacion constante acerca del nuevo sistema de trabajo y distribucion de

mercaderia.

e Firma en la bitacora a la hora de ingreso y salida, para controlar el
cumplimiento del horario de trabajo.

e Todo producto que salga de la bodega debe ser con guia de remision y
detallar su origen y destino.

¢ Realizar reportes semanales y mensuales sobre el ingreso y egreso de
mercaderia detallando su estado fisico.
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» Colaboradores seran evaluados por el jefe del proyecto y otorgar incentivos
por cumplimiento.

 Tener conocimiento sobre el producto con mayor y menor movimiento
mensual.

* Limpieza de la bodega de forma diaria al terminar la jornada laboral.

e Separar productos caducados o en mal estado del resto de producto
mediante gavetas.

» Realizar despachos solo a sucursales que hayan enviado el pedido por mail,
con minimo 2 dias de anticipacion, para llevar un orden sobre el stock.

* Llevar un reporte de guias de remision con firma del jefe de sucursal, de
haber revisado el estado de la mercaderia.

No obstante ese cambio, se llevara a cabo a su vez una reestructuracion en la
infraestructura de la bodega:

* Oficina hecha de gypsum y aluminio (jefe de bodega).

e Estanteria para almacenar productos sin opcién a que se contaminen entre
ellos.

e Pintura de toda la bodega y mano de obra.
» Seraléticas.

o Extintores.

* Botiquin basico.

e Alumbrado (instalaciones eléctricas).

e 2 centrales de 60 000 BTU mas instalacién.

* 2 bafos: construccion, gasfiteria, accesorios y manos de obra.

4.4 PROMOCION

De acuerdo a las diferentes formas de comercializar los productos, la
empresa LABORATORIOS CARVAGU S.A. maneja 2 tipos de estrategias
promocionales:
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¢ Push

Productor ) Detallistasy = ——— Consumidores
NESU R mayoristas

— - -

o Pull

Detallistas y Consumidores
.

Productor  «——  mayoristas

LABORATORIOS CARVAGU S.A. maneja diferentes tipos de venta a nivel
nacional; en el caso de venta puerta a puerta los vendedores ofrecen a las amas
de casa una caja de ventas con varios productos, dandoles una oportunidad
laboral ya que ellas a su vez venden los productos ganando una comision, luego
las amas de casa son las que solicitan los productos que mas tienen salida de
acuerdo al catalogo que se les da como material de apoyo. Adicional la empresa
les entrega premios por pronto pago y por buena cliente,

A continuacion se mostrara el formato de ventas que utilizan los vendedores
puerta a puerta.

Figura 46. Formato de ventas puerta a puerta LABORATORIOS
CARVAGU S.A.
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Fuente: Dpto. de Ventas Laboratorios Carvagu S.A
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Como ofra forma de comercializar el producto LABORATORIOS CARVAGU
S.A., distribuye los productos en puntos de venta ya sea en cadenas
farmacéuticas, tiendas de productos naturales y tiendas propias de la empresa
llamadas “NATURAL CENTER".

Es por ello que en la empresa se manejan estos 2 tipos de estrategias
promocionales.

Por otro lado debido a que la compaiia LABORATORIOS CARVAGU S A.
maneja mas de 90 productos en el mercado utilizan varios medios de
comunicacion constantemente, dando a conocer cada uno de ellos con el
objetivo de informar, persuadir y recordar a su mercado las propiedades y
ventajas que ofrecen.

En el afio 2 011 la compafiia obtuvo una inversién publicitaria por el valor de
$ 507 326.78 monto que sera detallado en la parte financiera, en él se desglosan

los gastos en cuanto a radio, television, prensa escrita y rotulaciones de carros.

A continuacién se analizara el ciclo de vida de los productos y de la inversion
publicitaria.

La empresa maneja diferentes estilios de comunicacion dependiendo el
significado e importancia que decidan darle a cada uno de sus productos, como
por ejemplo:

» Escenas de la vida real

Son utilizados en productos para casos mas serios como obesidad, cuidado o
prevencion de enfermedades.
* Fantasia

Utilizados mas en productos para enfermedades cronicas en donde la
exageracion incita al mercado a ponerle asunto al tema.
* Musical

Se lo utiliza generalmente para productos dedicado a los nifios quienes
puedan recordar facilmente el producto y se identifiquen con él.

En cuanto a promociones de consumo realizadas ya sea en puntos de venta,
puerta a puerta o call center suelen utilizar las siguientes promociones:

¢ Muestras gratis (lanzamientos de productos)
¢ Material P.O.P. (en puntos de venta y puerta a puerta)
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e Concursos, rifas o juegos (dedicado especialmente para el sistema
puerta a puerta, forma en la que incentivan a las amas de casa a
comercializar el producto).

* Promociones 2 x 1 (suelen ser usadas en los puntos de venta para
incentivar la venta)

Para lo que son promociones mercantiles la empresa suele otorgar a sus
clientes mayoristas descuentos especiales por la compra de sus productos en
cantidades significativas. Asi también a los vendedores se otorgan comisiones
por monto de compra.

4.41 PROMOCION Y MERCHANDISING

Existen diferentes formas de presentar los productos en los puntos de venta
tales como:

* Presentacion a la vista y acceso por parte del cliente.
Ejemplo: Fybeca y demas farmacias.
+ Centralizacion del pago de los productos en lugares especificos como lo son
las cajas al momento de cancelar
Ejemplo: cadena de farmacéuticas.
e Cabeceras de gondola ubicadas en tiendas de la empresa y/o cadenas de
farmacéuticas.
4.4.2 TIPOS DE PUNTO DE VENTA

En los tipos de punto de venta se considera el FLUX EXCLUSIVO es decir:

* Los clientes acuden por facilidad de acceso.
e Maximo de 3 a 5 minutos de pie.
¢ Maéximo a 5 minutos en carro.

* Esto se refiere a tiendas y farmacias.
En la clasificacion a la compra por su naturaleza tenemos dos tipos de venta:

* Ventas Previstas

Que son las que se realizan de forma programada como llamadas de call
center y puerta a puerta con una lista de venta, las cuales generan el
desplazamiento de los productos.

74



+ Ventas no Previstas

Son aquellas efectuadas en los puntos de venta por la acciéon de ver el
producto.

443 FUERZA DE VENTAS
El proceso de la fuerza de ventas se realiza una seleccién y capacitacion
previa, fases que deben son calificadas para ingresar a formar parte de la
“FAMILIA GARDEN".

En el siguiente grafico se mostrara cada proceso que se realiza con los
vendedores.

Figura 47. Proceso para la administracion del cuerpo de vendedores,
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4.4.3.1FUNCIONES DEL DIRECTOR DE VENTAS, JEFE DE VENTAS,
SUPERVISOR DE VENTAS Y VENDEDORES.
Director de ventas:
El director de ventas esta a cargo de las siguientes funciones:
 Preparar planes y presupuestos de ventas.
¢ Planificar sus acciones y las de su departamento.
« Tomar en cuenta recursos necesarios para poder llevar a cabo dichos
planes.
« Establecer metas y objetivos (a largo plazo).
e Calcular la demanda y pronosticar las ventas.
« Determinar el tamario y la estructura de la fuerza de ventas.
« Reclutamiento, seleccion y capacitacion de los vendedores.
« Limitar o expandir el territorio dependiendo el caso.

