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INTRODUCCION

El proyecto es un plan de negocios una empresa comercializadora que se dedica a
distribuir productos capilares a los salones de belleza en Guayaquil, los cuales son
fabricados nacionalmente, con materia prima extranjera. El nombre de la empresa sera
EVAINT S.A.

Este desarrollo de este proyecto es crear un kit que contiene 5 diferentes productos
(Champoo, mascarilla capilar, fijador, aceite capilar, tintes) con un mismo objetivo,
cuidar, proteger y restaurar el cabello capilar, ofreciendo un beneficio al cliente final
(consume) distribuyendo directamente a los salones de belleza sin intermediarios, a un

costo operativo bajo.

Dado al crecimiento en la industria cosmética, que crece constantemente de manera
positiva surge la creacion de este proyecto, incentivando a generar plazas de trabajo y a

contribuir con la economia del pais.



CAPITULOI
1. DISENO DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema

Plan de Negocios para la creacion de una empresa Comercializadora de Productos

Capilares en la Ciudad de Guayaquil.
1.2. Problemética

Cuatro grupos de cosméticos se producen en el pais, segin Pro cosméticos: perfumes
y aguas de tocador; preparaciones de belleza; preparaciones capilares; y articulos para
afeitado e higiene personal. Cada grupo presenta una amplia gama de variedades. Entre
estas se hallan aguas de tocador, maquillaje de ojos, esmaltes, delineadores, preparaciones

para el cuidado del cabello, sales perfumadas, lociones, etc.

Segun informacion del Ministerio de Industrias, la produccion de cosméticos en el
2014 alcanzo los USD 54 millones y para el afio pasado la proyeccion era llegar a los
USD 65 millones. La razon del incremento calculado fue el convenio que firmo el gremio
con el Ministerio para desarrollar mecanismos que permitan sustituir importaciones e
incrementar la exportacion. Sin embargo, desde el 2013 las ventas del sector se han ido
derrumbando. Las exportaciones del afio pasado alcanzaron USD 13,7 millones, lo que

representa una caida de 21% con relacién al 2014 y de 53,5% frente al 2013.

Hace dos afios, cuatro empresas se comprometieron a reducir sus importaciones
de cosméticos. EI Ministerio de Industrias buscaba un ajuste general de las
mismas, pero en el 2015 no se aplicaron salvaguardias por balanza de pagos sobre
cosméticos terminados. Entre el 2013 y el 2014 las importaciones se redujeron en
USD 89,4 millones. Pero, del 2014 al 2015 subieron en USD 28,1
millones. (Pallarejo, 2016, p. 6).

Maria Fernanda Ledn, directora ejecutiva de Pro cosmeéticos, indico que: El sector
crece en el pais a un ritmo del 8% y 10%, pero este porcentaje podria ser superior al 15%

si se bajan las tasas que se pagan por la obtencion de notificacion sanitaria. “Esto impide
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el crecimiento de un sector que mueve una cadena de valor gigante en el pais y que genera
miles de puestos de trabajo en el mundo. “La tasa que pagamos a la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (Arcsa) es por una notificacion, un codigo que
no le afiade un valor agregado al producto, sin embargo, es alta y eso hace que no haya

mas inversion y se promueva a la industria nacional” (2013, p.1).

“El presidente de la Camara de Cosméticos de Ecuador, Christian Donoso,
manifestd que el 95% de los productos cosméticos que se comercializan es
importado, mientras que el 5% restante es fabricado en el pais. “La industria
cosmética en Ecuador estda empezando a desarrollarse. Hay pocos productores
locales, pero el hecho de que estén presentes compafiias multinacionales le da
mucho dinamismo al mercado nacional”, destac6 Donoso. En cuanto a los
segmentos de mayores ventas anuales, Donoso indic6é que la categoria capilar -
principalmente los champus- mueve $ 120 millones; tratamientos capilares $ 100
millones; tintes $ 30 millones y maquillaje facial $ 80 millones. Enfatiz6 que el
sector se mantiene en constante innovacion y que cada afio se lanzan millones de
productos. En Ecuador se muestran alrededor de 200 nuevos cosméticos por afio.
En el pais hay aproximadamente 45 compafiias cosméticas, de las cuales 15 son

extranjeras.” (23 de octubre de 2013).

El ecuatoriano gasta hasta $150 al mes en cosméticos. El telégrafo. Recuperado de
http://eltelegrafo.com.ec

Se puede notar que en salones de belleza y peluguerias se ha dado un importante
crecimiento, visualmente en Guayaquil existen muchos mas locales entre peluquerias,
Spas y barberias. De acuerdo con el SERVICIO DE RENTAS INTERNAS (SRI) se ha
evidenciado un aumento en obtencion de Registro Unico de Contribuyentes (RUC) y

Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano (RISE) por parte de este mercado.

El mercado de productos de belleza y capilares representa en el Ecuador el 1,6% del
PIB, creciendo anualmente a un ritmo saludable y brindando oportunidades laborales y de

emprendimiento.



Estos salones de belleza y peluquerias que ofrecen sus servicios al cliente final (publico
en general) y deben de abastecerse de sus productos con precios que de tal manera que les

genere ganancias a sus negocios.
Ejemplos de distribuidores o mayoristas que existen en el mercado de Guayaquil:

e D'MUJERES S.A. D'MUJERSA

e DIPASO S.A.

e COSMETICOS E-COS S.A.

e LA CASA DEL PELUQUERO S.A. PELUCASA

Es evidente que existe una oportunidad en el mercado de capilares, que se encuentra

en constante crecimiento.
1.3. Formulacién del problema

¢Qué se necesita para la creacion de una empresa Comercializadora de Productos

Capilares en la Ciudad de Guayaquil?

1.4. Sistematizacion del problema

¢Cudles son los gustos y preferencias de los clientes?

¢ Qué estrategias debe aplicar para poder competir exitosamente en el negocio

capilar?

¢ Como debe ser la estructura organizacional del negocio?

¢Cual es la inversion y los beneficios esperados del proyecto?
1.5. Objetivos del problema
1.5.1. Objetivo general

Elaborar un Plan De Negocios para la Creacion de la Empresa Comercializadora de

Productos Capilares en la Ciudad de Guayaquil.



1.5.2. Objetivos especificos

e Elaborar un estudio de mercado para identificar los gustos y preferencias de los
clientes.

e Disefiar estrategias para competir exitosamente en el negocio.

e Elaborar un plan de operaciones garantizando los procesos adecuados para la
distribucion del producto.

e Disefiar la estructura organizacional del negocio.

e Analizar la inversion y beneficios del proyecto.
1.6. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El presente proyecto es un plan de negocios que consiste en crear una empresa
comercializadora de productos capilares, su ubicacién es en las calles Dr. Emilio Romero

Meneéndez y Arquitecto Guillermo Cubillo Renella (norte).

La importancia de este proyecto se debe al incremento en la demanda actual de
productos capilares en el sector cosmético debido a que se ha reflejado (notado) en los
salones de belleza un aumento consumo de estos productos. Este sector esta generando
puestos de trabajo para el pais, por ende, es un aporte considerable para la mejora de la

economia nacional.

Debido a la gran demanda y al costo operacional que son altos, surge la idea de crear
este plan de negocio, para mejorar los procesos operacionales a costos bajos, se
desarrollara una fidelizacion a la empresa a través del servicio al cliente, infraestructura,

calidad y nivel de servicio.

En el pais la industria de los cosméticos es una fuente generadora de puestos de trabajo,

Evaint se convertira en una fuente de empleo en este segmento.

Esta propuesta de plan de negocios, que comercializara productos capilares, tiene como
fin brindar kits a los salones de belleza a nivel de Guayaquil, a bajo costo, es decir mas
econdmicos que la competencia, entregando en excelentes condiciones los productos en

los tiempos acordados con los clientes.



1.7. Delimitacion o alcance de la investigacion

Campo: Comercializadora de productos capilares

Area: Belleza

Periodo: 2019

Marco espacial: Cuidad de Guayaquil
Sector Empresarial: Estética

1.8. IDEA A DEFENDER

Con la creacion de la empresa comercializadora de productos capilares, permitird
corroborar los gustos y preferencias de los clientes, mediante el desarrollo de las

estrategias al ingresar al mercado, conociendo el costo de inversién y sus beneficios.
1.9. LINEA DE INVESTIGACION

e Linea 4. Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos sustentables.

e Dominio 1: Emprendimientos sustentables y sostenibles con atencion a sectores
tradicionalmente excluidos de la economia social y solidaria.

e Linea institucional: Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos
sustentables.

e Lineas de Facultad: Desarrollo empresarial y del talento humano.



CAPITULO I
2. MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes
2.1.1.Resefia historica de la empresa Gloria Saltos

En el afio 1972 la sefiorita Gloria Saltos empezé afuera del almacén tia ubicado en
Luque y Escobedo con un puesto donde vendia articulos escolares y ella fue poco a poco
enfocandose en la belleza, a los 23 afios de edad, realiza un préstamo bancario, para
instalar su primer local de venta de articulos de belleza, ubicado en la sede matriz actual
de la empresa, y hasta ahora trabaja desde las 07h00 a 21h00 en la actualidad cuenta con
una cadena de almacenes en varias ciudades donde ofrece cursos de belleza, amplio su
linea de cosméticos, perfumeria y peluqueria e incluso vende equipos para salones de
belleza, promociona su propia tarjeta credi-Gloria actualmente cuenta con 28 locales

distribuidos de manera estratégica en Guayaquil y Sierra .

Los inicios de lo que es actualmente una empresa con cadenas de almacenes en el Pais:

Figura 1.- Resefia histdrica Gloria Saltos afio 2002.
Fuente: Camara de Comercio.

Gloria Saltos recibié reconocimientos por su destacable labor a la sociedad al generar
cientos de plazas de empleo, haciéndola merecedora de la condecoracion “Al mérito
empresarial”, realizada en Julio del 2015 por la Camara de Comercio de Guayaquil en su
Sesion Solemne de Aniversario nimero 126, acto conmemorativo reflejado en la siguiente

grafica segun : Alcivar, L., & Andrade, D.(2015) Andlisis de procesos internos para
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mejorar la productividad de Gloria Saltos —matriz (tesis de pregrado).Universidad de

Guayaquil, Guayaquil, Ecuador.

Jusn Carlos Diaz-Granados, Dirsctor Ejscutivo de la CCG, sntraga s
Gloria Saltos la mencién “Al Mérito de Emprendimiento”

Figuré 2.- Gloria Saltos afio 2002.

Fuente: Camara de comercio de Guayaquil (2015)

2.1.2.Resefia historica de la empresa D” Mujeres

D" mujeres fue fundada el 22 de diciembre del 2003 en la ciudad de Guayaquil-
Ecuador, esta empresa se dedica a la importacién y distribucién de productos de
cuidado personal, belleza y peluqueria, contando con marcas de distribucion
exclusiva como propias. En estos 14 afios de actividad la empresa ha venido
experimentando cambios acelerados y radicales que le han permitido evolucionar
hasta convertirse en una compafiia con solidez, trayectoria y reconocimiento a

nivel nacional. (D" Mujeres, 2003)
2.1.3.Resefia historica de la empresa Casa del Peluquero

“La empresa Casa del Peluquero, nace de la experiencia de una familia colombiana
dedicada al arte de la Peluqueria, quienes deben de emigrar al pais vecino por razones de
seguridad y economia en el pais natal. En 1994 se abren paso a una Peluqueria Arte
Francés en Ambato y a los tres afios deciden ampliar sus horizontes trasladandose a la
ciudad con segundo auge economico Guayaquil, resolviendo abrir una tienda
especializada en lineas profesionales para estilistas, siendo este un mercado virgen en
cuanto a la novedad de hallar en un solo sitio la variedad de productos para el gremio de
los peluqueros y/o estilistas. En 1996 se incluye dentro de su portafolio de productos la

linea de Muebleria y Silleria en acuerdo con el fabricante de la exclusividad en ventas y

8



disefios. En vista a los altos niveles de rotacion y buena acogida del portafolio, se decide
abrir en el 2 009 tres nuevos locales, siendo uno de ellos exclusivo para la venta de
Muebles y Sillones. En el 2006 Gloria Saltos y Novedades se posicionaron como las
empresas mas importantes del sector de la belleza en Guayaquil, siendo competidores
directos de La Casa del Peluquero. Durante el 2009, la competencia se torna mas agresiva,
ya que las empresas deciden abrir nuevos mercados, retirando la exclusividad de las lineas
y los disefios. Los propietarios de La Casa del Peluguero, deciden entregar la
administracion a sus hijas y yernos, quienes deciden a su vez cerrar uno de los locales
quedando tres locales; dos en el centro de la ciudad y el ultimo en el norte.” Cacao, V.,
(2012). Plan de marketing para recuperar el liderazgo de casa del peluguero en la ciudad

de Guayaquil (tesis de pregrado). Universidad Catolica, Guayaquil, Ecuador.
El negocio de la belleza gana terreno en Guayaquil

“La instalacion de peluquerias y centros de belleza, un negocio manejado en su
mayoria por mujeres, ha registrado un incremento en los ultimos tres afios, segun
datos del Servicio de Rentas Internas (SRI).El organismo establece que entre el
2011 y lo que va del 2013, 274 peluquerias han obtenido su Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) y Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano
(RISE).En el 2012, el crecimiento fue del 20,45% frente al afio anterior y en lo
que va del 2013 ya se han inscrito 80 puestos. Esta actividad, segin los
propietarios de los negocios, se ha expandido por la amplia demanda del servicio
y la necesidad de los trabajadores de independizarse. Ademas, el costo de
acondicionar un local puede ir desde los $ 3 mil. Segtn el censo econémico del
2010, hasta ese afio en Guayaquil habia 2.581 locales de peluqueria y belleza.
Barros, C. (7 de octubre de 2013).

2.2. Bases tedricas
2.2.1.Cuidados capilares

Es el cuidado que uno debe darle al cuero cabelludo, desde el momento que se lava el
cabello, como se debe peinar y como debemos tratarlo.



2.2.2. Tratamientos Capilares

El tratamiento capilar es dar un masaje al cuero cabelludo, nutrirlo, hidratarlo, aportar
brillo y darle volumen, un tratamiento capilar es conocido como masaje el objetivo es
solucionar el problema que presente el cabello puede ser deshidratacion, escasez de brillo,

falta de nutricion o caida de cabello.
2.2.3.Empresa
2.2.3.1. Definicién
De acuerdo con Galén.

La empresa comprende una realidad formada por una serie de elementos
coordinados uno de cuyos fines primordiales es el de producir. Se puede definir
como un conjunto de factores materiales y humanos coordinados en diversas tareas
de produccion, comercializacion, financiacion, direccion y planificacion, con una
finalidad concreta predeterminada por el tipo de sistema econémico en el cual la

empresa realice su actividad principal (2008, p.13).

Con lo expuesto por Sanchez Galén, la empresa se establece de varios factores,
principalmente de un conjunto de personas, cuyo objetivo es coordinar las diversas tareas

que cumplen bajo un objetivo en comun.
2.2.4.Plan de negocios
2.2.4.1. Definicién
Segun Harvard Business Press

Un plan de negocios es la parte del proceso de prepararse para un negocio. Un plan de
negocios no es simplemente un documento que es escrito rapidamente, que se hace

circular una vez y que luego es dejado en una repisa llena de polvo. (2007, p.4).

Con relacion a lo expuesto en el apartado anterior, los planes de negocios se operan y

se desarrollan mediante una planificacion, se recoge datos acerca de como conformarla,
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la contribucién del mismo, la fuente de financiacion y las proyecciones futuras en lo
financiero, mediante una estructura que este detallada, desde las oportunidades hasta los

obstaculos que se presentaran dia a dia en la empresa.
2.2.4.2. Componentes

Referenciando a (Higgins, 2009) “el plan de negocios estd compuesto por los

siguientes elementos:
2.2.4.2.1. Presentar la idea a desarrollar:

e Portada: Es la informacién rapida que necesita para informar una noticia y
continuar leyendo. Debe ser clara y precisa detallar el nombre del proyecto,
informacidn de contacto, y el logo de la empresa.

e Tabla de Contenido: Permite saber un vistazo acerca de cuéles son los temas a
tratar, el lector podra notar si todos los temas importantes se encuentran.

e Resumen ejecutivo: Es la seccion donde se detalla acerca de la propuesta, es la
parte principal del plan de negocio.

e Descripcion del Negocio: Es un resumen acerca del negocio, los objetivos del
mismo, se puede entregar informacion acerca de los antecedentes relevantes que
deja en claro la idea, el compromiso y la capacidad del negocio. Se lo puede

realizar atreves de un modelo Canvas.
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Figura 3.- Modelo Canvas.
Fuente: Prim, 2018

2.2.5.Plan de marketing

Es esencial para el funcionamiento de cualquier empresa y la comercializacion
eficaz y rentable en cualquier producto o servicio, incluso dentro de la propia
empresa. Intentar que un proyecto triunfe sin servirse de un plan de marketing es
como tratar de navegar en un mar tempestuoso sin cartas maritimas ni destino
claro, bajo el ataque de los torpedos enemigos. La elaboracion del plan de
marketing lleva tiempo, pero es tiempo bien invertido que, en definitiva, acaba por
ahorrar tiempo. (William A, 2008, p. 10)

Es decir, la empresa realizara un plan de marketing como objetivo principal que la
empresa sea conocida, ademas de lanzar el servicio que ofrecerd, se establecera estrategia
de posicionamiento e imagen, obteniendo una percepcion optima de la empresa mediante

el mercado objetivo con finalidad de fidelizar a los clientes.

