A e ey
***t*****

-
—:r"_r‘—i‘_)

-
UG

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

TESIS PRESENTADA COMO REQUISITO PARA OPTAR POR EL

TITULO DE CONTADURIA PUBLICA AUTORIZADA

TEMA:

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA ESTABLECER UNA EMPRESA
DEDICADA A LA FABRICACION Y DISTRIBUCION DE COSMETICOS
EN EL DISTRITO 3, CIRCUITO 4 CENTRO DE LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL”

AUTORES
DANUSKA LISSETTE ARANDA MOREIRA
NESTOR STEVEN MATEO MITE
TUTOR:
ING. CHRISTIAN LOPEZ PINARGOTE

GUAYAQUIL - ECUADOR

2015



Presidencia Plan Nacional K
~ de la Republica v . Flan Naciona
del Ecuador /* e | S *—=SENESCYT

. ) Secretaria Naconal de Educacion Supenior, Cencla,
Tocnciog|a @ inoovaciin

REPOSITARIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS

TITULO:*ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA ESTABLECER UNA EMPRESA
DEDICADA A LA FABRICACION Y DISTRIBUCION DE COSMETICOS EN EL
DISTRITO 3, CIRCUITO 4 CENTRO DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

AUTOR/ES: REVISORES:
Aranda Moreira Danuska Lissette
Mateo Mite Néstor Steven

INSTITUCION:UNIVERSIDAD DE | FACULTAD: CIENCIAS

GUAYAQUIL ADMINISTRATIVAS
CARRERA:CONTADURIA PUBLICA AUTORIZADA
FECHA DE PUBLICACION: | N. DE PAGS:

AREAS TEMATICAS:

PALABRAS CLAVE:

RESUMEN: La elaboracion y comercializacion de cosméticos nacionales, es una actividad que en el
pais no se ha dado en el pasar de los ultimos tiempos, debido a que el mismo se ha caracterizado que
en el sector cosmetélogo se importen los productos que se vayan a comercializar dentro del pais
obviando el factor principal que es el impulso de la matriz productiva nacional con el que cuenta el pais,
es por ello que con las nuevas normativas que el actual gobierno implemento, restringiendo las
importaciones y dando impulso a la produccion nacional para desarrollar la industrializacién el Ecuador.
Las restricciones a las importaciones que se implementaron en el pais sobre los productos de belleza, ha
generado gran importancia y enfoque al desarrollo de los productores nacionales impulsando el
emprendimiento a la fabricacion de los productos que forman parte del sector cosmetdlogo para asi
satisfacer la demanda nacional que posee el pais en lo que respecta al consumo necesario de
cosmeéticos, en la que se ha visto afectada por la diminuta oferta que ocasiond la aceptacion de los
productos internacionales. En el contexto laboral se involucra el planteamiento del problema para tener
conocimiento a fondo sobre el tema en que se basa la investigacion, después de aquello se procede a
elaborar el marco tedrico para conceptualizar todas aquellas variables y contextos en lo referente a la
produccion y elaboracion de cosméticos en el Ecuador y las diversas decisiones que se llevaron a cabo
dentro del pais para impulsar el desarrollo de los productores nacionales en lo que respecta al sector
cosmetologo.

N. DE REGISTRO (en base de N. DE CLASIFICACION:
datos):

DIRECCION URL (tesis en la web):

ADJUNTO URL (tesis en la web):

ADJUNTO PDF: [ ]Sl NO

CONTACTO CON AUTORESI/ES: Teléfono: E-mail:

Aranda Moreira Danuska Lissette | 0986558791 baby.danuska@hotmail.com
Mateo Mite Néstor Steven 0989900002 stemateo@gmail.com

CONTACTO EN LA INSTITUCION: Nombre:



mailto:baby.danuska@hotmail.comes
mailto:stemateo@gmail.com

CERTIFICACION DEL TUTOR

Habiendo sido nombrado, ING. CHRISTIAN LOPEZ PINARGOTE, como
tutor de tesis de grado como requisito para optar por el titulo de
CONTADURIA PUBLICA AUTORIZADA de la Facultad de Ciencias
Administrativas de la Universidad de Guayaquil presentado por las

egresadas:
DANUSKA LISSETTE ARANDA MOREIRA con C.1.: 092479835-8

NESTOR STEVEN MATEO MITE con C.l.: 0922121843

TEMA:

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA ESTABLECER UNA EMPRESA
DEDICADA A LA FABRICACION Y DISTRIBUCION DE COSMETICOS
EN EL DISTRITO 3, CIRCUITO 4 CENTRO DE LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL”

CERTIFICO QUE: he revisado y aprobado la tesis en todas sus partes,
bien podrian la egresada y el egresado encontrarse aptos para la

sustentacion.

ING. CHRISTIAN LOPEZ PINARGOTE
TUTOR DE TESIS



CERTIFICADO DE REVISION DE LA REDACCION Y ORTOGRAFIA

YO, Cecilia Mendieta Garcia, certifico que he revisado la redaccion y
ortografia de la tesis

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE ESTABLECER UNA EMPRESA
DEDICADA A LA FABRICACION Y DISTRIBUCION DE COSMETICOS
EN EL DISTRITO 3, CIRCUITO 4 CENTRO DE LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL.

ELABORADO POR LOS EGRESADOS:

DANUSKA LISSETTE ARANDA MOREIRA
NESTOR STEVEN MATEO MITE

Para el efecto he procedido a leer y analizar de manera profunda el estilo
y la forma del contenido del texto:

Se denota pulcritud en la escritura en todas sus partes.

La acentuacion es precisa.

Se utiliza los signos de puntacion de manera acertada.

En todos los ejes tematicos se evita los vicios de diccion.

Hay concrecidn y exactitud en las ideas

No incurre en errores en la utilizacion de las letras.