» Establecer cuotas de ventas y definir estandares de desempefio.
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» Motiva y guia las fuerzas de ventas.
» Conducir el analisis del costo de ventas.

» Monitorear el departamento de ventas.

Jefe de ventas:
Las funciones de un jefe de ventas son de suma importancia ya que de él
depende el desemperio de las personas que estan a su cargo.
» Seleccionar, Capacitar, Conducir y Controlar grupos de venta.
 Supervisar las actividades del personal de ventas a su cargo
» Planear y controlar estrategias de venta.

» Proponer y aplicar estrategias de promociones y ventas.

Supervisor de ventas:
El supervisor de ventas de NATURE'S GARDEN tiene a cargo las siguientes

funciones:

» Ejecucion de todo el proceso de ventas.

» Supervision del personal a cargo.

* Manejar tiempos de entrega de servicios.

» Establecer procedimientos de retroalimentacion.

» Participar en eventos para dar a conocer el servicio.

e Actualizar base de datos de los clientes.

 Controlar procesos de gestion de calidad.

» Realizar seguimiento, medicion y analisis de la satisfaccion del cliente.

Vendedores:

Un vendedor de NATURE'S GARDEN no tiene solo el deber de vender sino
también en realizar un conjunto de actividades que les permitan lograr
determinados objetivos:

» Retener a los clientes actuales.

» Captar nuevos clientes.

» Lograr determinados volumenes de ventas.

» Mantener o mejorar la participacion de mercado.
« Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

» Contribuir a la solucién de problemas.

76



NATURE'S GARDEN no sigue un proceso tan eficiente con respecto a
medidas de desempefio con cada jerarquia, lo que ellos realizan es una
medicion general de acuerdo al porcentaje de ventas estimado de cada mes.
Cada una de las jerarquias debe de cumplir a cabalidad las funciones
designadas y en caso de haber alguna anomalia se comienza a analizar
minuciosamente para calificar al personal designado.

4.4.3.2Estilos de remuneracion
NATURE'S GARDEN maneja los siguientes estilos de remuneracion:
» Director de ventas: sueldo fijo + comisién por porcentaje de venta + lunch.
« Jefe de ventas: sueldo fijo + bono + lunch,
» Supervisor de ventas: sueldo fijo + lunch.

» Vendedores: sueldo basico + comisiones + lunch + transporte.
Los parametros de seleccién se realizan de la siguiente manera:

Para los que son cargos de gerencia, administracion y jefatura se realizan de
acuerdo al perfil y por lo general son por referidos, en cambio en lo que respecta
a vendedores es muy diferente se realizan pruebas de simulacién de ventas con
los productos de la empresa y ven el desenvolvimiento de cada uno de ellos.

En el departamento de ventas el desempefio se mide mensualmente por
medio de las ventas realizadas y los gastos ocasionados durante ese periodo de
tiempo. Por otro lado también se toman en cuenta mediante una pequefia
encuesta como fue el desenvolvimiento de cada vendedor durante ese mes.

CONCLUSION DEL PLAN DE MARKETING

En este capitulo se pudo analizar como realmente la empresa maneja su
segmento de mercado, productos y donde realiza sus promociones. Asi mismo
se explico acerca del proyecto que se debe realizar para la mejora en la parte de
su distribucion y de esta manera cambiar la percepcion que tiene el cliente y
consumidor acerca del producto. Como se lo ha mencionado en este capitulo el
precio que manejan para cada uno de sus productos es de gran aceptacién en
su mercado, asi también como su contenido.

En cuanto a la promocion que realizan por los diferentes medios de
comunicacion y por las diferentes formas de ventas, la empresa ha logrado una
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estabilidad tanto econémica como en su marca, a pesar de su desliz en cuanto
a la distribucién y falta de capacitacion y control por parte de los mandos
superiores. Es por ello que se ha realizado una reingenieria implementando un
nuevo sistema de almacenamiento y control que incluye la capacitacion y
revisién constante al personal, para que puedan ejercer una mejor funcién.

Este proyecto se obtuvo gracias a la investigacion de mercado realizada en
donde se pudo confirmar cual era el origen el problema.

Con este nuevo proceso de distribucién ayudara a que el porcentaje de
devolucién disminuya y por consiguiente la reaccién ante el producto sea
diferente.
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V._ PRESUPUESTACION Y FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

5. PRESUPUESTACION DE LABORATORIOS CARVAGU S.A.

CARVAGU S.A.
CUADRO DE VENTAS 2011
DETALLE POR UNIDAD DE NEGOOIO

DISTRIBUCION MNAGIB PRONATCORP JUAN FIALLOS

IVAD WA 12 WAD WA 12 wAQ VA 12 AD WA 12 VAD VA 12

ENERO $§ 50872341 § 43569.76|5 42,180.00 5 6,37500] 5§ 40,130.00 5 4780005  17,260.00 5 3,265.00| & 6,498.00 & 1,680.00
FEBRERO |$ 523,500.84 & 5B8,69092|5 6340000 § B000.OD| S 6220000 5 6,400.00] 5 1430000 5 2,500.00] 5 7,198.00 % 1,960.00
MARZO S 61000605 S 62770875 7227600 5 9,120.00] 5 71,706.00 5 7,286.00] & 16,302.00 5 2,850.00] 5 7,658.00 § 1,820.00
ABRIL $ 511,841.14 § 90,90503]|5 8408400 5 8,316.00] 5 83,083.00 5 B,21700] 5 2493300 5 2,466.00] 5 7,828.00 5 1,700.00
MAYO S 46404304 S 72,20043]5 9585576 5 9480285 9471462 6 9.367.38| 5 2842476 5 2,811.24] % 9,078.00 & 1,620.00
JUNIO S 57782780 S5 62.76696|5 99,160.00 5 10,290.00] 5 100,340.00 § 1045300| 5 3140000 5 3,296.00| 5 B,918.00 & 1,820.00
JULIO S 39008208 5 27B0965]5 112,780.00 5 9,790.00| 5 11072000 S 9.26500| 5  26,750.00 5 2,850.00] 5 11,280.00 § B35.00
AGOSTO |5 66296867 § 681182005 117,32000 § 11,09000] 5 11610000 § 10,06500| 5 1687000 5 1,970.00| §  11,550.00 § 240.00
SEPTIEMBRY 5 452,14345 5 68417865 125822000 S 11,79%000] S 12700000 5 11,46500) 5 15.870.00 5 1,715.00] 5 13,230.00 § 1,820.00
OCTUBRE |S 57672844 S5 4§,39270]5 13753000 5 1281000] 5 13847000 & 12,248500] 5 17,330.00 5 1,765.00] § 1468500 § 1,560.00
NOVIEMBRY § 774582.28 § 4386B05|5 14413000 S 1421000015 13437000 5 1311000 S 1534000 5 1,560.00] § 16,23500 § 1,810.00
DICIEMBRE| 5 57196589 S 47,83026]5 15053000 5 144B0.00] 5 15232000 5 12,780.00] 5 14,220.00 5 1464.00] 5 17,080.00 § 1,918.00

$ 6,624,413.09 5 693,380.76] 5 1,247465.76 5  125751.24] 5 1,241,853.62 5 115444385 23900076 5  2B512.24]|5 13084800 § 13,803.00