Se realizaran politicas de marketing (politicas de producto o servicio, la
comercializacion y el precio). Se detallara acerca del producto a vender (kits), como se

dara a conocer, como llegara al consumidor final y el precio del mismo.
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2.2.5.1. Analisis F.O.D.A

(MAPCAL S.A, 1994) afirma que “El analisis foda es la de determinar los factores que
pueden favorecer (fortalezas y Oportunidades) u obstaculizar (debilidades y amenazas) el
logro de los objetivos establecidos con anterioridad para la empresa (p. 157).

Es decir que la empresa realizara un analisis del entorno socioeconémico, para conocer

las oportunidades que se presenten y a su vez las amenazas existentes.
2.2.5.2. Anélisis PEST

Afirma que: “El analisis PEST, consiste en examinar el impacto de aquellos factores
externos que estan fuera del control de la empresa, pero que pueden afectar su desarrollo
futuro. (Martinez & Artemio, 2012, p.34).

Se realiza un estudio macro entorno, tomando en cuenta los factores que pueden afectar
al entorno de la empresa, realizando el analisis PEST se da la oportunidad de ver el
crecimiento, el declive de un mercado, vy las dificultades a las que la empresa se enfrenta
(ver Figural). Es necesario estudiar los cuatro aspectos con la finalidad de poder intuir en
las tendencias y la realidad de la empresa. Estos cuatros aspectos se dividen en factores
econdmico, politico, social y tecnoldgico.
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Figura 4.- Anlisis Pest.
Elaborado por Campoverde, J (2019)

Factor Econémico
Martinez & Artemio (2012) sefiala: “[...] Existen multitud de factores econdmicos

influyentes en el entorno de una sociedad, pero no todos tienen un impacto relevante sobre
la actividad del sector, [...].” (p.35).

e Inflacion

Segun el INEC inform6 que Ecuador tuvo una inflacion negativa: -0,07% en el afio

2019, es el segundo afo que se obtiene de manera consecutiva en el gobierno actual.

La inflacion anual del 2018 fue de 0,27%, la inflacion mensual en diciembre 2019
con respecto al 2019 fue de -0,01% los grupos que mas incidieron en esta inflacion

del mes de diciembre fue el grupo de alimentos, bebidas, restaurante y hoteles.

En diciembre del 2019 la canasta Familiar Basica (CFB) se ubicé en $715,08,
mientras que, el ingreso familiar mensual de un hogar tipo fue de $ 735,47, lo cual
representa el 102,85% del costo de la CFB. (2019)
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Figura 5. Inflacion.
Fuente: Banco Central del Ecuador

e Tasa de Desempleo

La tasa de desempleo es la que mide el nivel de desocupacion en relacion con la
poblacion activa. En Ecuador ha obtenido el nivel més alto los tres Gltimos afios.
El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) publico la cifra oficial
actual de 4,9% esta es la mayor tasa desde diciembre del 2016, cuando se ubicé en
5,2 %, este indicador es cada tres meses. El empleo adecuado fue de 38,5 % “la
reduccion de este indicador, a nivel nacional y urbano, fue estadisticamente

significativo”, en comparacion hace un afio fue de 39,6%. (Inec, 2019, p.1).

La tasa de desempleo afecta en gran medida la economia del pais, debido a que el poder
adquisitivo disminuye debido a que los ecuatorianos piensan en el ahorro debido a las

circunstancias que atraviesa el pais.
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Factores tecnoldgicos

Los factores tecnoldgicos generan nuevos productos, servicios y mejoran la forma

en la que se producen y se entregan al usuario final. Las innovaciones pueden crear

nuevos sectores y alterar los limites en los sectores existentes. (Martinez &

Artemio, 2012)

René Ramirez, titular de la Secretaria de Educacién Superior, Ciencia, Tecnologia

e Innovacion (Senescyt), se refirié a la inversion que se realizo en el campo de

tecnologia e innovacion. Indicé que se invierte el 1,88% del Producto Interno

Bruto (PIB), lo que representa alrededor de $1.900 millones. (El telégrafo, 2016,

p.1).
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Ministerio de Educacién 4634 1.096,7 137%
Ministerio de Salud Publica 2401 609,3 154%
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Figura 7. Primicias.
Fuente: Ministerio de Economia y finanzas

Podemos basarnos a la figura 7 que hubo una considerable variacién en la identidad de

la secretaria de Educacién Superior Ciencia Tecnologia e innovacion.

Factores Politicos

Martinez & Artemio (2012) indica que: “Los procesos politicos y la legislacion
influencian las regulaciones del entorno a las que los sectores deben someterse. Las
legislaciones gubernamentales pueden beneficiar o perjudicar de forma evidente los

intereses de una compaiiia”

Ecuador posee un sistema politico constitucional de derechos, justicia, se administra

de manera descentralizada.

El 6rgano que ejerce el poder legislativo del Ecuador es la asamblea nacional, formado

por 137 asambleistas, repartidos en 12 comisiones permanentes.

Poder Judicial. - Estd compuesto por los diferentes érganos jurisdiccionales que son
los encargados de la administracion de justicia, la mayor jerarquia es la Corte Nacional

de Justicia.

El sistema politico ecuatoriano se encuentra afectado debido a una crisis econdémica

que se vive a nivel mundial, que estd hundiendo la economia del Ecuador, el Ecuador se
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sostiene econdmicamente del petréleo, y el precio del barril estd disminuyendo

econdmicamente.

La politica fiscal influye en la economia debido a la falta de politica monetaria en las

fluctuaciones de corto plazo. En el 2007, se aprobaron importantes reformas, en el

Ecuador los ingresos petroleros aportan un tercio del presupuesto general al estado.

Por lo que se refiere a la legislacion, se debe tener en cuenta las normas a seguir para

el &mbito en donde se desarrollara la empresa.

A continuacién, se exponen las normas que se deberan atender para poder llevar a cabo

la actividad:

Normativa Sanitaria para productos cosméticos de acuerdo a la resolucién de la
ARCSA 6 cuyo registro oficial 968 de 22 de marzo del 2017 con la dltima
modificacion 19 noviembre 2018 en el articulo 5 de la decision 516 donde se
establece sobre la decision de comercializar o expendio en la subregion, de la
notificacion sanitaria obligatoria presentada ante la autoridad nacional competente
del primer pais miembro de comercializacion.

En la ley orgénica de salud en el articulo 137 dispone que: "Estan sujetos a la
obtencion de notificacion sanitaria previamente a su comercializacion, los
alimentos procesados, aditivos alimentarios, cosméticos, productos higiénicos,
productos nutracéuticos, productos homeopaticos, plaguicidas para uso domeéstico
e industrial, y otros productos de uso y consumo humano definidos por la
Autoridad Sanitaria Nacional, fabricados en el territorio nacional o en el exterior,

para su importacion, comercializacion y expendio;(...)"

Cambios en la legislacion laboral

En el Articulo IV del FMI, se habla de reactivar el empleo “reduciendo la rigidez del

mercado laboral y mejorando la competitividad”

Lo ideal en los contratos laborales menos rigidos es apoyar el aumento de la

participacion de la fuerza laboral femenina y las oportunidades a los jovenes dandoles
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empleo. Se plantea aumentar el periodo de prueba previo al contrato indefinido se lograria

la contratacion sea mas atractiva apoyando la creacion de empleos redujeron los costos de

contratacion y despido al eliminar indemnizaciones de trabajadores que renuncien.

De acuerdo con el INEC (2019) indico que:

El empleo pleno cay6 en 2,6 puntos porcentuales entre diciembre de 2007 y
diciembre de 2018. En numeros se puede ver que mientras en 2014 habia 3,5
millones de trabajadores con empleo pleno (el mas alto registrado en los Ultimos
afos); para diciembre de 2018 eran solamente 3,2 millones los que gozaban de

este estatus.

Factores sociales y demogréaficos

De acuerdo con Martinez & Artemio (2012) afirma que:

La demografia es el elemento del entorno mas sencillo de comprender y de
cuantificar. Es la raiz de muchos cambios en la sociedad. La demografia incluye
elementos como la edad de la poblacidon, crecientes o decrecientes niveles de
riqueza, cambios en la composicidn étnica, distribucion geogréafica de la poblacion

y disparidad en el nivel de ingresos. (p. 36).

Composicidn étnica de la sociedad

Segun el INEC (2019) afirma que:

El 71.9 % de los ecuatorianos son mestizos, una etnicidad compuesta de herencias
espafiola e indigena. Los afro ecuatorianos conforman mas del 7.2% de la
poblacién. Las personas indigenas componen otro 7%, con elevadas
concentraciones alrededor de Otavalo y la cuenca Amazoénica. En cuanto a las

personas blancas, estas forman el 6.1 % de los habitantes.
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2.2.5.3. Analisis Porter

Segun Porter, esta estrategia permite tener un mejor andlisis acerca del grado de
competencia, en la empresa se analiza el entorno y se identifica las oportunidades y

amenazas.

Por consiguiente, se realiza un resumen acerca de las fuerzas:

Productos
sustitutos

Rivalidad

Poder de

Amenaza de
nuevos € ntre |OS negociar con
i - 1 diferentes tipos
competidores Lompet|dores er cIienteE
existentes
Poder de
negociar con
los
proveedores

Figura 8. Cinco fuerzas competitivas Michael Porter
Elaborado por Campoverde, J (2019)

2.2.5.3.1. Rivalidad entre los competidores existentes

Es un punto importante acerca de la competencia existente en el mercado de productos
capilares y se ha logrado identificar como las principales empresas que realizan la

comercializacion de productos capilares en Guayaquil son las siguientes:

e D'MUJERES S.A. D'MUJERSA
e DIPASO S.A.
e COSMETICOS E-COS S.A.
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e LA CASA DEL PELUQUERO S.A. PELUCASA

e GLORIASALTOS

Tabla 1
Principales competidores
Empresa Ubicacion Productos de Distribucion Valor
Agregado
D'MUJERES S.A. Guayaquil: (Matriz), Cuidado capilar, Crédito
Calle 5 de Junio #1205 manicure, pedicure,
entre calle H y calle I, implementos , maquinas
junto a mercado de belleza, muebles y
Caraguay sillonera
DIPASO S.A. Huayna Cépac 212 y Maquillaje, kit completo Tarjeta de
Ayacucho de ufas, cuidados crédito y
capilares, spa, cuidados pagos contra
personales para hombres entrega.
COSMETICOS E- Kennedy Norte Av. de Venta al por mayor de Importadores
COSS.A. Las Américas productos de perfumeria, y
Nro.309 y Mejia, Edf.  cosméticos (productos de  Exportadores
Sonapal, piso 16 belleza) articulos de uso
personal (jabones)
LA CASA DEL Rumichaca 1517 entre Venta de productos Servicio
PELUQUERO S.A. Colbn y Sucre capilares, cuidado
personal, eléctricos,
pelugueria, maquillaje,
ufias, extensiones,
muebles de belleza.
GLORIA SALTOS Luque 322 y Productos de belleza, Spa, Servicio
Chimborazo Peluqueria y Maquillaje

Elaborado por Campoverde, J (2019)

2.2.5.3.2. Amenaza de nuevos competidores

Segun (Martinez & Artemio, 2012) “Es la entrada potencial a la industria produciendo

o0 vendiendo el mismo tipo de producto, no es facil entrar al mercado debido a las barreras

de entrada.” (p.35)
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Para el desarrollo de la empresa no se necesita de un gran valor considerable, el
desarrollo de esta actividad no es necesario poseer una acreditacion profesional para
llevar a cabo la constitucidn de la empresa pero por otra parte se necesitan profesionales
preparados para atender salones de bellezas la obtencion de los servicios es una tarea
dificil debido a poca formacion que poseen la mayoria de profesionales del sector, entre
la barrera de ingreso esta la necesidad de lograr economias de escala, la falta de
experiencia, la lealtad de los clientes de manera constante hace que estas barreras de
entradas se dificulten , los aranceles , la ubicacion poco atractiva. Podemos concluir que

las barreras de entrada para la actividad seran de intensidad alta.

En el caso de las barreras de salida a la actividad podemos observar que son de
intensidad baja en los productos debido a que en el mercado se puede traspasar o vender
el negocio a una comercializadora que se encuentra en un sector en desarrollo.

Tabla 2
Amenaza de nuevos competidores

Empresas Existentes Nuevos Competidores

D'mujeres s.a. Distribuidoras al por
Dipaso s.a. menor
Cosmeéticos e-cos s.a. Locales pequefios
La casa del peluquero
s.a.
Gloria saltos

Elaborado por Campoverde, J (2019)

2.2.5.3.3. Amenaza de ingreso de productos sustitutos
Segun (Martinez & Artemio, 2012) afirma que:

Actualmente existe una considerable amenaza en la variedad de productos que su
contenido es similar, pero la diferencia es la calidad y los componentes de cada
uno, esto hace que en tengan salida, sin embargo, hay personas que conocen la
calidad y prefieren utilizar productos de excelente calidad, pero a precio accesible.
(p-35)
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La empresa puede competir con productos sustitutos, ofreciendo productos de alta

calidad para las diferentes necesidades de los clientes.
2.2.5.3.4. Poder de negociacion de los proveedores

Martinez & Artemio (2012) afirma que “Se refiere a como se negociara con los

proveedores de la industria para aumentar precios y ser menos concesivos.”

En la actividad que se va desarrollar disponemos de tres proveedores que nos ofrecen
cada producto para armar el kit, la amplia oferta que existe de proveedores hace que el
poder de negociacion sea bajo debido a la posibilidad de comprar los mismos productos

en otro proveedor.
En este caso los proveedores que se eligio para el desarrollo de la actividad son:

e Laboratorio Gil
e Casa Barukcic

e Sistema capilar profesional
2.2.5.3.5. Poder de negociar con diferentes tipos de clientes

Segun (Martinez & Artemio, 2012) “El poder que tiene el consumidor o comprador

para obtener un precio razonable y bueno condiciones.” (p.36)

Probablemente los clientes actualmente estan méas informados que en épocas anteriores
acerca de los productos que existen en el mercado, indispensablemente las marcas
reconocidas, productos garantizados por eso esta en constante crecimiento el sector de
belleza, cada vez las exigencias son mayores, por lo consiguiente las exigencias de los
profesionales deben ser personas capacitadas para realizar el trabajo, un centro de belleza

exige gque su producto sea de mayor calidad, brinde un servicio de primera, justo a tiempo.

Como resultado esta empresa brindara calidad en productos para diferentes tipos de

clientes y servicio.
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Las empresas rivales ofrecen servicios especiales para el consumidor final, el poder de

negociacion con los consumidores es alto cuando los productos que se adquiere son

diferenciados.
2.2.5.4. Cadena de Valor

Es una herramienta basica de analisis para una planificacion estratégica, se va
descomponiendo las partes, buscando identificar las ventajas competitivas esto se logra a

través de las actividades de la cadena de valor de forma con menos costo o con mejor

diferencia ante la competencia.