$ 7.317,753.85 $ 1.373,.217.00 $ 1.357,298.00 S 267.513.00 $  150,751.00

79



RETENCIONE

CESAR GUIM XAVIER PALACIOS TOTAL POR MES S QUE NOS
i HAN
IVAD VA 12 IVA D VA 12 VA O WA 12 2011
$ 1562000 & 3,530.00|5 11,090.00 § 2,468.00] 5 641,501.41 5 65,667.76| & 6,596.87
§ 14,950.00 & 3,130.00| & 6,430.00 & 1,543.00] 5 692,678.84 § B2,22399| & 7,509.63
$ 16,12000 § 2,760.00| & 7,090.00 & 1,603.00] & 801,158.05 & BB,21987| 5 8,552.39
5 16,64000 S 3,02000]| 5 6,260.00 & 1,473.00| § 734,270.14 & 116,097.03| 5 B8,297.58
S 18,540.00 S 2820005 7,660.00 S 1,873.00] 5 718,316.18 5 100,172.22| 5 B,013.06
$ 20,15000 § 2490005 B,260.00 § 1,243.00] 5 B46,055.80 S 93,079.96| 5 9,258.75
$ 2323000 § 2,14000|5 10,350.00 & 1,015.00] § 685,152.08 $ 53,704.65]| 5 7,284.692
$ 2571000 § 2,300.00|5 10,8%0.00 5 1,215.00] § 961,448.67 S 95,698.20| 5§ 10,421.35
$ 2741000 $S 3,05000|5 12,090.00 &5 1,490.00| 5 775,963.45 S 99,74786| 5 B,632.76
$ 26,23000 5 3,38000|S% 13,12000 S 1,648.00| § 924.093.44 S B0,200.70| & 9,900.33
$ 2847000 5 2,90000|5 14,300.00 S 1,498.00) & 1,13742728 § 78,956.05| 5 11,991.10
$ 3066800 S 3,09000|5 1511000 & 1,552.00] 5 951,903.82 5 B3,11426| § 10,203.21
5 263,73800 5 34,61000|5 12265000 5 1932100
TOTAL DE VENTAS 2011 $ 9869.969.23 $ 103688262 S 106,661.72
$ 298,348.00 $ 141,971.00

En los cuadros anteriores se observa el detalle de las ventas en el afio 2011 de toda la zona de Guayaquil cada uno de las
diferentes sucursales de Garden como lo son: distribucion, Nagib, Degan, Pronatcorp, Juan Fiallos, Cesar Guim y Xavier Palacios;
quienes forman parte de la distribucion puerta a puerta, call center y punto de venta.

En el cuadro se detalla las ventas mensuales y anuales reguladas por tarifa 0 y tarifa 12%.
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INVERSION

| DETALLE

PRECIO

PROVEEDOR O MAESTRO

* oficina hecha de gypsum y aluminio $  2,500.00 |Quirumbay

* estanteria para almacenar productos $ 18,494.06 |Farvitel

* pintura y mano de obra $  2,500.00 |1.50 el metro y pinfura de pepe salinas
* sefaléticas $ 300.00

* extintores $ 1,100.00 |SIR SA

* botiquin basico $ 200.00

* alumbrado (instalaciones electricas) $ 46,199.26 |Ing. Eléctrico Bonifaccini
* 2 centrales de 60,000 btu mas inst $  6,087.37 |Eljun

* 2 bafios construccion, gasfiteria, accesorios y mano de obra $ 2,400.00 |Aragundi

* sisterna de control de inventario $ 800.00 |Sismode

* equipo para sistema de inventario lector de codigo de barras $ 5,697 35 | Sismode

* software nuevo $ 500.00

TIEMPO DE ELABORACION DEL PROYECTO

2 meses obra cmvil
1 mes acondicionamiento

1 SEMANA INSTALACION DE SOFTWARE
|1 MES DE CAPACITACION DE SOFTWARE
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(A)

(8)

Flujo de Caja Proyectado

2011 2012 2013 2014
Ingresos Operativos
VENTAS $ 10,906,85185 § 12,324,742 59 § 13,926,959 13 § 15,737.463.81
Egresos Operativos
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 9,692,753.26 $ 9,948,420.44 § 10,328,450.10 $ 10,824,159.45
SUELDOS Y SALARIOS 5 9,116,733.57 § 945222937 $ 981330453 § 10,188,172.76
SERVICIOS BASICOS 9 38,00423 % 3940279 § 4090797 § 42 470.66
INSUMOS DE LIMPIEZA 9 2880312 § 2986307 § 31,003.84 % 32,188.19
SUMINISTROS 9 31.932.00 § 3310710 & 3437179 § 35,684.79
UNIFORMES $ 97,440.34 9 - "% 10116256
CAPACITACION 5 8.800.00 § 912384 § 947237 § 9,834.22
ALIMENTACION & 351,600.00 % 364,538.88 § 376464.27 § 392.,921.60
INTERNET B 19,440.00 § 2016639 § 2092633 & 21,724 .68
GASTOS DE MARKETING $ 507,326.78 $ 52599641 § 546,08947 § 566,950.09
CANALES ¥ 301,476.78 % 257113 & 32451134 § 336,907.63
TC television & 68,454.53
Canal 1 5 99 766.67
Teleamazonas $ 42 320.00
Gama & 21,371.44
Tv. Cable & 7,600.04
Ecuavisa 5 18,664.00
Canela s 32,000.00
Caravana 3 4,200.00
Canal 1 lv. Salud $ 7,000.00
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Tv. Cable $ 7,699.94

Ecuavisa § 18,664.00

Canela 5 32,000.00

Caravana 5 4,200.00

Canal 1 tv. Salud § 7,000.00
RADIOS $ 5725000 § 59,356.80 % 6162423 § 63,978.28

Onda positiva 94.1 F.M. $ 12,000.00

Tropicana 540 A.M. $ 10,400.00

Antena 3 91.7 F.M $ 7,200.00

waQ 1021F.M $ 5,400.00

La estacion 101.3 F. M. ) 16,550.00

Radio rumba 107.3 F.M. 5 3,250.00

Radio cristal $ 650.00

Caravana 3 1,800.00
REVISTAS $ 10,000.00 § 10.368.00 § 10.764.06 % 11,176 .24

Sadhana $ 4,600.00

Cosas § 5,400.00
ROTULADO DE VEHICULOS $ 138,600.00 § 14370048 $ 149,189.84 & 164,880.89

33 Carros $ 138,600.00
GASTOS DE VENTAS $ J1,063.60 $ 395,006.74 $ 41017905 $  425,047.99
SUELDOS Y SALARIOS $ 170.400.00 § 17667072 § 18341954 § 190.426.17
COMISIONES 5 139,269.26 § 14438402 § 14989949 §  155,626.65
PREMIOS A VENDEDORES $ 600000 & 622080 § 645843 § 6.705.15
SUMINISTROS $ 6540432 § 6781120 § 70,401.59 % 73,080.93
TOTAL § 1058114364 § 10869650368 § 11,284, 71862 § 11,816,957 43