Se resume en un grafico, los componentes de la empresa sus actividades primarias y

de soporte detalladas a continuacion:

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \
(Ej: Financiaciin, planificacidn, relacidén con inversores)
4]
ﬁ q:-_-‘L : GESTION DE RECURSOS HUMANOS 1'
- 8 {Ej: Reclutamiento, Capacitacidn, Setema de Remuneracian) <
2@ DESARROLLO DE TECNOLOGIA | ?‘L
E % (Ej:Disano da productos, investigacion da mercada) f.g:
: COMPRAS :
(Ej: Componenles; maguinarias; publicidad, servicios) \
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING| SERVICIOS .-"'I ,.“'f
INTERNA HES EXTERNA | ¥ VENTAS | POST VENTAS ..-"'l {
E): {Ej:Montaje, | (E|: Procesa- | (E|: Fuerza {Ej: .-"'II k3 ’,-f
Almacena- fabricacidn rienta de de venias, Instalacidn, - /
miento de de pedidaos, promociones,|  soporte al l.-"" ,{.-"
materiales, |componentes | manejo de publicidad, cliente, J .-5-‘ 4
recepcidn de | operaclones | depdaiios, |exposicienes,| resolucidn de ,.f'f
datos, de sucursal} | preparacidn | presentacie- quejas, ,.-"'I
accesn de de informes) nes de TEpAraciones) | J
clienitas) propuestas) ,r"r

A

Actividades Primarias

Figura 9. Cadena de valor.
Fuente: Economia y empresa (2015)

2.2.6.Plan de Accidn

Segln Martinez & Artemio (2005) “Relacion de las acciones a acometer para el logro
de los objetivos estratégicos con identificacion clara de responsables, acciones a acometer,

metas y fracasos, hitos intermedios, fechas, control, evolucion y seguimiento” (p.184).
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Con esto quiero decir que se elaborara acciones empresariales para poder llegar al
mercado especifico y como mantenerse a largo plazo, obteniendo objetivos claros, de qué

manera se distribuira, promocionara y se ofertara los Kits. (Marketing mix).
2.2.7.Plan de Operaciones

Segun (Villaran, 2009) “un inversionista sabe que si el empresario no cuenta con la
infraestructura adecuada, en una ubicacion conveniente y si no tiene un sistema eficiente
de produccion y distribucion, es dificil que el negocio sea sostenible, a pesar de las
bondades del producto o servicio. Las areas de operaciones son responsables en realizar

actividades vinculadas con:

e Desarrollo del Producto. - Cumpla con las necesidades detectadas y el segmento
al cual va dirigido.

e La Ubicacion. - Es el lugar en el cual estard ubicada la empresa, un sector
concurrente, de gran afluencia, aportando positivamente a la actividad que se
realiza.

e La capacidad de la empresa y el tamafio de comercializacion - Es donde se
pueda recibir el producto, almacenarlo y a la vez distribuirlo a los diferentes
puntos, es decir que la infraestructura sea la adecuada para poder comercializar.

e La programacion del personal. - Es importante porque ayuda a cumplir de
manera eficiente las tareas y objetivos al comercializar los productos, y saber la
cantidad de personas que se necesita para cada area de trabajo, la necesidad de
capacitar y las horas que se necesitan para llevar a cabo esta accion.

e Tecnologia. - Las herramientas que se necesitaran para poder llevar un proceso
eficiente y seguro.

e Las normas y procesos. - Son para garantizar el orden, control y para cumplir
con los estandares.

e Comercializacién. - Como se distribuira el producto hasta llegar al consumidor

final o cliente.
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e Ventasy servicios post- ventas. - Son necesarios al momento de cerrar una venta
y dar seguimiento al cliente a cerca del producto y cuéles son sus necesidades, con
el objetivo de fidelizar al cliente e incluso recomendar el producto.

e (Gestion de Recursos Humanos. - Es necesaria para que el personal cumpla con
el perfil a cargo, esto se da mediante un proceso de seleccion de personal,
capacitacion y contratacion, contando con el presupuesto destinado para estos

cargos.

En efecto se llevard a cabo un plan de operaciones bajo unos pardmetros donde se
podran verificar y controlar todos los cumplimientos de las actividades de la organizacion,

la descripcion de los procedimientos de los diferentes departamentos de la compafiia.
2.2.8.Plan Financiero

Segun Saavedra (2006) “Es la expresion en cifras de lo que se espera de la empresa,
comprende la fijacion de los objetivos, el estudio y seleccion de las estrategias que se

usaran para alcanzarlos, la colocacion de metas”

En efecto se llevara a cabo un plan financiero de las actividades que se realizara dentro
de la empresa en un determinado periodo de metas, ganancias, inversiones, mediante una

correcta gestion de los recursos economicos.
2.3. Marco Conceptual
Distribucion: Para Isabel (2005) indica que:

“La distribucién en planta consiste en la ordenacion fisica de los factores y
elementos industriales que participan en el proceso productivo de la empresa, en
la distribucion del area, en la determinacion de las figuras, formadas relativas y

ubicacion de los distintos departamentos.” (p.3)
En efecto, de como se realizara la distribucion fisica de la estructura de la empresa.

Consumidores. — “Toda persona natural o juridica que, como destinatario final,

adquiera, utilice o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello. Cuando la
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presente ley mencione al Consumidor, dicha denominacion incluird al Usuario”. (

Arizaga, Juan Jose Pons, 2010)

En efecto, son los consumidores finales que seran los beneficiados en utilizar o

disfrutar del producto acorde a su necesidad.

Establecimiento de Comercio.- “Se entiende por actividades mercantiles a todos los
actos u operaciones que implican necesariamente el desarrollo continuado o habitual de
una actividad de produccidn, intercambio de bienes o prestacion de servicios en un
determinado mercado, ejecutados con sentido econémico, aludidos en este Cadigo; asi
como los actos en los que intervienen empresarios 0 comerciantes, cuando el propdsito
con el que intervenga por lo menos uno de los sujetos mencionados sea el de generar un

beneficio econémico”. (497, ley de codigo de comercio, 2019)

En efecto, es la actividad que desarrollara la empresa generando un beneficio

econémico para ambas partes.

Estrategia. - “Una de las estrategias es la planificacion de marketing. EI marketing es
la materia que analiza y estudia la relacion de intercambio entre la oferta (empresas
oferentes de productos) y la demanda (consumidores o clientes). Tradicionalmente, el
marketing se ha encuadrado dentro del area comercial como la forma de denominar de un
modo global una serie de técnicas de venta. De esta forma, puede parecer que cualquier
accion publicitaria vaya destinada Unicamente a vender un producto. No es asi, el
marketing es algo que va més alla: una vez detectadas las necesidades del consumidor,
elaborado el producto y conseguida la venta, el marketing proporciona las herramientas
necesarias para fidelizar al cliente que, para ello, debe haber quedado satisfecho.” (Rios,

2015)

Es decir, las estrategias que la empresa llevara a cabo para poder obtener los objetivos

esperados.

Estructura Organizacional. — Para Hernandez (2007) “Es la forma en que los érganos
y cargos estan distribuidos en los distintos niveles (grados) y en los diversos

departamentos de la empresa. La estructura es compleja y puede ser representada
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graficamente mediante el organigrama. El organigrama vertical tiene forma de piramide
regular. Es el mas utilizado en la diagramacion de estructuras organizacionales. El
maximo puesto jerarquicos se ubica en el vertice superior de la pirdmide, y los siguientes

descienden en jerarquia hasta la base.”

Es decir, la estructura que tendréa la empresa dentro de su organizacion es de forma

vertical la jerarquia es desde la parte superior, descendiendo hasta la base.

Estructura Administrativa. - La estructura administrativa es la relacion,
comunicacion, el proceso de decision y el procedimiento que conllevan a un conjunto de

personas.

Es decir, la estructura administrativa que tendra la empresa dentro de la toma de

decisiones y las diferentes funciones a ejercer.
Linea de Productos. - Para Monferrer (2013) afirma que:

“una linea de productos engloba a un grupo de productos estrechamente
relacionados entre si porque realizan funciones similares, se venden al mismo
grupo de consumidores, a través de los mismos canales de distribucion y en un

intervalo de precios parecidos”. (p.110)

Es decir, la linea de productos que manejara la empresa es un kit donde contiene 6
productos (Champoo, acondicionador, crema de peinar, tintes, aceites capilares,

tratamiento capilar), los cuales seran distribuidos a los diferentes salones de belleza.

Mercado Meta. — Segin Kotler & Armstrong (2003) “Consiste en un conjunto de
compradores que tienen necesidades y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u

organizacion decide servir”

Es decir, nuestro mercado meta va hacer los salones de belleza cuyo consumidor final

van a ser las personas que adquieran nuestro producto.

Posicionamiento Comercial. - Segun Xavier (2010) indica que:
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La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una
estrategia que tiene como objetivo llevar nuestra marca, empresa o producto desde

su imagen actual a la imagen que deseamos.

En efecto, mediante las estrategias que se implementara en la empresa mediante estos

objetivos vamos a tener el resultado esperado.

Potencial del mercado. — Segun Stanton & Michael (1995) “Es el volumen de ventas
totales que todas las empresas que venden un producto durante determinado periodo,
pueden esperar vender en determinado mercado bajo condiciones ideales”

En efecto, la empresa tiene pronosticado un potencial alto anualmente, ya que se

distribuira los kits a toda la ciudad de Guayaquil.

Pronostico de Ventas. — Segun Stanton & Michael (1995) “Estima las ventas
probables de una marca del producto durante determinado periodo en un mercado
especifico, suponiendo que se apliqgue un plan de comercializacion previamente

establecido”.

En efecto, la empresa cuenta con un prondstico de venta anual, y afio a afio con un

incremento del 5% en el volumen de ventas.

Liquidez.-Es la capacidad que tiene una empresa 0 compariia para obtener efectivo y

poder cumplir con las obligaciones a corto plazo.

En efecto, la empresa contara con una liquidez sostenible, para poder cumplir todas las

obligaciones que se deben cubrir al inicio y en el transcurso de su introduccién al mercado.

Tasa de interés de Oportunidad. - Es la tasa de retorno de la inversion que se aplica

al célculo del valor presente.

En efecto, la empresa utilizara una tasa de retorno de la inversion para calcular la

oportunidad que se obtendra en el mercado.
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Ventaja Competitiva. —La empresa tiene como una ventaja competitiva los costos
operacionales bajos, en comparacién con la competencia, el manejo de sus clientes

después de la compra, la entrega de la mercaderia acorde a los acuerdos con el cliente.
Logistica. - Segun Andres (2009) indica que:

Es una funcién operativa importante que comprende todas las actividades
necesarias para la obtencién y administracion de materias primas y componentes,
asi como el manejo de los productos terminados, su empaque Y distribucion a los
clientes” (p.50)

En efecto, la empresa contara con una logistica interna y externa en el almacenamiento

de la mercaderia y su distribucion a los diferentes puntos de entrega.

Demanda. — Segun (Peiro, 2015) “La demanda es la solicitud para adquirir algo. En
economia, la demanda de es la cantidad total de un bien o servicio que la gente desea

adquirir”.

En efecto, la demanda para la empresa sera la cantidad de los Kits que los salones de

belleza requieren para el consumo diario, semanal o0 mensual.

Factibilidad. - El estudio de viabilidad de un proyecto es un elemento inherente a
todos ellos. No importa qué tipo de proyecto es, si se trata de una iniciativa de software,
un proyecto educativo o uno de construccion. Analizar la viabilidad de un proyecto es
mas importante que planificar y para poder concluirlo resulta imprescindible llevar a cabo
una investigacion completa. (Universidad de Barcelona, s.f.)

En efecto, se realizard una evaluacion al proyecto para saber qué tan factible sera el

plan de negocios y si se llevara a cabo.

Financiamiento. - EI mecanismo por medio del cual se aporta dinero o se concede un
crédito a una persona, empresa u organizacion para que esta lleve a cabo un proyecto,
adquiera bienes o servicios, cubra los gastos de una actividad u obra, o cumpla sus

compromisos con sus proveedores.
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En efecto, es el valor total para poner en marcha el plan de negocios.

Gastos. —Segun (Peiro, 2015) indica que: “Es la utilizacion o consumo de un bien o
servicio a cambio de una contraprestacion, se suele realizar mediante una cantidad saliente

de dinero”.

En efecto, son los egresos que tendra la empresa al momento de llevar acabo la

empresa.

Anélisis de sensibilidad. - Es una técnica analitica que sirve para verificar los cambios

en las actividades que han sufrido un proceso.

En efecto, se llevara a cabo un analisis de sensibilidad en proyecto para tomar las

medidas correspondientes frente a un cambio inesperado.

Amortizacion. - Segin Garcia & Josep (2004) “depreciacion sistematica que sufren
los bienes del inmovilizado por desgaste u obsolescencia”.

En efecto, la empresa contara con un préstamo bancario dentro del cual se realizara

una tabla de amortizacion dando a conocer el valor mensual al cancelar al banco.
TIR. - Segun Restrepo (2019) indica que:

“Es la tasa de interés o rentabilidad que genera un proyecto. Y se encarga de medir
la rentabilidad de una inversion. Esto quiere decir, el porcentaje de beneficio o
pérdida que tendra esta, para los montos que no hayan sido retirados del proyecto.

Y funciona como una herramienta complementaria del valor Presente Neto”

En efecto, el plan de negocios en su flujo de caja tendra una tasa de interés para medir

la rentabilidad del negocio en este caso de la empresa.
VAN. - Segln Velayos (2019) indica que:

“El valor actual neto (VAN) es un criterio de inversion que consiste en actualizar

los cobros y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o

31



perder con esa inversion. También se conoce como valor neto actual (VNA), valor

actualizado neto o valor presente neto (VPN).”

En efecto, el plan de negocios en u flujo de caja se le realizara el van para conocer el

valor que se obtendra en la inversion que se realizara.
2.4. Marco Legal
2.4.1.Estructura legal de la empresa
2.4.1.1. Eleccion de la forma juridica de la empresa

Para empezar, este paso es muy importante para constituir la empresa, porque es la

base legal que se necesitara para el crecimiento y la proyeccion futura.

Para el presente plan de negocio se manejara como Sociedad Anonima para realizar
la comercializacion de productos capilares en la ciudad de Guayaquil, basada en las
caracteristicas que tiene la compafiia andnima, bajo la perspectiva que este tipo de
empresa exige el pago del 25% del capital minimo ($800), los mismos que podran ser

financiado por la autora del proyecto.

En el articulo 3, numeral 4 de la Constitucién Politica de la Republica establece como
deber y obligacion primordial del Estado el impulso sustentable de la economia y el
desarrollo equilibrado y equitativo en beneficio colectivo. En su articulo 23, obliga al

Estado a reconocer y garantizar a las personas el derecho a la libertad de empresa.

En el articulo 244 de la constitucion determina que el estado le corresponde, dentro del
sistema de economia social de mercado, garantizar y promover el desarrollo de

actividades econdmicas y mercados competitivos, impulsando la libre competencia.
2.4.1.2. Tramites para la constitucion de la empresa

Para poder constituir una empresa se requiere cumplir de los siguientes requisitos que

los establece el Servicio de Rentas Internas (SRI, 2018):
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e Crear el nombre de la empresa (no puede ser razon social, ni debe estar registrada
en la Superintendencia de Compafiias con el mismo nombre)
e Presentar tres copias certificadas de la escritura de la constitucion de la compafiia.
e Presentar el objeto social de la compafiia.
e Establecer el origen de la inversion (nacional)
e Definir la forma de constitucion (constitucion simultanea).
e Establecer el nimero de accionistas.
e Realizar el pago del 25% del capital minimo autorizado.
e Ingresar el registro mercantil en la Superintendencia de Compafiias, Valores y
Seguros.
e Obtener el Registro Unico del Contribuyente (RUC), cuyo procedimiento se
detalla a continuacion:
o Entregar los formularios RUC01-A y RUCO01-B, firmados por el
representante legal o apoderado.
o Presentar el original y copia a color de la cedula y certificado de votacion
vigente de cada uno de los socios.
o Entregar original y copia de la escritura de constitucion y de los
nombramientos.
o De ser el caso, presentar una carta de autorizacion del representante legal
a favor de la persona que realizara el tramite.
e Obtenido el RUC, se debe ir a la Superintendencia de Compafiias para entregar
una carta dirigida al banco en donde se va apertura la cuenta, y disponer del valor

depositado.
2.4.2.Requisitos legales para el funcionamiento de la empresa
2.4.2.1. Permisos

Los permisos de funcionamiento que necesita de acuerdo a la categoria de la empresa
comercializadora y distribuidor de productos capilares, se debe disponer de los siguientes

permisos para garantizar el funcionamiento:
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Uso de Suelo — Tasa de Habilitacion: Este documento autorizara el funcionamiento

del local comercial, y se debe cumplir con los siguientes requisitos que son determinados

por la Municipalidad de Guayaquil ( 2018):

Pago de tasa de tramite para el Uso de Suelo, tiene un valor de $2,00.
Presentacion de formulario en el Departamento de Uso de Suelo.

Pago de tasa de tramite por concepto de Habilitacion.