T
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(D) |Ingreso No operativo
Aporie de Capital ) 86,778.04
Prestamo Bancano =
TOTAL 5 86,778.04 % SRS ) ¢,
(E) | Egreso No operativo
Adquisicion de Activos Fijos
Oficina hecha de gypsum y alurinio $ 2,500.00
Estanteria para almacenar productos $ 18,494 .06
Pintura y mano de obra 5 2.,500.00
Sefialéticas § 300.00
Extintores $ 1,100.00
botiquin basico b7 200.00
alumbrado (instalaciones
electricas) $ 46,199.26
2 centrales de 60,000 btu mas
inst. & 6,087.37
2 bafios construccion, gasfiteria,
accesorios y mano de obra ¥ 2,400.00
sistema de control de inventario 5 800.00
equipo para sisterna de inventario
lector de codigo de barras b 5,697.35
sofiware nuevo b 500.00
TOTAL b 86,778.04

(-6)|Flujo No operativo (F)
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(c-r[FlujoNeto Generado (G) ~ $ " § 37570821 §  1455,239.01 § 2,642.240.51 $ 3.920,506.38 |
Menos Participacion $ 27685198 § 1236,953.16 § 224590443 § 3,332,43043
Menos Impuesto a la Renta $  213.176.02 "% 964.823.46 § 172934641 § 2.565,971.43

$ (86,778.04) $§  213,176.02 $ 964,823.46 $ 1,729,346.41 § 2,565,971.43
VNA $  3,519,091.44
VAN $ 343231340

Para poder realizar un proyecto no basta solo con plantear la idea, sino también sustentarlo con datos financieros, motivo por el cual se ha
realizado un flujo de caja proyectado a 3 afos debido al monto que corresponde a la inversion es minima a comparacion a los flujos netos

generados a lo largo del tiempo.

Segun datos histéricos otorgados por la empresa LABORATORIOS CARVAGU S A, las ventas incrementan un 8 % cada ano, para el 2
011 se alcanzé unas ventas de $ 10 906 651.85, y lo que se ha realizado es un incremento del 5 % en base a las ventas del afio anterior. Es
decir, para el flujo de caja propuesto las ventas de cada afio incrementan en un 13 %.

Para los demas gastos que existen en el flujo, se incrementan dependiendo a la inflacién proyectada para cada ano.
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FLUJO OE CAJA DEL PROYECTO DE TITUCACION

$ 54534259

353,107.52
335,495.80
139856
105995
1,175.10

32384
1293888
71539

W A Y Y @Y W W B e

18,669.83
11,094 35
2.106 80
368 00
5,100 48

o A AN W

ROTULADO DE VEHICULOS

TAS
SUELDOS Y SALARIOS
COMISIONES
|PREMIOS A VENDEDORES
SUMINISTROS

14,023.14
62M 712
512474

22080
2,406 88

L

TOTAL

385,800 28

5 AB,T7T8 04
$ 85.778.04
i6n de Activos Fijos
Oficina hacha da gypsum y sluminio % 2.500.00
Estantaria para aimacanar producios $ 18,454 08
$ 2,500.00
5 30000
$ 1,100.00
$ 20000
(nstalacionas electincas) $ 45,195 26
2 centrales de 60 000 btu mas inst $ 6.087 37
2 baflos construccian, gasfiteria,

25005 y mano de obra 3 2.400.00
Sistena de control de inventano $ 300 00
Equipo para sisterna de inventario
lector da codigo da barras $ 569735
Clave IP para software nuevo 5 500 00

$ 56,778 04

ARS0.CLye §UREMC TR, M SYAV=Cpis _ Boss]

Ps i S QU s IR §5r 0 15064231

||hrm Participacion $ 13581096
Menos impuesto & la Renta 3 122,847 .50

§ (@e778.0¢) § 122.847.58

VNA $ 10682398
VAN $ 20,045.94
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ANO INFLACION

2011 L 3.69 %
2012 368 %
2013 3.82%
2014 382%

Esta es la tendencia de la inflacién de acuerdo a la figura # 5 que se presentd
anteriormente en este proyecto de titulacion.

Si bien es cierto existe una minima diferencia entre los gastos y las ventas,
pero esto se debe a que los rubros de ventas que se presenta en el flujo
representa solamente a Guayaquil, sin embargo la mano de obra directa es para
toda la produccién nacional.

Los flujos operativos es la resta entre los ingresos operativos y los egresos
operativos, es decir entre ingresos y gastos. Para el 2 012 ya se estima un
crecimiento de $ 1 417 890.74, cuatro veces mas que lo que se obtuvo en este
afio finalizado (2 011).

La inversién como ya se detallé anteriormente es de $ 86 778.04, la misma
que sera cubierta en su totalidad por la empresa, ya que cuenta con los recursos
necesarios para adquirirla, es decir, LABORATORIOS CARVAGU S.A. esta en
capacidad de invertir por la solvencia que posee. (Ver inversion en el anexo 4).

Los flujos netos generados disminuyen por la participacion de trabajadores
que es del 15 % y el impuesto a la renta que hasta el 2 011 era de 23 % a partir
de este afio es un porcentaje constante del 22 %. Estos calculos se los realizan
en base a los valores obtenidos de la resta del flujo operativo y el no operativo.

A simple vista se puede determinar que la inversion sera cubierta en el primer
afio, pero sin embargo realizando su respectivo andlisis y calculo, la inversién se
recuperara en el primer trimestre del primer afio.

La tasa interna de retorno o también conocida como tasa interna de
rentabilidad es el promedio de los rendimientos futuros esperados con la
inversion propuesta, es decir es el porcentaje de cuanto se va a recuperar.

En el flujo de caja proyectado tenemos una TIR de 439 % sabiendo que

normalmente se considera rentable un proyecto cuando su TIR es de 45 % es
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por esta razén que se ha adicionado un flujo de caja con solo los valores del
proyecto, sin arrastrar las ganancias y gastos que normalmente tiene la
empresa, y en ella nos da una TIR de 42 %, lo cual indica que realmente el
proyecto es rentable para la empresa.

El valor actual neto indica el valor que se gana en términos monetarios
anualmente; para el flujo de caja proyectado el VAN es de $ 3432 313.40 yen el
flujo solo del proyecto el VAN es de $ 20 045,94,

Como analisis final se puede mencionar, que la propuesta a implementar
ayudara a la mejora continua en la distribucion de productos de Nature's

Garden; es una propuesta rentable y la empresa se encuentra en capacidad de
cubrir dicho gasto.
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CAPITULO VI

Sistema de gestiony

monitoreo del proyecto



VI._
PROYECTO

SISTEMA DE GESTION Y

MONITOREO DEL

6. BALANCE SCORE CARD DEL PROYECTO EN LABORATORIOS

CARVAGU S.A.

e i a L

- r— = T o] T =T e |
Objetivaslactumdades | indicador, | Pediodo | Resultado Responsables .
s R B B e =
Inctementar las vertas enun : . mayores alas
Sy Estado financiero Arwal histérioas ol final del Dpto, Cortable.
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Aumerias particiaciénde |7 depaticpacién!| F'f’"‘;:"}" | Dpto devertas
metcado enun 6% ventas seglj d“:. Dpto. Marketing
Dpto. de dissfio
Incrementar la frecuencia de . . Dpto. de compras
SRR ¥ de compra Anual Aumentar ingresos Dpto. de ventas
Dpto. de marketing
| Mejorar el desempefiodel | Evoluciénenel : , Ing. Martha
petsonal de Oisdn apeariialy Trimestral | Mayor productividad Obrwgdn
Dpto. de sistemas
{ Peingeneriaen “Nuevo sistema a | M"::: oo;ﬂma m1 J.‘S" dr; wmr”nm
| infraestructura del Dpto. de implementar 1sblovez agam: yeou snde o. : v
Bodega General (softw are) ool CSm.al 'Fmt - ; <
Beluan
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. Recordacidny
implementar nuevo manual | , , Ing. Lorena
e mcoesos {nomas ¥ de participacién Anual fidelizacién de la ValarezoySita.
Wiomara Beltrén
; Eficienciay
PPSpSpnSeNS|  Capackaciones de wivmade Timesusl | honestidadenel RRHH.
|  motivacidn al personal desempefio pips ho laboral

CONCLUSION DEL SISTEMA Y MONITOREO DEL PROYECTO

El Balance Score Card es un método para medir las actividades de una
compainia en términos de su vision y estrategia. Proporciona a los gerentes una
mirada global del desemperio del negocio.

Con el Balance Score Card la empresa podra monitorear a cada uno de los
departamentos implicados en el proceso de cambio y medir el cumplimiento de
objetivos de cada area.

Los objetivos planteados en el BSC estan vinculados directamente con todos
los objetivos que se han desarrollado a lo largo del proyecto de titulacion.
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Estos se los realizan cada cierto tiempo para mejorar productividad, aumentar
ingresos, optimizar las ventas y por ende obtener un buen funcionamiento de la
empresa.

En una reingenieria como se lo menciona al principio deben estar implicados
varios departamentos para poder solucionar el problema de raiz. Como se
observé en la cadena de valor al momento de distribuir los productos al
consumidor final éste realiza varios procesos, es por ello que todos estan
implicados en el cambio.

Este monitoreo es una buena forma y estrategia de controlar y supervisar a
los operarios del departamento de bodega y poder ver su mejora continua a lo
largo del tiempo establecido para cada objetivo planteado.
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H. CONCLUSIONES

La empresa LABORATORIOS CARVAGU S.A. se vera beneficiado con los
cambios a realizar a través de este proyecto de reingenieria, debido a que
fortalecera a su empresa en varios aspectos.

e por ejemplo la empresa lograra tener una mejor organizacion en
cuanto a su personal de trabajo y realizar las actividades con un mejor
desempenio.

e Cada empleado se sentira mucho mas comprometido con la empresa
y disminuiran riesgos como perdidas o descuadres.

« Los trabajadores podran ser evaluados constantemente, y hara que su
desempeno aumente dia a dia.

o Los procesos de reingenieria no solo benefician al area de logistica y
despacho; sino también a los demas departamentos, incluso a
proveedores de materias primas y demas consumos.

* La fuerza de venta se sentira mas segura al momento de ofrecer cada
producto y podra conseguir mejores resultados.

e La empresa contara con un area de logistica a la altura de la empresa
con equipos de alta tecnologia y programas completos que permitira
supervisar y controlar dia a dia toda la mercaderia que circula dentro y
fuera de la empresa.

e La empresa obtendra no solo beneficios en cuanto a personal sino
también monetarios ya que su incremento en ventas ayudara a
obtener un mejor balance al final de cada afio.

* Laempresa se convertira en una competencia mucho mas fuerte en el
mercado por la seguridad y confianza que brindaran.



I

RECOMENDACIONES

Se debe realizar una evaluacion cada cierto tiempo acerca de las
responsabilidades y conocimientos en el area de bodega, para verificar el
desempenio de cada uno de los empleados y conocer en que estan fallando y
si deben recibir alguna capacitacion extra o requieren de un nuevo personal.

Se debe realizar inventario fisico cada final de mes antes de enviar reportes
al Gerente General y Presidente para evitar errores a largo plazo; es decir
que existan descuadres de mercaderia ya sea porque no le hayan dado de
baja a algun producto o porque hayan realizado mal alguna devolucién o
ingreso de mercaderia. El inventario del sistema debe cuadrar con el
inventario manual para confirmar que los datos sean los adecuados.

Realizar incentivos a los trabajadores para que se sientan a gusto con su
puesto de trabajo y evitar robos y pérdidas de mercaderia. No tan solo con
charlas motivacionales; sino también con incentivos como bonos por mejor
desempefio en el departamento, o intervenciones extra curriculares como
torneos o inter-barriales, el punto es que se sientan bien con el trabajo que
tienen y valoren lo que se les da (eso deberia ser a nivel empresarial; es
decir que todos los departamentos intervengan).

Realizar un monitoreo constante a los puntos de venta para conocer cuales
son las necesidades y comentarios de los clientes. De esta manera se puede
saber desde un principio en caso de existir algun error en algun otro proceso
o si la fuerza de ventas esta fallando en algo. Ayuda también para conocer
acerca de nuevos productos que se acoplen con las necesidades del
mercado, que el cliente sienta que esta mas cerca con la empresa.

Realizar actualizaciones de software a medida que el sistema lo requiera;
para que la empresa tenga una mejora continua deben estar pendientes de

" todos los cambios en su entorno sin dejar atras ningln proceso, de esta

manera esta a la vanguardia del mercado.
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Anexo # 3
Formato de encuestas y entrevistas

PREGUNTAS A CLIENTES

1. ;Cree usted que los productos naturales son beneficiosos para la salud?

Si O Por qué?

No O

2. Al acudir a una tienda naturista ;qué marca prefiere al consumir?

Herbalife O Nature's garden O
Omnilife O Otros O
Nature's sunshine a

3. (Por qué razoén prefiere consumir los productos de

demas

Precio = Buenos resultados
Recomendacion a Otros

Publicidad O Cual

Garantia O

y no los

4. En caso de no ser NATURE’'S GARDEN un producto de su eleccion indique
las razones por las que no elige productos de esa marca. (Elija una opcion)

No tiene la medicina requerida

No existe confianza en el producto
La presentacion no es la adecuada
Precios altos

O00a0o

5. ¢Qué recomendaria usted para solucionar el problema? (Elija una opcién)

Mejor formula
Mejor precio

Mejor presentacion
Mejor variedad

[ Y =

Ampliar publicidad



PREG UNT E VENTA

1. ;Que marcas de productos naturales comercializa en la tienda?

Herbalife a
Omnilife O
Nature's sunshine O
Nature's garden O
Otros 0

2. De las marcas mencionadas ¢ cual es la participacion de cada una de ellas?

Herbalife a
Omnilife O
Nature’'s sunshine O
Nature's garden a
Otros a

3. ¢Cuales son las razones por las que los productos de NATURE'S GARDEN
han reducido su participacion de mercado? (Elija una opcién)

Falencia en tiempo de entrega O
Cajas incompletas O
Dafios en el producto ya sea empaque o contenido.[

4. (Que considera usted necesario para mejorar la participacién de mercado en
cuanto al producto y/o servicio? (Elija una opcién)

Aumentar material P.O.P.
Ampliar variedad
Mejorar empaque

Oo00 0

Mejorar tiempo de distribucion



ENTREVISTA A DIFARE

Nombre completo:
Cargo en la empresa:
1. ¢ Cdmo estan segmentados los productos en las bodegas de DIFARE?

2. ;Existen sefialéticas en las bodegas de DIFARE para diferenciar los
productos de una categoria con otra?

3. ¢Queé tipo de estanteria se utiliza para como soporte para los productos al
momento de almacenarlos?

4. ;Cual es el tiempo maximo que los productos permanecen en percha para
evitar despachar productos caducados o en mal estado?