Llenar formulario de Tasa de Habilitacion.

Copia de predios urbanos (si no tuviere copia de los predios, proceder a entregar
la tasa de tramite de legalizacion de terrenos o la hoja original del censo).
Original y copia de la patente de comerciante del afio a tramitar.

Copia del RUC actualizado.

Copia de cédula y certificado de votaciéon del duefio del local y de quien esta
autorizado a realizar el trdmite.

Autorizacion a favor de quien realiza el tramite.

Croquis del lugar donde esta ubicado el negocio.

Nombramiento del representante legal, hasta el 31 de diciembre de cada afio.

Certificados de Seguridad: Este documento se necesitara para que la empresa cuente

con una infraestructura con buenas condiciones y evitar o hacer frente a cualquier

eventualidad de un siniestro durante la ejecucion de actividades, se debe cumplir con los

requisitos del Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil:

Original y copia de compra o recarga de extintor afio vigente.

Si el trdmite se realiza personalmente, adjuntar copia de cedula de ciudadania.
Caso contrario presentar la autorizacion para la persona que realizara el tramite,
adjuntando copia de las cédulas de la ciudadania de quién autoriza y del
autorizado.

Copia completa y actualizada del RUC, donde conste el nombre del
establecimiento con su respectiva direccién y actividad que desempefia.

Entregar copia del nombramiento del representante legal vigente.
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e Adjuntar a su documentacion la copia del pago de Predios Urbanos o de la Planilla
de Agua, a fin de registrar el nimero del Cddigo Catastral.

e Presentar el Plan de Emergencia y Evacuacion bajo el formato especificado y
entregarlo firmado por el representante legal, dicho plan sera solicitado para los

establecimientos que disponga la entidad Bomberil.

Presentar copia de Uso de Suelo.

Sefialar las dimensiones del local.

Patente Municipal: Para poder realizar cualquier actividad comercial; toda persona
juridica tiene la obligacién de obtener la Patente Municipal, por lo cual se debe cumplir

con unos requisitos segun establecidos por el Municipio de Guayaquil (2018):

e Obtener el certificado provisional o definitivo emitido por el Benemérito Cuerpo
de Bomberos de Guayaquil por cada uno de los establecimientos que la persona
juridica posea dentro del Canton Guayaquil.

e En el caso de que la persona juridica recién inicie sus actividades, se debera
presentar la escritura de constitucion correspondiente, asi como el nombramiento
del representante legal vigente, mas el original de la cédula de ciudadania y el
certificado de votacion del mismo.

e Llenar el formulario "SOLICITUD PARA REGISTRO DE PATENTE
MUNICIPAL PARA PERSONAS JURIDICAS", no es necesario comprar la Tasa
de Tramite Municipal para el pago de Patente, ya que este valor se recaudara con
la liquidacion de dicho impuesto.

e Silapersona juridica ejercera el comercio en varios cantones, debera presentar el
desglose de ingresos por canton firmado por un contador.

e Si la persona que realiza el trdmite no es el titular del negocio, debera presentar
fotocopia a color de su cédula de ciudadania y certificado de votacion, junto con
una carta de autorizacion por parte del titular del negocio.
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2.4.2.2. Registro de Compafiia
Segun IEPI (2018) indico que:

Después de haber realizado la constitucion de la empresa se debe considerar por
medio del establecido Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI),
para realizar el registro de la compafiia con la cual se comercializara los productos
capilares en la ciudad de Guayaquil, esto nos permitira proteger el nombre de la
compafiia, evitando ser plagiados. Segun lo que se describe en la pagina web del
IEPI.

Pasos para registrar una marca:

e Ingresar a la pagina web del IEPI: www.propiedadintelectual.gob.ec

e Se debe seleccionar “PROGRAMA/SERVICIOS”.

e Sedebe ingresar a la opcion “CASILLERO VIRTUAL”.

e Seprocede a llenar los datos solicitados en el “CASILLERO VIRTUAL”. En este
caso, se trata de una persona juridica, por lo tanto, llene los datos con el RUC de
la empresa.

e Una vez que haya realizado este procedimiento le llegara a su correo un mensaje
solicitando un usuario y contrasefia; asi como un enlace de “MI CASILLERO”,
para proceder a cambiar la contrasefia; obteniendo asi el casillero Virtual.

e Despues de haber ejecutado este procedimiento; se debe regresar a la pagina
principal y el usuario podra ingresar a “SOLICITUDES EN LINEA”.

e Se debe ingresar con el usuario y contrasefia.

e Dar clic a la opcion “PAGOS” y escoger “TRAMITES NO EN LINEA”™.

e Escoger la opcion “GENERAR COMPROBANTE”.

e Sedespliega una plantilla que se debe llenar, se solicitara que se Ingrese el codigo
o0 al menos 3 caracteres de la descripcion de la Tasa de Pago: (Ingrese el codigo
1.1.10.).

e Se debera imprimir el comprobante, para que la persona solicitante pueda acudir
hasta el “BANCO DEL PACIFICO”, a pagar la tasa de $16,00.
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Posterior a esto, se debera escanear los comprobantes de pago, tanto el que
imprimié del IEPI, como el que le entregaron en el Banco del Pacifico despues de
haber pagado.

Se debe remitir los comprobantes a la siguiente direccion electronica: mailto:
foneticoquito@iepi.gob.ec, asi como el “NOMBRE EXACTO DE LA MARCA”,
que se desea verificar.

Una vez que el usuario haya verificado en el listado de marcas, que no esté
registrado o en trdmite de registro el nombre de su marca, se debe ingresar a
“SOLICITUDES EN LINEA?”, con el usuario y contrasela que uso para registrar
la marca.

Hacer clic en la opcién “REGISTRO”. 55
Del listado se debera escoger la opcion “SOLICITUD DE SIGNOS
DISTINTIVOS” y se procede a llenar la plantilla que se despliega en el sistema
con los datos de su marca
Después de haber ingresado los datos, escoger la opcion “GUARDAR”.
Posteriormente, darle clic a la opcion “VISTA PREVIA” y presionar el boton
“GENERAR COMPROBANTE DE PAGO”. Esta accion reflejara el valor a
cancelar en el “BANCO DEL PACIFICO”, cuyo monto es $208,00.

Segun la ley de compafiias del Ecuador en la seccion VI de la compafiia andnima en el
articulo 143, habla acerca de la sociedad andnima.

2.4.2.3. Notificacién Sanitaria

A causa de se pretende distribuir y comercializar productos capilares en el territorio
nacional es obligatorio la notificacion sanitaria para estos productos, llevando a cabo los
tramites correspondientes por la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria, esto permite confianza en el cliente hacia el producto, el tiempo estimado de

una respuesta es de 15 dias laborables, el proceso a seguir segin (ARCSA, 2018) :

Ingresar la solicitud de permiso de funcionamiento del titular y fabricante

Nacional.
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e Declarar en la solicitud la férmula cualitativa y cuantitativa del producto con

nomenclatura internacional (INCI)
2.4.3.2.4.3 Resultados

Dado que, la empresa es comercializadora y distribuidora de productos capilares, no
tendré obstaculos legales que evite comercializar en Guayaquil, debe cumplir con las
normas establecidas y exigidas por el Ministerio de Salud Publica. En nuestro pais, las

normas que rigen para los productos cosméticos son:

e Resolucion ARCSA-006-2017
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CAPITULO 111
3. MARCO METODOLOGICO
3.1. Disefio metodoldgico

El disefio metodoldgico que se realizo es una investigacion para poder conocer las

opiniones, gustos y preferencias de los clientes o consumidores de productos capilares.
3.2. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion de este trabajo es descriptivo permitiendo la recolecta e
interpretacion de datos acerca del cuidado en su imagen personal, el objetivo de la

investigacion descriptiva consiste en conocer el sector y el mercado.
3.3. Enfoque de la investigacion

Esta investigacion se desarrolld en base al enfoque mixto, se realiz6 un analisis de

datos para corroborar el crecimiento en el sector capilar y la aceptacion en el mercado.

La parte cuantitativa se realizard por medio de la recoleccion de las encuestas que seran
realizadas a profesionales (salones de belleza), mientras que la investigacion cualitativa
se desea conocer los factores que influyen en la decision de compra, para conocer las
necesidades del cliente (marca, calidad, precio, presentacion) todo lo referente a las
tendencias, comportamiento del cliente para que mi producto tenga acogida ante el

consumidor final.
3.4. Técnicas de investigacion

La técnica de investigacion a desarrollarse para crear la empresa comercializadora sera
mediante la aplicacion de una encuesta concluyendo la variable dependiente disefiando la
comercializacion y distribucién de los productos capilares hacia los salones de belleza
con el objetivo de corroborar la investigacion del estudio sobre los crecimientos en los

ualtimos afos en cuanto a la demanda que existe por parte de las peluquerias y barberias,

39



la encuesta se realizara a los salones de belleza para obtener datos acerca de la calidad y

aceptacion de los productos capilares en la ciudad de Guayaquil.

3.5. Pablacion

Para esta investigacion se utilizard una poblacidn finita, cabe recalcar que la Ciudad de
Guayaquil es extensamente grande, de acuerdo al INEC segun datos estadisticos existen

2.216 empresas que realizan una actividad econdmica similar.

Tabla 3
Descripcion de actividad econémica
Cédigo Descripcion de Actividad Afio 2018
Cllu4 (6 Economica Nacional Guayaquil (Cabecera cantonal)*
digitos) No. Ventas Plazas de No. Ventas Plazas de
Empresas totales empleo Empresas totales empleo
registrado registrado
promedio
$960200 Actividades de lavado, corte, 14.353 $24.875.126 11.986 2.216 $7.009.144 2.599

recorte, peinado, tefiido,
coloracion, ondulacién y alisado
del cabello y otras actividades
similares para hombres y mujeres;
afeitado y recorte de la barba;
masajes faciales, manicura y
pedicura, tatuajes, maquillaje,
etcétera.
"Nota: El total de empresas en 2018, comprende las unidades econdmicas que registraron ventas en el SRI, registraron plazas de
empleo en el IESS o perteneciendo al RISE pagaron impuestos sobre sus ingresos en el SRI en ese afio.
Las ventas registradas en el afio, corresponden al total de ventas declaradas por la empresa en el SRI en el afio de referencia.
La variable Plaza de empleo registrado, corresponde al personal afiliado medido a través de plazas de empleo, declarado al IESS."

Fuente: Directorio de Empresas y Establecimientos (DIEE) 2018
Elaboracion: INEC

3.5.1. Poblacion para las encuestas

Teniendo en cuenta que el cantén Guayaquil esta conformado por la zona urbana y
rural, nos hemos basado en la zona urbana debido a que existe mayor influencia de
consumo y comercio. Cabe indicar que existe comercializacion de este producto de
manera individual, sin embargo, el producto a ofertar es un kit, con excelente calidad y
cuenta con sus costos operativos bajos, las encuestas estaran destinadas para los salones

de belleza (duefio o encargado) de la Ciudad de Guayaquil.
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3.6. Muestra

Citando a (Arias, 2012), “La muestra es un subconjunto representativo y finito que se

extrae de la poblacion accesible”. (p.83)

De manera que se escogeré el tipo de poblacién finita para las encuestas basandonos
en datos del INEC (ver tabla #3) seran realizadas a los salones de belleza, dando a conocer

el total a encuestar, a continuacion, se muestra el procedimiento:

Tabla 4
Calculo de la muestra para las encuestas
Datos Célculo

N =2.216 N X Z%c xp X q

p =50% = 0.50

g =50% = 0.50 2.216 X (1.96)% X 0.50 X0.50

n=
e = 5%=0.05 (0.05)2 (2.216 — 1) + (1.96)2(0.50)(0.50)

n = 472 encuestas

Elaborado por: Campoverde, J (2019)

Como resultado obtenido se indica que son 472 encuestas a realizar, tomando en cuenta
que se aplico el tipo de muestra finita, conforme al tamafio de los respectivos salones de

belleza, indicando que N es el tamafio.
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3.7. Procesamiento y analisis de datos
Analisis de los Resultados

3.7.1.Resultados de las encuestas

1.- ¢ Cuales de los siguientes productos son de mayor consumo en su salon de belleza?

Tabla 5
Productos de mayor consumo en el sal6n de Belleza

Frecuencia Porcentaje

Champoo 78 17%
Cremas capilares 34 7%
Acondicionadores 30 6%
Aceites capilares 26 6%
Tintes 46 10%
Tratamientos Capilares 95 20%
Todos los anteriores 163 35%
Total 472 100%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Shampoo

Cremas capilares 17%

Acondicionadores 7%

Aceites capilares
P 6%

5%

N 10%

Figura 10. Productos de mayor consumo en el saldn de belleza
Fuente: Jenniffer Campoverde
Elaborado por Campoverde, J (2019)

Tintes
B Tratamientos Capilares

B Todos los anteriores

El 35 % indico que todos los productos son de mayor consumo, sin embargo, un 20 %
utiliza mas tratamientos capilares dentro de su salon de belleza, el acondicionador y los
aceites capilares tiene un porcentaje del 6% dando a conocer que ambos adn se utilizan,

pero son de poco consumo.
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2.- ¢Que marcas de productos consume el cliente?

Tabla 6
Marcas de productos consume el cliente

Frecuencia Porcentaje

Rene Chardon 121 26%
Sara 82 17%
Maxibelt 72 15%
Beldis 95 20%
Otros 102 22%
Total 472 100%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

= Rene Chardon

= Sara

= Maxibelt
Beldis

= Otros

Figura 11. Marcas de productos consume el cliente
Elaborado por Campoverde, J (2019)

Encontrar las preferencias del cliente no es facil sin embargo debido a las encuestas
realizadas podemos indicar que el 26% de los clientes consume productos de la marca

Rene Chardon, sin embargo, un 22 % consume otro tipo de marca dentro de los salones

de belleza.
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3.- ¢En el momento de comprar un producto capilar, lo mas importante para usted

es? (marcar una opcién)

Tabla 7
Lo mas importante al comprar un producto capilar

Frecuencia Porcentaje

Calidad 253 54%
Precio 91 19%
Marca 76 16%
Cantidad 34 7%
Presentacion 18 4%
Total 472 100%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

m Calidad

m Precio
Marca

m Cantidad

m Presentacion

Figura 12. Lo mas importante al comprar un producto capilar
Elaborado por Campoverde, J (2019)

En el momento de comprar productos capilares, los clientes prefieren productos de
buena calidad con un 54% y un buen precio con un 19%, la marca ocupa el 16% al tomar

una decisién, con un 7% la cantidad y un 4% presentacion.
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4.- ¢Como califica a sus proveedores, en cuanto a servicio y precio?

Tabla 8
Calificacién de los proveedores en el servicio y precio

Frecuencia Porcentaje

Bueno 220 47%
Regular 165 35%
Malo 87 18%
Total 472 100%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

= Bueno Regular
= Regular

m Malo

Figura 13 Calificacion de los proveedores en el servicio y precio
Elaborado por Campoverde, J (2019)

Al momento de calificar a sus proveedores el 47% califica el precio y servicio como

bueno, y un 18% lo califica como malo.
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5.- ¢ Le gustaria contar con activaciones de stand ante productos nuevos?

Tabla 9
Activacion de stand ante productos nuevos

Frecuencia Porcentaje

Si 360 76%
No 112 24%
Total 472 100%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

mSj
uNo

Figura 14. Activacion de stand ante productos nuevos
Elaborado por Campoverde, J (2019)

El 76 % estd de acuerdo en contar con activaciones de stand ante productos nuevos

en su salén de belleza, cuyo fin es brindar una mejor asesoria al momento de adquirir

estos productos.
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6.- A su criterio, desearia que su proveedor mejorara en:

Tabla 10
En que desearia que su proveedor mejorara

Frecuencia Porcentaje

Atencion al cliente 130 28%
Distribuir el

producto 275 58%
Post venta 67 14%
Total 472 100%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

m Atencion al cliente
Distribuir el producto

m Post venta

Figura 15. Desearia que su proveedor mejorara
Elaborado por Campoverde, J (2019)

El 58 % de los salones de belleza desearia que su proveedor mejorara la distribucion
del producto, un 28% la atencion al cliente y un 14% su post venta.
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7.- ¢Le interesaria adquirir productos capilares, en su salon de belleza?