5. ¢Qué tipo de sistema o software utilizan para el manejo de su control de
inventario?

6. ¢Coébmo maneja la distribucién de los productos hacia los diferentes canales?
Sean estos por nimero de veces y cantidades por producto.

7. Con respecto a sus empleados; ;qué tipo de capacitaciones o motivaciones
realizan para mantenerlos proactivos?

8. (Cuales son las caracteristicas 6ptimas que debe tener un jefe de bodega y
un auxiliar de bodega?




Anexo # 4
Inversion: proforma y fotos
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14 |PUNTG DE TOMACORRIENTE 120 V. POLARIZADO PARA SERVIODS GENERALES EN GALPONES (DUCTERIA METALICA SOBREPUESTA WCLUYE PEZAS) nr atwo] 1emmsr

18 | PUNTO CF TOMACORRENTE 240 ¥ mmtmmummmmmmmmm rar el 127003
S e T TGN " b ed ] T wea 00

| 18[TOTAL (INCLUYE MAT, MO ¥ O/T) -~
SON: TREINTA ¥ SEIS MIL CIENTO NOVENTA ¥ NUEVE, 20100 uso
NOTAS:

* MATERIALES DE PRIMERA CALIDALD
" NO INCLUYE PROVISION DE LUMINARIAS DE NINGUN TIPO
"t MANQ OE CORA CALFICADA
M TIEMEQ DE EJECUCION DEPENOIENDO DEL AVANCE DE LAS OBRAS CIVILES (CANALIZACIONES ¥ CTO, OEL THANSFORMADOR) ¥ DE LA APERTURA EN LA CORFORAGION REGIONAL GUAYAS.LOS RIOS

ATENTAMENTE.
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INGENIERO EN ELECTRICIDAD
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o Altillos y Livianas

VENTAJAS

Duplican el espacio de almacenamiento
engreasdmdemsenwﬁpulm

Aprovechan espacios altos en bodegas.
Ideales paaéz picking de los productos

almacenados.

Puede fabricarse con pasillo
de transito o como plataforma de carga.

Sisterna completamente modular.

Acceso con escaleras o con rampas.
UsSOS

Ferreterias

Tiendas minoristas

Depésitos de materiales
Distribuidores de productos comestibles
Distribuidores de productos de aseo
Bodegas con espacios reducidos

Etc.
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Drive In Selectivas Altillos

Agudarsod 3 suple Jut requersTeentos para Mmacerue de productos scordes 3 sus expectativas de calkdad y loghtica, proveemos
estanterias meptiboa rmavcy A VU0 _'mWand:mwm{emdqm HNucstra gama comgeende estanteriss
CoMmpaciss o drive - in. chisicas tipo eiectva, altifics o mezanmes, Ivianas, semipesadag, pesadas, etc

( Representante exclusivo para el Ecuador QG&IRUCHP & E.Q..UIPOS’ )




Estanterias Drive In

Permite almacenar grandes cantidades

de productos homogéneos.
Utiliza al méximo el espacio disponible.

Reduce costos por almacenamianto.
Completamente modular.

Excelente manejo del inventario por

Sisterna fifo/lifo.

Embotelladoras y envasadoras.

Industria de bebidas gaseosas

Industriza de licteos
Industria cervecera
Cuartos frios
Industria farmacéutica

VENTAJAS

Elimina pasillos.

UsSQOSsS

o

e 1n tog

GARRUCHAS & EQUIPOS®
Unae -

¢

el Ecuvador

Representante exclusive para

(L



Estanterias Selectivas

R = - e

VENTAJAS

Acceso facil al producto.

Puede combinarse con altillos.
Se adapta segin la necesidad.
Puede ser usada con o sin palets.
Alta capacidad de carga.
Completamente modular.

Facil montaje sin uso de tornillos.

Se aplica a diferentes
Tipos de productos.

Usos

Operadores Logisticos.
Almacenes de Cadena.
Bodegas de Abarrotes.
Centros de Distribucion.
Consolidadoras de Aduanas
Almaceneras.

Cuartos Frios.

Etc.

“"'l-

zﬁni

1
ni

)1 — ?;=!i|

| - RN |

Representante exclusivo para el Ecuador

GARRUCHAS & EQUIPOS*

Uss smmprons al servic= ge la logeticn
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FARVITEL

Todo en auloservicio
COTIZACION VR 383809 |
G . LASORATORIOS CARVAGUSA
Bierson Sr José Valarero 5.
Gerenta Genaral
Facrn 12 ge Marzo det 2012
| Dewenin DURAN
T witra 2823743 Pag. 81
BODEGA 4
[Canticas DESCRIPCION PUNIT PIOTAL
12 vams Sere 100 $191.00 $ 13233200
Liactician - 1,00 mt Al 5 1,00 mt. Fondo
Fatoer & Toraa & v 1 5T « 2mm para o Dt
Targindare toriaanties ¢ diagoralen on plancha Se 2
Bgee oo Maes e plaretss 28 4 = | 2 oetades b TaRID |
TIT | Vigs Ehcaonads Tene 100 L LU

Wedidee - 2.30 mi.de targs.
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CRSERVACKES VR
Forma e pago : 7% Cuot ineiat TOTAL J(/g'? o6
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s.IlRl SIAD

SUMINISTROS INDUSTRIALES ROJAS

Toels g Lowper o1 persis Lo &0 pwtacows g

Arotn | Mt arrd sty it hrme R.U.C.: 0992541075001

g = ¢ bme ey BTN

PROFORMA #P02433

STHORRS: LABORATORIO CAFVASY $.A.

vomeoon 01

ATENCION: RODRIGO MACIAS FECRA-R . ¢ 2012.02.23
DIREOCION: COLA. GUATACANES MX. 136 51.9

VALIDRS: 0 DIAS

CIUmAD 1 CUATAZTIL F.EASD | CONTADD
TooTE0 CANTID. DETALLE P.UNITARIO ] TOTAL
©ha001 § UMD  EXTINTOR GAS CARBOWICO CO-2 BC.CM 1018 §5.00 © 425,00
Cilindso de hisrro fandido cabaral
Da b ’ g soporte
Procedencia china, garantia =n afe
201033 1 MD EETINTOR PARA POAM AFFT AL 3/6v 20 GLS 50.00 O €30.00

Cilindsrs de acers soatade schaw
Puedas mangoera de Sats de lasge
Con piton para descarga de espuma
Capacidad 20 galones gerastia

Dos shos
TOTAL : 1,075.00
128V SZL I.V.A: 129.00
EETO A PAGAR: 1.204.00

SOM UM MIL DOSCIRNTCS CUATRO 00/100 DOULARES




Anexo#5

Lector de cédigo de barras para devoluciones o ingreso de productos por

unidad




Anexo #6

Cabeceras de gondola

HEL
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Anexo#7
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PANTALLA ORDEN DE PEDIDO PARA PRODUCCION
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PANTALLA ORDEN DE PEDIDO MATERIALES

| abassiorios CAHVALL




PANTALLA PROD. TERMINADO CON MATERIALES

@ | aboratorion CANVALL




PANTALLA TRANSFORMACION DE MATERIA PRIMA
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PANTALLA CREACION PRODUCTO TERMINADO
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PANTALLA INGRESO SUCURSALES, TRANSPORTISTAS, ORIGEN,
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PANTALLA TRANSFERENCIA DE PRODUCTO TERMINADO
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Anexo # 8

Catalogo Nature's Garden

Indigestion, Lienuray Gases. Tll PANKREOLIVE

2 PANCREATINA 170 mg - SIMETICONA 100 mg

=
i-
Y=
-
-
_
= ECominmIAL
=t
: - -
) 3 - - am .‘:.
[ . Presentacion:
= L. Beneticios: ][] | mmp,u,m“ogms ¥
& Aivve ol dotor sbdomminal
o Ayuds » ehimne: lod peies ‘ - — . — L memm A e —
® Facilita ln digestion de ios slimenios m ‘. (i 2
» Insuficencia pancresnes FrocTa | H

Nivia el Doloryfa Inflamacin N APROUVE
,,’\

|
Alivio inmediato al DOLOR: —

® Articular y muscular

1 ® Garganta
® Eupaida t“
® Cabeza y Migrafia
t ~tx.

® Hombros

 Hepa [umpngéo RTE

+ Coenzima-Q
v Siimaring 140 mg
-f.f-npio;: i_

\'c mnﬂ! & mis »cnrﬂn tomar
H-uum FORTE®, rico en
vitaminas B, Comnzima Q y contiens
wl doble de SILIMARINA gue ayuda
4 deconstiew  naturalmente e
tugado de las grasas y ol alsohal

See]  Contentde 30 cdos Contenido: 60 cdpsulas

------ +20 GRATIS @)



Potente antioxidante celular

., HEPALIVE
[/ Cleaner

Actia en enfermedades degenerativas del:
cerebro, higado y corazdn, reduce la presion arterial

Revitaliza: N s 3
- Pnlenlennnnmﬂama Natural

T Minca elastudod ~ By
3.5 3 y lextisa 0 sw piel

Previens ioy vhos Conlenido : 30 cops

b T > ;
y. quetrodizoy +10 c‘am v ]2
/ Hiceolo, reafema
/ k. " "uﬂ“ ‘:'I fqbeﬂo B ce—— T Y o Bed T awe e b batmranety e
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Potente tonico con vitaminas y minerales
4 B
¢ ansam:lo a 103, para toda la familia.
a.emla PRESENTACION EN TONICO
- B
=
Ve &

o

» -~ -

b

A%

_ Toma Vita toro
tonico multivitaminico

¢Estimula el apétite #Reconitituyente cerebral




" INMUNOLIVE

Exiracio activo de
nilantas
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TRATAMIENTO PARA ENFERMEDADES
DELICADAS DEL SISTEMA INMUNO

L0GICO

o

eficio

LS CONTIRIDO A MENOR CosTR

- e s e s

OSTEOPORO

VITAKALCIO

CALCIO, MAGNESIO, ZINC & VITAMINA D3

St ey
» Femialec » ios rassm
» Fraviene i@ catenpensa

...... -

| o Cloruro de Magnesio

Articulaciones sanas con...

Osteo Vital ;

JOINT SUPPLEMENT
Férmula

AVANZADA

de rapida absorcion

+ Glucosamine

«¥twems D &

« Vitamina D + C = =

L B g == | -
LLEGO AL ECUADOR Alivio para:
" Dolores Articulares

e g % | v Doic..res Musculares “gae

MWIN £ x b 4 Ar’mtis
I _G%‘-‘-——:'"' PITOXI EIALIN * Artrosis

- APITOXINA
: .-- GEL I —— —

E

gé lllll

f
\

|
OFERTA

9 rmmeis

it

i

Precio Normai: 28,00

870.00)



UM LB UL 138 3 paraproblemas de:
f r—m - artritis, artrosis, musculos y lemlones
' 1 l- ' ‘ubmr"e’ g

Glucosamina+
“  Condroitina &
& Cartilago de tiburén |

| _FORMULA AVANZADA PARA: |
. ANTETIS * ONFOPOECSS

» ARTRCSS * OSTEGMELTS
o OSTEOPENIA » CLANCA

R

{Mala circulacidn, Acido Urico elevadn? {Buscando Ofertas?
|

G‘rnple I @ meg Iiue' CONTIENE:

Dwen WeScrd

arlic ~ = Ve o

ol m— ga 3-6-9
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L Ll el Alivio inmedialo y prolongado contra Ia iritacidn de los ajes

Loy gokos ofidkmecas hbmcamtes VILIONE®
—_— consivyen una evohacion en o Cuwdodo
canin o Erlocds ¥ wegueded ool

® Arvia v retesca ber opon wmibodos
® Lecieasa vk

® beraooon de aenla
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- 8 Cliancapiedra

n . DImeEmy ; o
Catlive -===.. buisacilculoshiliaresyrenales =
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Prhicy

Contesido - 30 capv+ 10 cdps GRATIS

;EstreiiimientoZg
"SPIRULINA GARDEN ALOELAX 7

| MAS QUE VITAMINAS Y MINERALES
"F‘IRI'IIINIA Puacio Mt -
seimuina GUATS

Lleve este PACK
de dos productes

Por tan sélo

‘30

. . .
o SR ML o EORTING. s W * ETan

Cassia angusiifolia - Aloe Vera

e _,\\_'l-“\ e

Lo s W i A
Lo agwe Sl 13 - riap  swesacnd
g

=y

UROLIVE |

= y de las VIAS URINARIAS
' Rifién y Vias Urinarias &i;‘

- UROLIVE

CRAMBERRY & PHYLLANTUS MSPUR

30 cdps + 10 cdps GRATIS

W ——— Tt et e wSt T pma—y s bR e

< - B s et =] A e
{7 Presentocion FAMILAR: 500 m! | =SSR ::J"" -t



PREVENGA EL CANCER DE PROSTATA  Alivia el ARDOR Y DIFICULTAD al orinar,
evita la Retencion Urinaria

CON EXTRACTO DE SAW PALMETTO |

COMBATE LA HIPERPLASIA BENIGNA PROSTATICA

+ Controla el goleo de orina

+ Alivia €l ardor y dificuliod ol orinar

« Reduce el ograndamiento y lo %
infiomccion de la gidndula prosiafica |

» Evilo la refencion urincrio ?

« Alivia dolores de tesficules ﬁPﬁUmﬂ

+ Evifa eyoculociones dolorosos ALK ]
» Aumenio lo potencic sexual o

a ‘ +10 caps GRATIS

Contenido : 30 caps

B s o ® = S
ENERGYLIVE <rivesiccs o
| | y optimiza la capacidad "go,,,.
Aumenta la capacidad Fisicay mental | |ntelectual =
Extracto de Ginseng Koreano, Boroj6, Guarand y Noni. e
Ginseng Koreano
Borojé
Guarana
Nonl

Dasis Adullos
Tomar 2 copitas

despurés de lon comdas

‘ Presentacian famitiar: 500 mi

m-rn o ] :il‘J" }i‘l:i:*ﬁﬁl'
BemrrrEy MAKALL

| PARA TODA LA FAMILIA SOLAMENTE ADULTOS

. # Mejora of inielecic en erhudantes Beneficio
T elaec poe siminar o drbbdod cevirel
# Fortatecs o memona
® Cotgteore 8 0 irteis d¢ lon RewTOROTMMIRGIEY

@:’_‘"" coenit
No tiene efeclos
secundarios ¥]2

" % cépimian + 1 GRETIS |
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¢Ansiedad, Depresion, | OFERTA ESPECIAL DEL MES.!