Tabla 11
Le interesaria adquirir productos capilares en su salén de belleza

Frecuencia Porcentaje

Si 320 68%
No 152 32%
Total 472 100%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

u Si

H No

Figura 16. Le gustaria adquirir productos capilares en su saldn de belleza
Elaborado por Campoverde, J (2019)

El 68% desearia adquirir los productos capilares en su salén de belleza y un 32 % no

desearia.
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CAPITULO IV
4. INFORME TECNICO/ PROPUESTA
4.1. Descripcion del negocio
4.1.1.Nombre de la empresa
Evaint S.A, es una empresa anonima, que comercializa productos capilares.
4.1.2.Mision

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes en cuanto a los requerimientos de
productos capilares, con una gran calidad y excelentes precios procurando el bienestar de

nuestros clientes.
4.1.3.Vision

Ser lider en la comercializacién de productos capilares para la ciudad de Guayaquil,
comprometidos con la calidad, servicio y el precio para nuestros clientes.

4.1.4.Valores institucionales

La empresa Evaint S.A. tiene sus valores institucionales en base a cinco principios

fundamentales en la institucion y a la organizacion, estos son:

Responsabilidad Social, trabajar en equipo, honestidad, compromiso, calidad (ver en

la figura 17).

Estos valores tienen una relacion entre si, apoyandose mutuamente basados en el
respeto, fidelidad en los clientes y colaboradores para obtener un ambiente laboral

positivo.
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' responsabilidad
Social

compromiso

Figura 17.Valores Institucionales
Elaborado por Campoverde, J (2019)

Responsabilidad Social. - Trabajamos en los intereses de nuestros colaboradores,

socios, accionistas cuidando el bienestar de los mismos.

Trabajo en equipo. - Compartir conocimientos entre todos los colaboradores para

Iograr metas comunes.

Honestidad. — Trabajar de forma integral, transparentes, sinceros entre colaboradores

para la empresa y clientes.
Compromiso. - Nuestro compromiso es con los clientes y nuestra organizacion.
Calidad. - Elegimos los mejores productos al momento de comercializar.
4.1.5.Objetivos organizacionales

e Incrementar las ventas desde el segundo afio de operaciones en un 7%.

e Recuperar el capital invertido a corto plazo.

e Ser una empresa reconocida mas del 50%, en un periodo de 3 afios, el cual
contribuye con la sociedad.

e Minimizar los riesgos de inversién obtenidos al crear la empresa.
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e Expandirnos en toda la ciudad de Guayaquil, a través de sucursales.

4.1.6. Ubicacion

La infraestructura de Evaint S.A. se encuentra ubicada en la calle Dr. Emilio Romero

Menéndez y Arquitecto Guillermo Cubillo Renella

Figura 18. Ubicacic')n de la erhpresa
Fuente: Google Maps (2020)
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4.1.7.Modelo Canvas

Propuesta de Valor Relacion Segmentos de Clientes
- con &3
. .. iy Cliente _ ' Salones de belleza de la
o B ' - I ciudad de Guayaquil

e Laboratorio Gil Abastecimiento bt
e Casa Barukcic Comercializacion o A través de las redes sociales o
e Sistema capilar Distribucién Comercializar y ”3\\@ @%)@5’7

profesional Promocion distribuir  productos émw F
capilares a bajos costos e = @ o
Distribuidores: Recursos Clave operacionales a | Canales «© ety

e Salones de Belleza diferencia de las marcas ]
e Empleados posicionadas en el | Canal directo del

e Préstamo y capital mercado guayaquilefio distribuidor  al  cliente
(salones de belleza)

Estructura de Costes Estructura de Ingresos

e Costos de distribucion. - Gastos de almacenaje y manejo de mercaderia, f| Venta de kits (Champds, Fijador, aceites capilares, tintes, mascarilla
gastos de publicidad y promocion. capilar
Gastos de operacion.- Gastos administrativos, de ventas y financieros.

Figura 19. Modelo Canvas de Evaint S.A
Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.2. Plan de marketing

4.2.1. Analisis Externo

4.2.1.1. Anélisis PEST

Tabla 12
Analisis Pest

Dimensioén

Factor

Oportunidades Amenazas

Factor Politico

Factor
Econdémico

Factor Social

Factor
Tecnoldgico

Ley orgénica de
optimizacion y eficiencia
de tramites.

Ley organica de la salud
para comercializar
productos.

Credito para los
emprendedores.

Aumento de desempleos en
el pais

Tendencia por el consumo
de productos de belleza.

Prioridad por el consumo
de productos de buena
calidad.

Disponibilidad de equipos
para la distribucién

Apoyo de las redes sociales

Facilitan realizar la
gestion de los
tramites para
constituir una
empresa.
Reformas que
encarezcan
comercializar el
producto.
Oportunidad para
acceder al crédito.

La recesion que
provoca la pandemia
hace que la demanda

de productos
disminuya

Preferencias al
consumir los
productos.

Elegir productos con
calidad baja.

Fallas del equipo al
momento de
manipularlo.

Usar las redes
sociales para obtener
mas clientes y
promocionar los
nuevos productos.

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.2.1.2. Analisis de la Industria

La industria cosmética del ecuador se encuentra en constante cambios, las personas en la

actualidad cuidan su imagen personal y su belleza, es parte de la vida cotidiana.

Actualmente las lineas profesionales tienen una produccion del 65% a nivel nacional por ende
estan siendo promovidas para que sean exportadas, la cual se logra con el uso de nuevas

materias primas.

Por otra parte, existen grandes empresas reconocidas en la industria, a continuacion se detallara

marca, presentacion y precio estas son las siguientes:

Tabla 13.
Competencia directa e Indirecta de productos capilares
Competencia Empresa Marca Presentacion Precio
Directa D" Mujeres Biotanik Champoo 500 ml $7.00
Biotanik Aceites capilares $6.45
Firenze 100 ml $16.50
Crema capilar 221
ml

Dipaso S.A. Maxybelt Champoo 200ml $4.67
Fijador 250 ml $4.24
Echos Line Tintes 3.38 0z $8.42
Cosméticos Champoo 500 ml $7.00

E- cos S.A.
La casa del Vitane Champoo 400 ml $11.68
peluguero Alfaparf Crema para peinar $17.12
Style 150 ml $3.20

Fijador 120 ml
Gloria Biotanik Champoo $6.12
Saltos Revlon Tinte 50.10 ml $5.71
Biotanik Crema capilar 300 $4.60
ml
Indirecta DC DC Champoo 250 ml $5.00
(Cedefio)

OM( ortega L mar Champoo 500ml $4.50

& Méndez)

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Teniendo como referencia los datos que se muestra, en la tabla se escogi6 el tipo de
presentacion porque tienen similitud con mis productos a ofertar (kits), el precio de la

competencia es para comercializar a salones de belleza, la industria cosmética se encuentra en
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una madurez, debido al alto consumo de productos de belleza, los precios en los productos son
competitivos, por esta razon la empresa para sobresalir entre la competencia distribuye un kit

cuyo valor es de $35 ddlares y nuestros clientes son directamente los salones de belleza.
4.2.1.3. Analisis Porter
Rivalidad entre los competidores existentes
Segun Varela (2012) indica que:

Dentro de los competidores existentes tenia varios, que no solo se dedican a distribuir
productos capilares, por ende, distribuyen varios productos en la industria de la belleza,
en este negocio existen pequefias, medianas y grandes empresas dedicadas a este tipo
de actividad, en el afio 2001 en Quito nacié una asociacion Pro cosméticos cuyo
objetivo era vincularse entre la empresa publica y empresa privada que permitan

enfrentarse de mejor manera a la regulacion sanitaria de los productos cosméticos
Entre los diversos competidores tenemos los siguientes:

e D’ Mujeres S.A.

e Dipaso S.A.

e Cosméticos E- cos S.A.

e La casa del peluquero S.A.

e Gloria Saltos
Amenaza de nuevos competidores

La existencia de nuevos competidores es de impacto bajo debido a que el ingreso en la
industria es complicada, por lo que se requiere del conocimiento del mercado, y contar con un
capital alto de $10.297,30 (ver tabla 26) para invertir en equipos y materiales necesarios para

comercializar y distribuir productos.
Amenaza de Productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es de impacto medio, en la actualidad existe una gran

variedad de productos que pueden sustituirlos, pero varia la calidad, marca y contenido, esto
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hace que los productos sustitutos no obtengan la misma cantidad de salida en el mercado. Estos
productos sustitutos son elaborados a gran escala de manera industrial, pero su calidad y precio
es menor a nuestros productos es decir que son reconocidos en el mercado por su cantidad

(contenido) y costo bajo de manera que obtienen méas rendimiento de producto y rentabilidad.
Poder de negociacion de los proveedores

La negociacion con los proveedores es de impacto medio, en este negocio existe una
variedad ya que se necesita contar con productos de calidad, precios accesibles que permita
ofrecer a los salones de belleza (clientes) y marcar diferencia entre la competencia, la amplia

oferta de proveedores hace que el poder de negociar sea equitativo.

Evaint S.A. contara con 3 proveedores para poder armar el kit (5 productos) a ofertar, en la

siguiente (tabla #14) detallaremos la lista de proveedores, con el respectivo producto a proveer.

Las marcas que obtendra el kit son: Sistema capilar (shampoo, crema de peinar, tinte), Casa

Barukcic (aceite capilar), Laboratorio Gil (fijador).

Tabla 14
Lista de proveedores
N° Proveedor  Direccion Producto que provee
1 Laboratorio Cuenca
Gil
2 Casa Quito
Barukcic
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3 Sistema Guayaquil
capilar ¢
profesional s

color tone

KROMATIC

o= i

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Poder de negociacion con los clientes

El poder de negociacién con los clientes es indispensable, por ende, se brindara precios los
mas bajos posibles. En la actualidad los salones de belleza estan informados acerca de las

necesidades y exigencias de sus clientes por ende la calidad de los productos.

La variedad que existe de empresas proveedoras hace que su poder de negociacion de los
clientes sea exitoso donde encuentren productos con excelente calidad y precio bajo para poder
ambos ganar tanto el distribuidor obtenga una fidelizacion por parte del cliente (salén de

belleza) y el cliente obtenga productos con excelente calidad y a tiempo.
4.2.2. Estrategias

Evaint S.A. Desarrollara una estrategia diferente, estd enfocada a un segmento especifico,
la empresa comercializara y distribuira el kit en la ciudad de Guayaquil, a salones de belleza
este kit contiene 5 productos (Champoo, mascarilla capilar, aceite capilar, fijador y tinte), (ver
tabla #15) se detalla sobre los beneficios y marca de cada producto a ofertar, con el fin de
obtener una ventaja competitiva los productos contienen varios beneficios al momento de
utilizarlos, tiene un precio accesible en comparacion con la competencia ( ver tabla #13) que

los vende por unidad o en un kit de dos productos.
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Beneficios de los productos

Como se ha indicado anteriormente sobre el kit est4 integrado de 5 productos (Champoo,

mascarilla capilar, aceite capilar, fijador y tinte). A continuacién de detallarén los productos y

su respectiva marca de los que cuales se espera obtener ingresos y beneficios al consumirlos.

Tabla 15

Caracteristicas del producto y marca

Caracteristicas del producto

Champoo
Marca  Sistema
profesional

Crema capilar

Marca  Sistema
profesional
] (&4

e

Aceite capilar
Marca Casa Barukcic

{

Saf

A .JGCR
ol

2

Fijador
Marca Orquidea

Libre de parabenos
Libre de sal
Con presencia de betacaroteno y Keratina
Tienen una larga duracion de los tratamientos quimicos
como el alisado y la coloracidn, lava el pelo sin dejar
depositados residuos del producto en el bulbo o en la hebra.

capilar

Tratamiento para cabellos procesados
Cabello més sano rejuvenecido y brillante
Con presencia de Betacaroteno y Keratina

Aplicarlo de medios a puntas.

capilar

Evita la caida de cabello
Nutre y humecta
Rico en proteinas, minerales
Posee vitamina Ay E

Maxima Fijacion extra fuerte
Laca estilizada de peinados
No deja residuos blancos en el cabello
Peinados definidos por mas tiempo
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Tinte
Marca  Sistema

Matiza
capilar Intensifica
profesional Prepigmenta
: Restructura
= Tono fantasia
m |
Elaborado por Campoverde, J (2019)
4.2.2.1. FODA
Tabla 16
FODA
FORTALEZA OPORTUNIDADES
Innovacion. Tendencia de consumo.
Productos de alta calidad, que cumplen Nuevos segmentos de mercado.
con las necesidades del cliente. Nuevas plazas de trabajo.
Exclusividad del producto. Se conoce la comercializacion de la
Rentabilidad.

competencia.
Recurso humano altamente motivado

Ingresar al mercado de productos de

excelente calidad.

DEBILIDADES

AMENAZAS
Falta de experiencia en la

Pérdida de clientes por las estrategias
comercializacion.

agresivas de mercadeo.
Empresa nueva en el mercado y no se

Competencia de negocios similares que
cuenta con una posicion en el mercado

estan ya posesionados en el mercado.
Financiamiento limitado.

Altos costos de inversion de adquisicion
Cantidad minima de pedido

en equipos.

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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Tabla 17
Matriz de impacto Evaint S.A

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS

=

Innovacion.

2. Productos de alta calidad, que cumplen con las
necesidades del cliente.

Rentabilidad.

4. Recurso humano altamente motivado

w

DEBILIDADES

=

Falta de experiencia en la comercializacion.

2. Empresa nueva en el mercado y no se cuenta con una posicion
en el mercado

3. Financiamiento limitado.

4, Cantidad minima de pedido

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO
2.5 Es necesaria la estrategia de ingresar en el mercado con productos

profesionales y con experiencia en el
mercado.

1. Tendencia de consumo. 4.3 Es una gran oportunidad de brindar plazas de trabajo | con una excelente calidad, con marcas reconocidas a nivel nacional, ser
2. Nuevos segmentos de mercado. debido a la rentabilidad que obtendra la empresa. diferentes a los demas.
3. Nuevas plazas de trabajo. 1.2 La empresa realizara una constante innovacion con los | 3.3 El financiamiento a largo plazo ayudara a incrementar nuevas plazas
4, Se conoce la comercializacion de la productos, para ir obteniendo nuevos segmentos de | de trabajo.
competencia. mercado con la finalidad de obtener clientes nuevos.
5. Ingresar al mercado de productos de | 3.4 Una oportunidad que tiene es conocer como comercializa la
excelente calidad. competencia y que productos obtiene, debido a que los
productos a ofrecera los salones de belleza son exclusivos
por ser un costo aceptable en comparacién con la
competencia.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
1. Pérdidade clientes por las estrategias 4.3 Contratar personal con estudios superiores, 2.4 Contratar personal limitado, capacitado, con experiencia para
agresivas de mercadeo. con experiencia en el cargo, que realice las actividades | realizar las funciones requeridas, que se reflejan en la preferencia de
2. Competencia de negocios similares requeridas, minimizando riesgos. nuestros productos (calidad, servicio, tiempo) y obtener una posicion en
que estdn ya posesionados en el 1.1. Al innovar constantemente  nuestros | el mercado.
mercado. productos, evitaremos que nuestros clientes
3. Altos costos de inversion de disminuyan su consumo dado a que se estaran 3.3 Contar con equipos de trabajos idéneos para su comercializacion
adquisicion en equipos. (Transpaleta considerando las necesidades que vayan requiriendo. | y distribucién, con la finalidad de entregar el producto en buenas
hidrdulico, apilador semieléctrico, condiciones.
selladora de cajas semiautomatica)
4. La competencia contrata a personas

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.2.3. Marketing Mix

Tabla 18
Marketing Mix
Factor Variable Caracteristicas/ detalle
Producto Olor Diferentes aromas
Tamario Champoo y mascarilla capilar (500mg)

Aceites capilares (125ml)
Fijador (125ml)
Tintes (100 grs).

Envase Todo el kit tiene envases plasticos biodegradables
Promocion  Medios BTL Publicidad por redes sociales
Realizar descuentos / promociones en los meses de mayor
consumo
Plaza Minoristas A corto plazo:
e Salones de belleza en la ciudad de Guayaquil
A largo plazo:

e Salones de belleza a nivel nacional

Precio Diferenciacion Kit (5 productos) $ 35

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.2.4.Logotipo de la empresa

Figura 20. Logotipo de la empresa
Elaborado por Campoverde, J (2019)

4.2.5.Segmentacion de mercado

/Variable demografica:

¢ Edad. - 20 en adelante
* Género. - Femenino y masculino

Variable psicograficas:

e Estilo de vida. - Personas que cuiden
su vida e imagen personal

o

Kits Capilar

Variable socioecondmica: \

¢ Nivel Econdmico.- Medio alto y alto

Variables beneficios:

¢ Beneficios del producto. — productos
con gran beneficio en el cabello capilar
ayudando a mejorarlo naturalmente

)

Figura 21. Segmentacion de mercado
Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.2.6.Proyeccion de la cuota de mercado

Tabla 19
Proyeccién de la cuota de mercado

Proyeccion de la cuota de mercado

Afos / Rubros 1 2 3 4 5
Total demanda potencial $7.260.242,64 $7.383.576,03 $7.506.909,41 $7.630.242,79 $7.753.576,17
Total ventas anuales $210.000,00  $231.000,00 $254.100,00 $279.510,00  $307.461,00

Cuota de mercado 2,89% 3,13% 3,38% 3,66% 3,97%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

El método a utilizar para proyectar la cuota de mercado es de regresion lineal, se baso en valores

historicos ver (anexo 3).

En esta tabla su demanda potencial es de $7.260.242,64 el primer afio obteniendo una venta
anual de $21.000,00 mercado cuya cuota de mercado es de 2,89%, en el quinto afio obtendra
3,97 % es decir que va en constante aumento ( ventas) Evaint S.A. obtendra en un periodo de

5 afios sobre el segmento establecido.
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4.3. Plan de operaciones
4.3.1. Actividades primarias

4.3.1.1. Logistica interna

Inicio

i

Recepcion de la
mercaderia

l

Comprobacién de la
mercaderia en buen
estado

NO

¢Cumple con
las
caracteristicas?

Figura 22. Proceso logistico interno
Elaborado por Campoverde, J (2019)

Sl

Firma del comprobante

Almacenamiento de la
mercaderia

Fin

La politica de pago acorde a lo establecido por los 3 proveedores es del 25% en efectivo y

el 75% dentro de los primeros 5 dias del mes. Lo que corresponde al inventario es mantener

controlado el inventario existente, exceptuando las temporadas donde existe un mayor

incremento de consumo en fechas especiales.
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Las fechas especiales son: 14 de febrero, 8 de marzo, 1 de junio, 24 y 31 de diciembre, se
determind como fechas especiales debido a que existe un mayor movimiento en los salones de

belleza en dias festivos.

4.3.1.2. Logistica externa

-
%- |

| -

|
-
-
—

Figura 23. Proceso logistico externo
Elaborado por Campoverde, J (2019)



La politica de cobro acorde establecido por la empresa Evaint S.A. es del 60 % en efectivo
y el 40% restante en 15 dias laborables, debido a que existe un capital de trabajo como respaldo

econodmico para poder cubrir a los proveedores, trabajadores, a tiempo establecido.

4.3.1.3. Proceso de ventas

Proceso de ventas

l

Recepcion de solicitud de
cotizacion

v

Sl

¢Cliente
nuevo?

__y.| Registrar cliente en base de datos

»

Consulta disponibilidad del producto
(kits)

NO

¢Articulos
suficientes en >
stock?

Proceso de compra

¢ Sl

Elabora la cotizacion

Figura 24. Proceso de ventas
Elaborado por Campoverde, J (2019)



Una de las politicas de venta es realizar una recepcion de solicitud de la cotizacion que
solicite el cliente (salon de belleza), y verificar si es cliente nuevo se realiza el proceso de
registrarlo en la base de datos de la empresa, posterior a eso se verifica la disponibilidad del
producto, caso contrario se realiza el proceso de compra a nuestros proveedores.

4.3.1.4. Marketing y ventas

v
_—

&
@
=

.

Figura 25. Proceso de marketing por Facebook
Elaborado por Campoverde, J (2019)
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= Editar

Evaint S.A.

Belleza, cosmeética y cuidado personal

+ Afadir un botén

Figura 26. Fanpage Evaint S.A.
Elaborado por: Campoverde, J (2019)

-
=

Figura 27. Proceso de marketing por activaciones
Elaborado por Campoverde, J (2019)
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La publicidad en Facebook, se enfocara en dar a conocer los productos que
comercializamos, promociones, sus beneficios e incluso el lanzamiento de nuevos productos,

por medio de los salones de belleza se brindara muestras.
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4.3.1.5. Comercializacion y distribucion

'

=
s

|

Figura 28. Flujo de distribucion y comercializacion
Elaborado por Campoverde, J (2019)
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Durante el primer afio de distribucion la empresa Evaint S.A. comercializara 500 kits
mensualmente, es decir anualmente 6.000 Kits.

4.3.1.6. Servicio Post — Venta

l’

Figura 29.Proceso de servicio post — venta
Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.3.2. Actividades de soporte

4.3.2.1. Infraestructura de la empresa

Planta Baja Planta Alta
Embarcar la Firma de responsables
mercaderia Verifica el pedido p >
3% — de la mercaderia
Area de impresion
g‘ \(_v
8 E@"»”
§ Asistente de ventas
= 92 y cobranzas
2
3 E_l
o T
> Bafio
5
4 )
Recepcion de mercaderia Area administrativa 1 P

Figura 30. Distribucion fisica de la infraestructura
Elaborado por Campoverde, J (2019)

La infraestructura fisica de la empresa en la planificacion a desarrollar la comercializacion

y distribucién de los productos se tiene en cuenta los siguientes parametros:
El lugar especifico para armar el kit

Las medidas higiénico — sanitarias y de bio seguridad que se llevaran llevar a cabo para las

funciones a ejercer.
A continuacion, se enumeran las areas que se encuentra dividida la empresa:
¢ Almacenamiento (bodega)

En la planta baja estara destinada al almacenaje de todos los productos que llegan por parte
de los proveedores. Se dispondra de distintas estanterias para poder organizar la mercaderia
(productos) el stock, clasificandolos, con el objetivo de facilitar la blusqueda al momento de

armar el kit.
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e Oficina

Se encuentra ubicada en la parte alta de la empresa, en esta area se realizaran todas las
actividades administrativas. La ubicacion de la empresa calle Dr. Emilio Romero Menéndez y

Arquitecto Guillermo Cubillo Renella
e Bafo

Contara con los elementos higiénicos necesarios y sera utilizado por el personal de la

empresa.

4.3.2.2. Gestion de recursos humanos

Administrador

Empacador y
Bodeguero

Asistente de ventas y

cobranzas Distribuidor

Figura 31. Organigrama estructural
Elaborado por Campoverde, J (2019)

Evaint S.A. empezara sus actividades con 4 empleados, cada uno de ellos ocupa un lugar
especifico en la empresa, ejecutando varios procesos; a medida que la empresa vaya
incrementando la demanda, la empresa se vera obligada a contratar mas personal, para poder

cumplir con lo requerido por el cliente.

Las funciones de cada area de trabajo son las siguientes:
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Tabla 20
Descripcion del puesto — Administrador

Administrador

Funciones: e Definir, establecer las politicas y estrategias para las actividades

financieras de la empresa.

e Planificar, coordinar, dirigir y controlar las actividades administrativas y
financieras, cumpliendo las regulaciones dentro de la empresa.

e Preparar los informes financieros y analizarlos.

e Consolidar el presupuesto anual de la empresa y llevar un control del
mismo.

e Planear y coordinar las actividades de la administracion, administrar las
polizas de seguro, control y pago a proveedores, compras, entre otros.

e Tomar acciones dentro del marco de la responsabilidad, obtener
rendimiento de las cuentas.

e Garantizar la disponibilidad de recursos en las areas, cuyo fin es ofrecer
servicios de alta calidad en forma efectiva.

e Asegurar que se mantenga los archivos adecuados y se lleve un informe
financiero — contable de la empresa.

e Realizar cualquier funcién asignada al puesto.

e Responder por la seguridad integral de las instalaciones a su cargo de
acuerdo a las normas establecidas.

Escolaridad :
o Licenciado en administracion de Empresas, ingeniero Comercial, o carreras afines
Areas de conocimiento:

e Administracion
e Contabilidad
o Marketing

Experiencia Laboral:
e 2 afio en adelante
Condiciones de trabajo:

e Disponibilidad de viaje
e Licencia de conducir: Si (Tipo A)

Edad requerida:

e 25 afos en adelante

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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Tabla 21
Descripcion del Puesto- Asistente de ventas y cobranzas

Asistente de ventas y cobranzas

Disenfar estrategias para la venta de los productos existentes y nuevos.
Coordinar las actividades del equipo de ventas para establecer relaciones

Intervenir en las decisiones de la empresa relacionadas a la comercializacion
del producto (poder hacer descuentos especiales) para el cliente.
Establecer metas u objetivos de ventas mensuales, anuales, procurando

Desarrollar estrategias nuevas e innovadoras para lograr las metas.

Resolver problemas, consultas o quejas que tengan relacion con el
departamento de ventas del trato y la relacion hacia el cliente.

Identificar las oportunidades de venta, generando indicadores y detectar

Reunirse con clientes importantes y buscar prospectos potenciales
Reunirse con el gerente para verificar los objetos generales estén siendo

Realizar la gestion de cobranza, a través de visitas domiciliarias, llamadas
Realizar el seguimiento constante de la cartera de clientes.

Llevar un control y archivo adecuado de la documentacion
Reportar diariamente al administrador respecto a la deuda recuperable de la

Funciones:
positivas.
mantenerlas reales y realizables.
clientes potenciales.
ejecutadas conforme a la planificacion realizada
telefénicas y/o envid de correos electrénicos.
cartera (clientes).

Escolaridad :

e Egresado de ing. Comercial, Economista o carreras afines

Areas de conocimiento:

e Ventas
e Call center
e Recaudacion

Experiencia Laboral:
e 2 afio en adelante
Condiciones de trabajo:

e Disponibilidad de viaje
e Licencia de conducir: Si (Tipo B)

Edad requerida:

e 25 afos en adelante

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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Tabla 22
Descripcion del puesto — Distribuidor

Distribuidor

Funciones: e Controlar la distribucion del producto

e Asegurar que los productos se encuentren en perfecto estado.

o Verificar que se encuentre en buenas condiciones el producto antes de
recibirlo y almacenarlo.

e Controlar el stock del inventario, el proceso de pedidos y él envié de
ellos.

e Cumplir con el plazo de entrega del producto, por lo que deben
asegurarse de la planificacion y la programacion de entregas y el control
de transporte para enviar.

Escolaridad :
e Egresado de ing. Comercial, Economista o carreras afines
Areas de conocimiento:

e Control de inventario
e Logistica
e Informatica basica

Experiencia Laboral:
e 1 afio en adelante
Condiciones de trabajo:

e Disponibilidad de viaje
e Licencia de conducir: Si (Tipo B)

Edad requerida:

e 25 afos en adelante

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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Tabla 23
Descripcion del puesto - Empacador y bodeguero

Empacador y bodeguero \
Funciones: e Cargar, descargar y mover productos
e Mantener la bodega organizada, dejar los productos en el lugar
destinado, organizar y limpiar la bodega.
e Organizar la bodega, dejar la mercancia en el lugar
correspondiente y de forma adecuada.

Escolaridad :
e Egresado de ing. Comercial, Economista o carreras afines
Areas de conocimiento:

e Control de inventario
e Embalaje
e Cargay descarga

Experiencia Laboral:
e 2 afio en adelante
Condiciones de trabajo :

e Disponibilidad de viajar: si
e Licencia de conducir: tipo B

Edad requerida :

e 25 afios en adelante

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Las politicas generales que se establecié son las siguientes:

e El administrador serd remunerado con un sueldo de $1000 durante los primeros 2 afios,
a partir del tercer afio ganara $1050 mensuales.

e El asistente de ventas sera remunerado con un sueldo de $700 durante los primeros 2
afios, a partir del tercer afio ganara $750 mensuales.

e Eldistribuidor y empacador seran remunerados con un sueldo de $500, su remuneracion
cambiara dependiendo de la demanda que exista anualmente.

e La jornada laboral sera de lunes a viernes de 8.30 am — 17:30 pm, con la hora del

almuerzo incluida.
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4.3.2.3. Investigacion y desarrollo

Con base a los resultados arrojados en las encuestas, se puede apreciar que hay la posibilidad
de ingresar al mercado ofreciendo los kits para los salones de belleza, fue aceptado por el 35 %

de los encuestados, esta inversion sera desarrollada en 5 afios es decir a mediano plazo.

Las marcas utilizadas en el kit tienen una larga trayectoria en el mercado. Cabe recalcar que
la marca SC (Sistema Capilar) posee en el mercado 11 afios y 16 afios de experiencia; Casa
Barukcic posee en el mercado 55 afios; Laboratorio Gil posee en el mercado 50 afios de
trayectoria.

Se mostrara a continuacion el kit a ofrecer:

Sistema capilar (shampoo, crema de peinar, tinte), Casa Barukcic (aceite capilar),
Laboratorio Gil (fijador).
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Figura 32. Productos del kit
Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.3.2.4. Abastecimiento

Tabla 24
Lista de proveedores principales y secundarios

Proveedor A

Laboratorio Gil

Material directo e Casa Barukcic

indirecto
Sistema capilar
profesional
Empagplast
Finktec S.A.
Maquinas Conauto S.A.
Vehiculo Accionista
Servicio Invertech S.A.

Proveedor B

Rene Chardon

Rene Chardon

Laboratorios
Beautik

Otelo &Fabell S.A.

Plastlit S.A.

Ingemag S.A.
Carterpilar S.A.

Ubicacion Detalle
Cuenca Fijador 150 ml
Quito Aceites capilares 125
ml
Guayaquil Champoo 500 ml
Mascarilla capilar 500
ml
Tinte sistema colours
100grs
Guayaquil  Etiquetas/ cartones
Mesa de trabajo
Guayaquil  Selladora de carton
Guayaquil Transpaleta
Apilador
Guayaquil ~ Camioneta propia
Guayaquil Mantenimiento
Ubicacion Detalle
Quito Fijador 150ml
Quito Aceites capilares
125ml
Duran Champoo 500 ml
Mascarilla capilar 500
ml
Guayaquil Tinte sistema colours
100grs
Guayaquil Etiquetas
Cartones
Quito Selladora de cartén
Guayaquil Transpaleta

Apilador

Precio

$3.02

$2.75

$7,50
$5.67

$6.75

$0.35
$60.00
$1999
$1.145
$3.650

$20.000
$200.00

Precio

$4.02

$2.00

$9.00
$9.00

$8.00

$0.03

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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La lista de proveedores principales con los que se va a trabajar los kits, y la lista de

proveedores secundarios en caso de alguna eventualidad que no esté coordinada o planificada.
4.4. Plan financiero
4.4.1. Inversiones

4.4.1.1. Propiedad, Planta y Equipo

Tabla 25
Muebles y equipos de oficina

Muebles y equipos de oficina

Detalle Cantidad  Costo unitario Costo total
Computadora 2 $450,00 $900,00
Impresora 2 $210,00 $420,00
Escritorio 2 $150,00 $300,00
Silla ejecutiva 2 $70,00 $140,00
Sillas de atencién y espera 10 $30,00 $300,00
Archivador aéreo 2 $65,00 $130,00
Teléfono 2 $49,00 $98,00
Aire acondicionado 1 $250,00 $250,00
Dispensador de agua 1 $129,00 $129,00

Total $2.667,00

Elaborado por Campoverde, J (2019)
En esta tabla podemos ver los muebles y equipos de oficina que se necesitaran para poder
iniciar la empresa.

Tabla 26
Maquinas y equipos de planta

Maquinas y equipos de planta

Detalle Cantidad Costo unitario Costo total

Transpaleta hidraulico 1 $1.450,00 $1.450,00

Apilador semieléctrico 1 $3.650,00 $3.650,00

Selladora de cajas semiautomatica 1 $1.999,00 $1.999,00
Mesa de trabajo 2 $60,00 $120,00

Total $7.219,00

Elaborado por Campoverde, J (2019)

En esta tabla podemos apreciar la inversion de los equipos y maquinas que necesita la empresa.
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Tabla 27
Vehiculos

Vehiculos
Detalle Cantidad

Costo unitario

Costo total

Camion a diésel 1

$20.000,00

$20.000,00

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Tabla 28
Propiedad, planta y equipo

Propiedad, planta y equipo
Detalle

Costo total

Maquinas y equipos de planta
Muebles y equipos de oficina
Vehiculos

$7.219,00
$2.667,00
$20.000,00

Total

$29.886,00

Elaborado por Campoverde, J (2019)

El costo de propiedad, planta y equipo son de $29.886,00 y se detalla cuales son las maquinas,
equipos de planta, muebles y equipos de oficina que se necesitara (ver tabla #25 y 26).