Problemas para Dormit ? J
PASSILIVE gy o OTLASH

Alivia las picmm cansadas y Calambres
Y , .‘- ks
Yalarana afficicats - Pavs Tlora mcarmats Ve S, im' 0o r lllﬂm uas

productes por tan sélo

Precio Normal: ‘7] 53
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Enfermedades de la mujer BALEIT LU0 730 [ H
||||| GARDENLAC BITEE

va r I n a  Proteccion INHIMA femenina diaria
| Lieve estos dos

enetcior uctos por tan sélo

B
T YNy -
BHULSION NONI g ZBuscando OFERTAS?
!lfﬁlﬂll DE BACALAD K i iFalta de crecimiento, Desnutricion?
ACEITEDE LINAZA Y NONI R

Acido Folico -400:.¢
con Vitaminas m v BI2

Con vitaminas /
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;Colesterol trigicéridos, | ;Presion alta?
‘Dolor de Cabeza? B

“Prevention HIPERTNZO ‘

. PROTEGE EL GIIHM(IH Y I.HS ARTERIAS

t;

30 céps + 10 caps GRATIS

&

Elimmina 1 Al:llli
enun solo paso

BARROCUTINA Bardora Lo - Zoc

‘ CREMA MEDICADA T
BEN}QQA_RDEN i

PARA ELIMINAR:

ACNE - BARROS - ESPINILLAS - PUNTOS NEGROS - MANCHAS DEL SOL
PANO NEGRO - GRANOS DOLOROSOS - AFECCIONES CUTANEAS

" Lieve estos dos

PRESENTACION: 30 capsulas ' — T— -
+10GRATIS | 'meccaro || ™aocanoey
£ o Tuer it Ot ereae £ ar :"-:‘. =t J

% X 2 - ¢ d I e eemme
e v tapvse oats kros e ek . e AT B U N R

Tratamiento Antiparasitario |
Completo

dosificacion sélo para adultos
Elimina LOS PARASITOS en sélo tres DIAS

Trasmmais Laggarastarie BUGSe
Complets f‘-_,?i o S
[ ,vs oy -

S g 5L PRRAPTT pn ok 1o FREEY = = 2’/?‘ _5:4}__

e e et dates

=

“Un CUGTPO UG N0 Se PUrga ;
8S COMO Una casa que no se barre”



MULTIVITAMINICO NuirICIon compleln ybu!unceudu

Conyi -:-—mm
ACDE]

Calcio) Zinc)
Baneficios

* (msonols y deders menid
® kyuda 0 corsinay huwion y dientes frerles

p § 5 z = i |
:mm:aum:-ﬁ:m s it 95; .-]Gl )

Cocis o I
e WaAE
e 1 . -
c

B ==
omierso (s o=
| ioien. 20 GRATIS

I:nrlalece Sl ha|||||||a[| Crecen sanos, crecen fuertes ..

KOMILON-

Jalea nutricional

Berwlicion
» Esfrradorte oel opefic

Preseniocidn: lorabe 240 mi

Silouet?e) e

el S e
productos por tan SOl0

Bloquea las grasas en forma natural
| Chitosan + Algas Marinas
y Centella Asidtica

+ Disminuye cinturo,

giitecs, musics y obdomen
|+ Atoca infensamente
o edlulor con groso

| +» Reduce medidos en
pOCOY JeMoncs

: falu 20 GRATIS
jCH nfe comprobado! CONTENIDO: 500 gragson :.-.-.-mm Mmm"m“
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Enjuague Bucal

Familiar 5  DIYEIDN =

Formul i para pevde o corenl Pladeas hdtn-u

CAMPANA CONTRA LA DIABETES
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BajalafiebreyAliviaeldolorcon. MAXIMA NUTRICGION

T e para toda Ia familia
e yf J arabe

Kola Granulada

= T z ns
_ Garden 6 a
- MModeldoIor Iaﬁehre '

= Zime ¥ Calcio ¥ Hierre 2 Vilamina A |
y los sintomas del resfnado
® (starre coman

wsravopudll | T

B * Dotor de ceds
 Duokor Yarscidar

Vicgmina C @ Vitamina D3 2 Complejo B

Agregue la porcion recomendada
a su bebida favorita y mezcle.

R s | mtmake a—
T e g e b
- —

™ ki .Dﬁﬁﬁm | ‘
C ',s
Protéja a toda su familia con ‘am'e &

Jarabe para la tos con miel y eucalipto

VitaminaC [T imerne =

Trlple C

| VITAMINA CCON PROPOLIS v Tos v Resfric v Gripe .
| Y PLANTAS MEDICINALES

Pogaedadey Lagwt tere s Forww B
I GTRETRG e B was eOEeR

10 e coto de
sZwowes sy — A oo
v w - owLARS W3S rLew tw Y
o i
pr -
wis 24k e

CoE NN W

(GASTRITIS,
Ulceras’

i Extracto de lrnnﬂlen
y Jalea Real

Antibacterial - Antioxidante
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Conuestion Nasal - Resfrios

VAPOGARDEN

Mentol Liquido EXTRA FUERTE

¥ RDEN
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Despeja las vias respiratorias bon
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C:catrlza /;g,% 5
Regenera
Rejuvenece /.
Suaviza /

/

Un increible descubrimiento de [ cosmética arganica

b GEL REGENERADOR DE LA PIEL

Lipo i Garden

Crema Liporeductora
de accion intensiva

No mas celulifis...
-Abdomen « Piernas « GlUteos
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Baba de Caratol
Lieve estos dos productos por tan sélo

318,00

* Cicatrices
* Estrias
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" | «Cortes menores
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Shampoo Herbal
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Paratodalafamilia

Restaura el brillo
y elasticidad natural
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1 LITRO {1000 ml)

' Paratodalafamilia '
$12.00
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Un aliado natural

contra Ia caida del cabello

Shampoo Medicado de
Ortigay Uia de Gato

con Keratinay Siliconas

lihérese e Ia caspa desde
Ia primera aplicacion
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FROTECCION DIANIA
h PARA SU BESE
PRESENTACION 250 9

Recomendado
por mamas felices

¥10

Suave

Colonia

‘aby

Con ingredientes

de Origen Natural i
----- S .
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Tierno y suave aroma :-\‘ Ei_
floral, que ayuda a ¢ =i
tranquilizar y relajar al .E ) e ﬂ
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Limpia tu piely la de tu Behe Ellmlna mnlosvliemlres en 5 mmulos

abySuave
Aceite

Con Vitamina E, Caléndula, Manzanila y Almaadras
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Shampoo Medicado :1ilan
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Z0las de calor, Dolor de Caheza?

Splash Anti-estres Aromaterapia

Bajar la fiebre
Ideal para hipertensos
Infecciones cutaneas (sapuiiido)
Frescura tonificante para

después del afeitado

Exfoliante corporal

BOAl,.,

; Bodygpa

(¥
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» | Crema Hicdradanie
& 7oy de uso diario L
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« HIDRATA
$12.00
Cadta gns
Fela VAINILLA
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51 Relax - Armonia - Tranquilidad

de cuatro aromas esenciales

Ylang-Ylang Sindalo Lavanda  Geranio

Colonia |
Relasjante
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COCOA OIL

con Vitamina E B
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