4.4.1.2. Intangibles

Tabla 29
Intangibles
Amortizacion de intangibles
Costo Vida Amortizacion Amortizacion Valor de
Detalle .o o

total atil anual acumulada 5 afios salvamento

Software $1.200,00 3a $400,00 $2.000,00 $0,00
Total $0,00

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.4.1.3. Capital de trabajo

Tabla 30
Capital de Trabajo

Capital de trabajo

Detalle Valor
Promedio costo anual de operacion $247.137,30
Promedio ciclo de conversion del efectivo 15d
Dias de un afio comercial 360 d

Total $10.297,39

Elaborado por Campoverde, J (2019)

El promedio costo anual de operacion es de $247.137,30 se determind bajo el método de
fase y se lo determina con el costo anual de operaciones, trabajo y costo total, por ende el
capital de trabajo tiene un total de $10.297,39 con un promedio de conversion del efectivo de
15 dias que se cubre el costo total de operacién, considerando los costos totales que es el
promedio, esto varia en el aumento de los costos y el afio comercial es de 360 dias, eso se

refleja en las politicas generales.

Se utiliza el método de fase de manera general para transformar es decir armar el kit para su

distribucion, el periodo de cobro es de 30 dias para poder cubrir los gastos.

costo anual

Formula: X Periodo defase

Dias operacion

4.4.1.4. Resumen de inversiones

Tabla 31
Resumen de Inversiones

Inversiones
Detalle Costo total
Propiedad, planta y equipo $29.886,00
Intangibles $2.871,90
Capital de trabajo $10.297,39
Total $43.055,29

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.4.2.Estructura de Financiamiento

Tabla 32
Estructura de Financiamiento

Estructura de financiamiento

Detalle Monto ($) Monto (%)
Capital Accionistas $11.383,39 28%
Préstamo BanEcuador ~ $30.000,00 72%

Total $41.383,39 100%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Del monto total de la inversion serd financiada con un 72% por la institucion financiera
BanEcuador, y un 28% serd aportado por la accionista los cuales proporcionan un monto
correspondiente para entre ambos obtener el monto total del financiamiento, con una cuota de
$7.865,46 con una tasa de interés de 9,76%.

Para observar la amortizacién del préstamo adquirido. (Ver anexo # 2)
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4.4.3. Presupuestos de Egresos

4.4.3.1. Costos de Produccién

4.4.3.1.1. Costos directos de produccion

Tabla 33
Materia prima directa

Materia prima directa

Detalle Cantidad C_ostc_> Costo mensual Afio 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
mensual unitario

Champu 500 uds $7,50 $3.750,00 $45.000,00 $49.500,00 $54.450,00 $59.895,00 $65.884,50

Fijador 500 uds $3,02 $1.510,00 $18.120,00 $19.932,00 $21.925,20 $24.117,72 $26.529,49

Aceite capilar 500 uds $2,75 $1.375,00 $16.500,00 $18.150,00 $19.965,00 $21.961,50 $24.157,65

Mascarilla capilar 500 uds $5,67 $2.835,00 $34.020,00 $37.422,00 $41.164,20 $45.280,62 $49.808,68

Tinte sistema colours 500 uds $6,75 $3.375,00 $40.500,00 $44.550,00  $49.005,00 $53.905,50 $59.296,05

Caja de carton rotulada 500 uds $0,35 $175,00 $2.100,00 $2.310,00 $2.541,00 $2.795,10  $3.074,61
Total $13.020,00 $156.240,00 $171.864,00 $189.050,40 $207.955,44 $228.750,98

Elaborado por Campoverde, J (2019)

El costo unitario de cada producto de la materia prima se basa a los costos que los proveedores ofrecen a la empresa, la cantidad

mensual de cada producto son 500 porque se necesita un producto de cada uno para armar los 500 Kits para su distribucion el crecimiento

es de un 10 % proyectandome cada afio en las ventas, el capital de trabajo esta en funcion para los 5 afios, con un 10 % de crecimiento

obtenemos una rentabilidad del 28% vy si no fuera conservador superaria con facilidad, el Payback es de 3,22 es decir que en 3 afios ya se

obtiene el retorno de la inversion. Cabe recalcar que no hay stock del producto debido a que es una empresa que recien esta ingresando al

mercado.
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Tabla 34
Mano de obra directa

Mano de obra directa

L L Fondo de Aporte
~ Sueldo Décimo Décimo . Costo
Afios  Responsable mensual tercero cuarto Vacaciones reserva patronal mensual Costo anual
8,33% 11,15%
1 $400,00 $33,33 $33,33 $16,67 $0,00 $44,60 $527,93 $6.335,20
2 $409,00 $34,08 $34,08 $17,04 $34,07 $45,60 $573,88 $6.886,58
3 Empacador $418,00 $34,83 $34,83 $17,42 $34,82 $46,61 $586,51 $7.038,12
4 $427,00 $35,58 $35,58 $17,79 $35,57 $47,61 $599,14 $7.189,66
5 $436,00 $36,33 $36,33 $18,17 $36,32 $48,61 $611,77 $7.341,19

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.4.3.1.2. Costos indirectos de produccién

Tabla 35
Materia prima indirecta

Materia prima indirecta

Detalle Cantidad Costo Costo Aol Af02 Af03 Afiod Afio5
mensual unitario mensual

Cinta de embalaje 41lls $1,00 $400  $4800 $52,80 $58,08 $63.89 $70.28

Total $400  $4800 $52,80 $58,08 $63.89 $70.28

Elaborado por Campoverde, J (2019)
En esta tabla se detalla que mensualmente se necesitara 4 rollos de cinta de embalaje para armar
los 500 kits mensualmente y el costo de cada rollo es de $1.00 dolar.

4.4.3.1.3. Resumen de costos de produccién

Tabla 36
Resumen de costos de produccion

Costos de produccién

Detalle Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Costos directos $162.575,20 $178.750,58 $196.088,52 $215.145,10 $236.092,18
Costos indirectos $48,00 $52,80 $58,08 $63,89 $70,28

Total $162.623,20 $178.803,38 $196.146,60 $215.208,98 $236.162,45

Elaborado por Campoverde, J (2019)

4.4.3.2. Costos directos

Tabla 37
Costos directos

Detalle

Champu

Fijador
Aceite capilar
Mascarilla capilar
Tinte sistema colours
Caja de carton rotulada

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.4.3.3. Costos indirectos

Tabla 38
Costos indirectos

Detalle

Cinta de embalaje

Elaborado por Campoverde, J (2019)

87



4.4.3.4. Gastos de Operacion

4.4.3.4.1. Gasto Administrativos

Tabla 39

Gastos administrativos

Administracion

Fondo de

Aporte

~ Sueldo Décimo Décimo : Costo Costo

Afos Responsable mensual {ercero cuarto Vacaciones  reserva patronal mensual anual
8,33% 11,15%

1 $800,00 $66,67 $33,33 $33,33 $0,00 $89,20 $1.022,53  $12.270,40

2 $850,00 $70,83 $34,08 $35,42 $70,81 $94,78 $1.15591 $13.870,96

3 Administrador  $900,00 $75,00 $34,83 $37,50 $74,97 $100,35 $1.222,65 $14.671,84

4 $950,00 $79,17 $35,58 $39,58 $79,14 $105,93 $1.289,39  $15.472,72

5 $1.000,00 $83,33 $36,33 $41,67 $83,30 $111,50 $1.356,13  $16.273,60

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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Tabla 40

Gastos Generales

Gastos generales

Detalle Frecuencia Costo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Arriendo 12 $400,00  $4.800,00 $4.920,00 $5.040,00 $5.160,00 $5.280,00
Luz 12 $60,00 $720,00 $792,00 $871,20 $958,32  $1.054,15
Agua 12 $35,00 $420,00 $462,00 $508,20 $559,02 $614,92
Teléfono + Internet 12 $50,00 $600,00 $612,00 $624,24 $636,72 $649,46
Suministros de oficina 12 $20,00 $240,00 $244,80 $249,70 $254,69 $259,78
Suministros de planta 1 $150,00 $150,00 $153,00 $156,06 $159,18 $162,36
Implementos de limpieza 12 $15,00 $180,00 $183,60 $187,27 $191,02 $194,84
Mantenimiento 1 $200,00 $200,00 $204,00 $208,08 $212,24 $216,49
Total $7.310,00 $7.571,40 $7.844,75 $8.131,19 $8.432,01
Elaborado por Campoverde, J (2019)
Tabla 41
Sueldo de distribucion
Distribucion
~ Sueldo Décimo Décimo . Fondo de Aporte Costo Costo
Afos Responsable mensual tercero cuarto Vacaciones  reserva patronal mensual anual
8,33% 11,15%
1 $400,00 $33,33 $33,33 $16,67 $0,00 $44,60 $527,93 $6.335,20
2 $409,00 $34,08 $34,08 $17,04 $34,07 $45,60 $573,88 $6.886,58
3 Distribuidor  $418,00 $34,83 $34,83 $17,42 $34,82 $46,61 $586,51 $7.038,12
4 $427,00 $35,58 $35,58 $17,79 $35,57 $47,61 $599,14 $7.189,66
5 $436,00 $36,33 $36,33 $18,17 $36,32 $48,61 $611,77 $7.341,19

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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Tabla 42
Gasto de publicidad

Gastos de publicidad

Detalle Frzzuue;"ia Costo  Afol  AR02  Afo3  Afiod  Afo5
2’532,1'3 ad  redes 12 $50,00 $600,00 $612,00 $62424  $636,72  $649 46
Qgtr'g’aac'on de 6 $120.00 $720,00 $73440 $74909 $76407  $779.35

Total $1.32000 $1.34640 $1.373.33 $1.400.79 $1.42881

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Tabla 43
Gasto de transporte

Gastos de transporte

Detalle Frecuencia anual Costo Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5

Combustible 48 $20,00 $960,00 $1.056,00 $1.161,60 $1.277,76 $1.405,54

Total $960,00 $1.056,00 $1.161,60 $1.277,76 $1.405,54
Elaborado por Campoverde, J (2019)

En la tabla #43 en el gasto del transporte se detalla el combustible debido a que el valor de
mantenimiento esta registrado en gastos generales con el rubro de mantenimiento, por ende lo
maneja la parte administrativa, ellos son los encargados de aprobar y cubrir el gasto.

4.4.3.4.2. Gastos Financieros

Tabla 44
Gastos financieros

Gastos financieros

Detalle Afo 1 ANo 2 Ano 3 Ano 4 ANo 5
Interés $2.928,00 $2.446,10 $1.917,17 $1.336,62 $699,41
Total $2.928,00 $2.446,10 $1.917,17 $1.336,62 $699,41

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.4.3.4.3. Resumen de gastos de operacion

Tabla 45
Resumen de gastos de operacién

Gastos de operacion

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 ANo 5
Gastos administrativos $19.574,40 $21.436,36 $22.510,59 $23.59791 $24.699,61
Gastos de ventas $16.333,17 $18.301,63 $19.386,58 $20.482,62 $21.590,83
Gastos financieros $2.928,00 $2.446,10 $1.917,17 $1.336,62 $699,41

Total $38.835,57 $42.184,10 $43.814,34 $45.417,16 $46.989,85

Elaborado por Campoverde, J (2019)

4.4.3.4.4. Costos totales

Tabla 46
Costos totales
Costo total
Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Costos de produccién $162.528,17 $178.702,35 $196.045,57 $215.107,96 $236.061,43
Gastos de operacion $38.835,57 $42.184,10 $43.814,34 $45.417,16 $46.989,85
Total $201.363,74 $220.886,45 $239.859,91 $260.525,12 $283.051,28

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.5. Presupuestos de ingresos

4.5.1. Célculo del precio de venta

Tabla 47
precio de venta

Precio de venta

Detalle Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Costo total $201.363,74 $220.886,45 $239.859,91 $260.525,12 $283.051,28
Unidades producidas 6.000 kits 6.600 kits 7.260 kits 7.986 kits 8.785 kits
Costo unitario total $33,56 $33,47 $33,04 $32,62 $32,22
Utilidad empresa 4% 5% 6% 7% 9%
Precio de venta unitario $35,00 $35,00 $35,00 $35,00 $35,00
Utilidad distribuidor 14% 14% 14% 14% 14%
Precio de venta al publico $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00

Elaborado por Campoverde, J (2019)

4.6. Ingresos Anuales

Tabla 48
Ingresos Anuales

Ingreso total

ARos Cantidad Cantidad anual Precio de venta Ingreso anual
mensual
1 500 uds 6.000 uds $35,00 $210.000,00
2 550 uds 6.600 uds $35,00 $231.000,00
3 605 uds 7.260 uds $35,00 $254.100,00
4 666 uds 7.986 uds $35,00 $279.510,00
5 732 uds 8.785 uds $35,00 $307.461,00

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Esta estimacion se hace en base a la investigacion de mercado, la venta mensual es de 500
Kits es una proyeccién basado a lo que el mercado puede comprar y la capacidad instalada que
puedo ofrecer como empresa cantidad tope anualmente es de 6000 Kits, cuando yo obtengo una
cartera de clientes fijos puedo concretar en un futuro la cantidad que solicitara cada cliente.
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4.7. Depreciacion y amortizacion

Depreciacion de propiedad, planta y equipo

Tabla 49
Depreciacion de propiedad, planta y equipo

Depreciacion de propiedad, planta y equipo

Depreciacion

Valor de

Detalle Costo total Vida  atil  Depreciacion anual  acumulada
afios salvamento

Transpaleta hidraulica $1.450,00 10a $145,00 $725,00 $725,00
Apilador semieléctrico $3.650,00 10a $365,00 $1.825,00 $1.825,00
Selladora de cajas semiautomatica $1.999,00 10a $199,90 $999,50 $999,50
Mesa de trabajo $120,00 10 a $12,00 $60,00 $60,00
Computadora $900,00 3a $300,00 $1.500,00 $0,00
Impresora $420,00 3a $140,00 $700,00 $0,00
Escritorio $300,00 10a $30,00 $150,00 $150,00
Silla ejecutiva $140,00 10a $14,00 $70,00 $70,00
Sillas de atencion y espera $300,00 10a $30,00 $150,00 $150,00
Archivador aéreo $130,00 10a $13,00 $65,00 $65,00
Teléfono $98,00 10a $9,80 $49,00 $49,00
Aire acondicionado $250,00 10a $25,00 $125,00 $125,00
Dispensador de agua $129,00 10a $12,90 $64,50 $64,50
Camioén a diésel $20.000,00 5a $4.000,00 $20.000,00 $0,00

Total $4.283,00

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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Amortizacion de intangibles

Tabla 50
Amortizacion de intangibles

Amortizacion de intangibles

Costo Vida Amortizacion Amortizacion Valor de
Detalle . -
total util anual acumulada 5 afios salvamento
Software $1.200,00 3a $400,00 $2.000,00 $0,00
Total $0,00

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Resumen de depreciacion y amortizacion

Tabla 51
Resumen de depreciacion y amortizacion

Depreciacion & Amortizacion

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Propiedad, planta y equipo $5.296,60 $5.296,60 $5.296,60 $4.856,60 $4.856,60
Intangibles $400,00 $400,00 $400,00  $0,00 $0,00

Total $5.696,60 $5.696,60 $5.696,60 $4.856,60 $4.856,60

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Clasificacion de costos

Tabla 52
Costos Fijos

Costos fijos

Detalle Afo 1 ARo 2 ARfo 3 Afo 4 Afo 5
Mano de obra directa $6.240,17 $6.785,55 $6.937,09 $7.088,63 $7.240,17
Administrador $12.264,40 $13.864,96 $14.665,84 $15.466,72 $16.267,60
Asistente de ventas $7.813,00 $9.113,68 $9.914,56 $10.715,44 $11.516,32
Distribuidor $6.240,17 $6.785,55 $6.937,09 $7.088,63 $7.240,17
Arriendo $4.800,00 $4.920,00 $5.040,00 $5.160,00 $5.280,00
Teléfono + Internet $600,00 $612,00 $624,24 $636,72 $649,46

Suministros de oficina ~ $240,00 $244,80 $249,70 $254,69 $259,78
Suministros de planta $150,00 $153,00 $156,06 $159,18 $162,36
Cuota BanEcuador $7.865,46 $7.865,46 $7.865,46 $7.865,46 $7.865,46

Total $46.213,21 $50.345,01 $52.390,04 $54.435,48 $56.481,33

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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Tabla 53
Costos variables

Costos variables

Detalle Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo0 5
Materia prima directa ~ $156.240,00 $171.864,00 $189.050,40 $207.955,44 $228.750,98
Materia prima indirecta ~ $48,00 $52,80 $58,08 $63,89 $70,28
Luz $720,00 $792,00 $871,20 $958,32 $1.054,15
Agua $420,00 $462,00 $508,20 $559,02 $614,92
Gastos de transporte $960,00  $1.056,00 $1.161,60 $1.277,76  $1.405,54
Gastos de publicidad $1.320,00 $1.346,40 $1.373,33  $1.400,79  $1.428,81
I'ir:‘npp'fer;':”tos 9 418000  $18360  $18727  $191,02  $194,84
Mantenimiento $200,00 $204,00 $208,08 $212,24 $216,49

Total $160.088,00 $175.960,80 $193.418,16 $212.618,48 $233.736,01

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.8. Punto de equilibrio anual

Tabla 54
Punto de equilibrio anual

Detalle Afo 1

Punto de equilibrio

Afo 2 Afo 3 Afo 4 ANo 5

Ventas $210.000,00

Costos variables  $160.088,00

Costos fijos $46.213,21
Punto de

equilibrioen $ $194.437,67
Cantidad —de g 5o 40
equilibrio

Punto de 93%

equilibrio en %

$231.000,00 $254.100,00 $279.510,00 $307.461,00
$175.960,80 $193.418,16 $212.618,48 $233.736,01
$50.345,01  $52.390,04 $54.43548  $56.481,33
$211.298,43 $219.378,80 $227.461,72 $235.548,40
6.037 uds 6.268 uds 6.499 uds 6.730 uds

91% 86% 81% 77%

Elaborado por Campoverde, J (2019)

En la siguiente tabla podemos visualizar que el punto de equilibrio en d6lares aumenta afio

a afio, y su porcentaje de promedio anual disminuye, es decir que la empresa tiene la ventaja

de cubrir menos el total de las ventas proyectadas para hacer frente a los costos fijos y variables.

Evaint S.A. anualmente vendera 6000 kits, la cantidad de equilibrio es la cantidad que la

oferta (consumidor) y la demanda (mercado) estan dispuesto a comprar y a vender, el 5.555

uds representa el 93% de las ventas anuales.
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4.9. Proyeccion de estados financieros

4.9.1.

Tabla 55

Estado de resultados

Estados de resultados

Estado de resultados

Detalle Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
(+) Ventas $210.000,00 $231.000,00 $254.100,00 $279.510,00 $307.461,00
(-) Costos de produccion $-162.528,17 $-178.702,35 $-196.04557 $-215.107,96 $-236.061,43
(=) Utilidad bruta $ 4747183 $ 5229765 $ 58.054,43 $ 64.402,04 $ 71.399,57
(-) Gastos de operacion $ -38.936,60 $ -42.291,12 $ -43.921,37 $ -45524,19 $ -47.096,87
(-) Depreciacion $ -529660 $ -529660 $ -5296,60 $ -4.85660 $ -4.856,60
(-) Amortizacion $ -400,00 $ -400,00 $ -40000 $ - $ -
(=) Utilidad operativa $ 283863 $ 430993 $ 843646 $ 14.021,26 $ 19.446,10
(-) Participacion de los trabajadores (15%) $  -425,79 $  -646,49 $ -1.26547 $ -210319 $ -2.91691
(=) Utilidad antes de impuesto $ 241283 $ 366344 $ 717099 $ 1191807 $ 16.529,18
(-) Impuesto a la renta (22%) $ -530,82 $ -80596 $ -157762 $ -2.62197 $ -3.636,42
(=) Utilidad neta $ 188201 $ 285748 $ 559337 $ 9.29609 $ 12.892,76
Elaborado por Campoverde, J (2019)
4.10. Flujo de efectivo
Tabla 56
Flujo de efectivo
Flujo de efectivo
Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
(+) Préstamo $ 30.000,00 $ -0 $ -3 -3 - $ -
(+) Ventas $ - $ 210.000,00 $ 231.000,00 $ 254.100,00 $ 279.510,00 $ 307.461,00
(=) Beneficio neto $ 30.000,00 $ 210.000,00 $ 231.000,00 $ 254.100,00 $ 279.510,00 $ 307.461,00
() Inversiones $ -43.059,70 $ - $ - 8 - 8 - 3 -
(-) Costos de produccion $ - $-162.528,17 $-178.702,35 $-196.045,57 $-215.107,96 $-236.061,43
(-) Gastos de operacion $ - $ -38936,60 $ -42.291,12 $ -43.921,37 $ -45524,19 $ -47.096,87
(-) Impuestos (33,7%) $ - $ 95662 $ -145244 $ -2.84309 $ -472516 $ -6.553,34
(-) Pago de capital $ - $ -493746 $ -541936 $ -594829 $ -6.52884 $ -7.166,05
(=) Costo total $ -43.059,70 $-207.358,85 $-227.865,28 $-248.758,31 $-271.886,15 $-296.877,69
(=) Flujo neto de efectivo  $ -13.059,70 $ 264115 $ 313472 $ 534169 $ 76238 $ 1058331

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.11. Balance General

Tabla 57
Balance general

Balance general

Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Activo
(=) Activo Corriente $ 10.301,80 $ 22.710,95 $ 26.822,47 $ 33.23864 $ 42.04442 $ 53.927,85
(+) Efectivo y equivalentes al efectivo $ 1030180 $ 419295 $ 6.452,67 $ 1083186 $ 17.396,96 $ 26.815,64
(+) Cuentas por cobrar $ - $ 875000 $ 9.62500 $ 10.587,50 $ 11.646,25 $ 12.810,88
(+) Inventarios $ - $ 976800 $ 10.74480 $ 11.819,28 $ 13.001,21 $ 14.301,33
(=) Activo No Corriente $ 32.757,90 $ 27.061,30 $ 21.364,70 $ 1566810 $ 10.811,50 $ 5.954,90
(+) Propiedad, planta y equipo $ 29.886,00 $ 29.886,00 $ 29.886,00 $ 29.886,00 $ 29.886,00 $ 29.886,00
(-) Depreciacion acumulada $ - $ -529660 $ -10593,20 $ -15.889,80 $ -20.746,40 $ -25.603,00
(+) Intangibles $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.20000 $ 1.20000 $ 1.200,00 $ 1.200,00
(-) Amortizacion acumulada $ - $ -400,00 $ -800,00 $ -1.200,00 $ -1.200,00 $ -1.200,00
(+) Gastos preoperativos $ 167190 $ 167190 $ 167190 $ 167190 $ 167190 $ 1.671,90
(=) Total activo $ 43.059,70 $ 49.772,25 $ 48.187,17 $ 48.906,74 $ 52.855,92 $ 59.882,75

Pasivo
(=) Pasivo Corriente $ - $ 976800 $ 10.74480 $ 11.819,28 $ 13.001,21 $ 14.301,33
(+) Cuentas por pagar $ - $ 976800 $ 10.74480 $ 11.81928 $ 13.001,21 $ 14.301,33
(=) Pasivo No Corriente $ 30.000,00 $ 25.062,54 $ 19.643,18 $ 1369489 $ 7.166,05 $ -
(+) Obligaciones con instituciones financieras $ 30.000,00 $ 25.062,54 $ 19.643,18 $ 13.69489 $ 7.166,05 $ -
(=) Total pasivo $ 30.000,00 $ 34.830,54 $ 30.387,98 $ 2551417 $ 20.167,26 $ 14.301,33

Patrimonio

(+) Capital social $ 13.059,70 $ 13.059,70 $ 13.059,70 $ 13.059,70 $ 13.059,70 $ 13.059,70
(+) Utilidades retenidas $ - $ 188201 $ 473949 $ 1033286 $ 19.62896 $ 32.521,72
(=) Total patrimonio $ 13.059,70 $ 14.941,71 $ 17.799,19 $ 2339256 $ 32.688,65 $ 45.581,42
(=) Total pasivo & patrimonio $ 43.059,70 $ 49.772,25 $ 48.187,17 $ 48.906,74 $ 52.855,92 $ 59.882,75

Elaborado por Campoverde, J (2019)



4.12. Costo de capital

Tabla 58
Costo de capital

Costo de capital

Aportacion Detalle % TMAR Ponderacion
Inflacion 4,57%
Accionistas Premio al riesgo 20% 25,48% 7,73%
Aportacion 30%
BanEcuad Tasa efectiva 9,76% . .
anecuador Aportacion 70% 9,76% 6,80%
Total TMAR 14,53%

Elaborado por Campoverde, J (2019)
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4.13. Indicadores Financieros

Tabla 59
Indicadores Financieros 1

Indicadores financieros

Ratios Detalle Afo 1 Afo 2 Ano 3 Afo4 Afob5
. Liquidez corriente 2,33 2,50 2,81 3,23 3,77
Liquidez L

Prueba acida 1,33 1,50 1,81 2,23 2,77

Apalancamiento Endeudamiento del activo 0,70 0,63 0,52 0,38 0,24
P Endeudamiento total 233 171 109 062 031
Margen neto 1% 1% 2% 3% 4%

Rentabilidad Retorno sobre los activos 4% 6% 11% 18% 22%

Retorno sobre el

- . 13% 16% 24% 28% 28%
patrimonio

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Al observar las ratios de liquidez se pueden observar que la empresa posee una liquidez
rentable para poder cumplir con sus obligaciones financieras a corto y largo plazo, la liquidez

corriente y la prueba acida aumentan notablemente afio tras afio.

El apalancamiento disminuye considerablemente durante el tiempo lo cual es favorable
para la empresa, esto garantiza la capacidad de cumplir con las obligaciones del endeudamiento
de sus activos y patrimonio. La ratio de rentabilidad, va creciendo anualmente sus utilidades.

Tabla 60
Indicadores financieros 2

Indicadores financieros

Detalle Valor
VAN $ 4.993,98
TIR 26%
PAYBACK 3,25a
IR 1,38

Elaborado por Campoverde, J (2019)

Analizando los indicadores financieros podemos establecer que el VAN y la TIR nos
muestran la recuperacion de la inversion del presente proyecto, y sus ganancias reflejadas en

el IR. Lainversion sera recuperada en un periodo de 3.25 afios.
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4.14. Andlisis de sensibilidad y riesgo

Tabla 61
Analisis multidimensional

Analisis multidimensional
VAN Unidades producidas

$5.351,55  6.000 uds 5.900 uds 5.800 uds 5.700 uds 5.600 uds
$35,00 $5.351,55 $4.549,01 $2.943,95 $536,35 -$2.673,79
Precio de $34,75 -$7.716,05  -$8.417,74  -$9.821,12  -$11.926,18 -$14.732,93
venta $34,50 -$22.800,56  -$23.300,56  -$24.300,55 -$25.800,55 -$27.800,53
unitario $34,25 -$36.876,62  -$37.074,08  -$37.469,00 -$38.061,38 -$38.851,23
$34,00 -$46.918,86  -$46.712,94  -$46.301,10 -$45.683,33  -$44.859,65
VAN Unidades producidas

$5.351,55  6.000 uds 5.900 uds 5.800 uds 5.700 uds 5.600 uds

$33,56 $5.351,55  $4.549,01  $2.943,95 $536,35 -$2.673,79
Costo $33,81 -$3.765,21  -$4.54592  -$6.107,33  -$8.449,44  -$11.572,26
total $34,06  -$13.31854 -$14.055,59 -$15.529,68 -$17.740,83 -$20.689,02
unitario $34,31 -$22.653,59 -$23.325,15 -$24.668,27 -$26.682,96 -$29.369,21
$34,56  -$31.11549 -$31.699,74 -$32.868,23 -$34.620,98 -$36.957,97

Elaborado por Campoverde, J (2019)

En el analisis de sensibilidad podemos determinar que el Kit a ofertar tendra un costo de
$35.00 dolares, la empresa dara seguimiento que se cumplan las metas mensuales por ende a
comercializar y distribuir los kit, con el objetivo de mantener la rentabilidad y asegurando la

estabilidad en el mercado.
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CONCLUSIONES

Realizado el presente plan de negocios se ha llegado a las siguientes conclusiones:

e Evaint S.A. es una empresa que se dedicard a la distribucion de productos capilares en
Guayaquil estard ubicada en el norte de la Ciudad.

e Las encuestas nos demostraron una aceptacion en el mercado, interés por el producto a
ofrecer.

e Evaint S.A. ofrecerd un kit de productos (Champoo, mascarilla capilar, aceites
capilares, fijador, tintes a un costo razonable y aceptable.

e Para iniciar las actividades se cont6 con un financiamiento de la empresa sera un 72%
con un préstamo por la institucion publica, mientras que el 28% sera aportado por la
accionista.

e Iniciamos las actividades con un minimo de 4 empleados par a poder realizar todas
las operaciones del negocio.

e Las estrategias para la presente propuesta, tiene como objetivo impulsar la demanda del
producto, por parte del segmento objetivo y a largo plazo buscar otros segmentos.

e En el plan de operaciones se disefid la estructura de la empresa y los procesos que se
requiere para distribuir el producto de forma eficiente, cumpliendo de manera oportuna
al cliente, evitando inconvenientes en la distribucion.

e En el estudio financiero realizado, se llega a la conclusion que el negocio obtiene una
rentabilidad positiva, obteniendo un VAN de $4.993,98 y TIR 26% confirman la
viabilidad del proyecto.
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RECOMENDACIONES

Para la realizacion de este plan de negocios se sugiere las siguientes recomendaciones:

e Se recomienda realizar una investigacion de mercado posterior al primer afio de
distribucion del producto, con el objetivo de obtener informacién de los gustos,
preferencias y satisfaccion de los clientes acerca del kit, debido que constantemente hay
exigencia por parte del cliente.

e Serecomienda capacitar periodicamente al equipo de venta.

e Se recomienda hacer un estudio de mercado para posible apertura en otro segmento
dentro de la industria capilar.

e Serecomienda gestionar las redes sociales con la finalidad de informar y despejar dudas
acerca del producto que se ofrece y sus beneficios.

e Serecomienda fidelizar a los clientes de mayor consumo, y clientes nuevos captar con

pequefios descuentos 0 promociones.
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ANEXOS

Anexo 1

Formato de Encuestas

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil

Objetivo: Establecer un diagnostico acerca de los productos capilares en la ciudad de

Guayaquil, dirigido a los salones de belleza.
Edad: Género: F__ M

Encuesta de Productos Capilares

1.- ¢ Cuales de los siguientes productos son de mayor consumo en su salon de belleza?

Champoo Cremas Capilares| Acondicionadores Aceite Capilares

Tintes Tratamientos capilares Todos los anteriores

2.- ¢Que marcas de productos consume el cliente?

Rene Chardon Sara Maxibelt Beldis otros

3.- ¢En el momento de comprar un producto capilar, lo mas importante para usted es? (marcar

una opcién)

Calidad Precio Marca Cantidad Presentacion

4.- ;Como califica a sus proveedores, en cuanto a servicio y precio?

Bueno Regular Malo

5.- ¢ Le gustaria contar con activaciones de stand ante productos nuevos?

Sl NO

6.- A su criterio, desearia que su proveedor mejorara en:

Atencion al cliente buir el producto Post venta

7.- ¢Le interesaria adquirir productos capilares, en su salon de belleza?

Sl NO
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Anexo 2

Amortizacion del préstamo al BanEcuador

b BanEcuador

Tipo PYME
Destino Activo Fijo
Sector Economico N/A
Facilidad Fequena y Mediana
Tipo Amortizacion Smpress
Cuota Fija

Forma de Pago
Anusl

Detalle Simulacion de Crédito

Tasa Nominal(%e)
Tasa Efectiva()

Monto(USD)

PlazofAnos)
Fecha Simulacion

§.76
9.76

30,000.00

5

2020-07-19

Recuerda: Esta informacion es una simulacion de crédito que permite familianzarse con nuestro sistema
No tiene validez como documento legal 0 como solicitud de crédito

Periodo Saldo Capital Intereés Cuota
0 30000.00
1 25082.54 403748 2828.00 7865.46
2 10643.18 5410.26 244610 786546
3 13804.80 504820 1017.17 7865.46
< 7168.05 6528.84 1338.62 7865.46
5 0.00 7166.05 600.41 7865.46
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Anexo 3

Proyeccion de ventas de productos capilares

Proyeccion de ventas de productos capilares periodo (2015-2024)

Afios Ventas en délares ($) Tasa de crecimiento (%)
2015 $ 6.657.692,59 ]
2016 $ 6.759.078,77 1,52%
2017 $ 6.875.970,26 1,73%
2018 $ 7.009.144,00 1,94%
2019 $ 7.149.326,88 2,00%
2020 $ 7.260.242,64 1,55%
2021 $ 7.383.576,03 1,70%
2022 $ 7.506.909,41 1,67%
2023 $ 7.630.242,79 1,64%
2024 $ 7.753.576,17 1,62%
Promedio 1,71%

Fuente: INEC, 2019
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