La aplicacion de las sinonimias es correcta

Se maneja con conocimiento y precision la morfosintaxis.

El lenguaje es pedagdgico, académico, sencillo, y directo, por lo
tanto de facil comprension

Por lo expuesto y en uso de mis derechos como Magister en Educacién
Superior y Especialista en Desarrollo de Proyectos, Sociales y
Educativos, recomiendo la VALIDEZ ORTOGROFICA de su proyecto
previo a la obtencibn del titulo CONTADOR(A) PUBLICO(A)
AUTORIZADO(A).

Atentamente,

MSC. Cecilia Mendieta Garcia
Catedratica de la Facultad de Filosofia
REGISTRO SENESCYT # 1006-06-651875
Celular: 0985813440



RENUNCIA DE LOS DERECHOS DE AUTORES

Por medio de la presente certifico que los contenidos desarrollados en
esta tesis son de absoluta propiedad y responsabilidad de DANUSKA
LISSETTE ARANDA MOREIRA CON C.l.: 092479835-8 y NESTOR
STEVEN MATEO MITE CON C.I.: 0922121843

Cuyo tema es:

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA ESTABLECER UNA EMPRESA
DEDICADA A LA FABRICACION Y DISTRIBUCION DE COSMETICOS
EN EL DISTRITO 3, CIRCUITO 4 CENTRO DE LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL"

Derechos que renunciamos a favor de la Universidad de Guayaquil, para

gue haga uso como a bien tenga.

Danuska Lissette Aranda Moreira
C.l1.: 092479835-8

Néstor Steven Mateo Mite

C.1.: 0922121843



INDICE GENERAL

PORTADA ..ttt e e e e e e e e e e e e I
REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIAS Y TECNOLOGIA................... I
CERTIFICACION DEL TUTOR ..ottt 1
CERTIFICADO DE REVISION DE LA REDACCION Y ORTOGRAFIA...IV
RENUNCIA DE LOS DERECHOS DE AUTORES........ccccccvveeeeeeiiie \Y
INDICE DE TABLAS ..ottt et Xl
INDICE DE GRAFICOS .....cciiiieiiiieieie ettt XIV
INDICE DE FIGURAS........ooveiieeeeeteeeeeeee ettt XV
INDICE DE ANEXOS.....coiiieiteeieeeeeeeeee et XVI
AGRADECIMIENTO ..ottt e e XVII
DEDIC AT ORI A e XIX
RESUMEN ... e e e e e e e aaaas XX
ABSTRACT L.ttt e e e e e e e e e e e e e e XXI
INTRODUGCCION ..ottt 1
ANTECEDENTES. ... oo e e e e e e 3
EL PROBLEMA ...t e e e e 5
Planteamiento del problema ..........cccccooiii i 5
Formulacién y Sistematizacion del Problema............cccccciiieeiiieennn, 7
Objetivos de la investigacCion............ueeeiiiiiiiiiiiiiieeeee e 8
ODJELIVO GENEIA ... .uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb eenaeneae 8
ODbjetivos ESPECITICOS ..iiiiiiiieeece e 8
Justificacion del Proyecto ..., 9
Justificacion TeONCA .......ccceevviiiiiiieee e 9
Justificacion MetodolOgiCa........ccovvvvviiiiiiiii e 9
JUSHIficacion PractiCa........cccccieiiiiiiiie 10
HIpOteSis general........oooovviiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 11
Aspectos MetodOlOGICOS ....uuuiiiiiiieiiiiiiiie e 12
Novedad CientifiCa ......ccccvvviiiiiiiii 13

\



CAPTTULO Lottt ettt 14

1. MARCO TEORICO .. .ciiiiiiiiieiiiieieie sttt 14
1.1.Fundamentacion tEOFICA .....uuuuuuerriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieebeieeaeeeeeeeaeeeeanaeee 14
1.1.1. Restricciones a las importaciones de cOSmMEticos ................... 14
1.1.2. Principal Estrategia de la Presidencia ..........ccccuuvvvveiieiieiiennnnnnns 19
1.1.3. ¢Por qué se ha decidido invertir en el sector? ........ccccceeeeeeenne 22
1.1.4. La producCion NACIONAl..........ceiieeeeiiieeiiiiie e eee e eeeeeaenns 22
1.2.Marco Conceptual ......oouiiiiiiiiiii e 23
1.3.Marco CoNtEXTUAL .....oviieeiieiieie e 26
CAPITULO ittt 28
2. ESTUDIO Y ANALISIS DEL MERCADO ......c.coceeveiecieeeeeeeeeeeens 28
2.1.Caracteristicas del Mercado ..............uuuuuuruimmmmmmemmiiiiiiiieieeeenneennennnn. 28
2.1.1. Segmentacion del Mercado......cccccoovviiiiiiiiiiieeeeeeiieeeee e 31
2.1.1.1. Segmentacion GeografiCa.........cccuuuuuuuumummuiriiiiiiiiiiiiiiininennnnnnnes 31
2.1.1.2. Segmentacion Demografica.........cccceevvieeiiiiiiiiiiiiieee e, 31
2.1.1.3. Segmentacidén Psicografica........ccccceeeiiiiiiiiiiiiiiiie e, 32
2.1.1.4. Segmentacion Conductual..........oooiiiiiiiiiiiiiiiiee e 32
2.2. Analisis de la encuesta DLAN COMERCIAL.......cccccovvieeeeeiveiinnnnnn. 32
2.2.1. EStudio de 12 ENCUBSTA .....uuuuuuriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieneeeeeenees 32
2.2.2. PObIacion Y MUESEIA .......uvuiieieeeiieeeeie e 33
W20 I o o ] = T T Y o S 33
2.2.2.2. MUBSTI@ e e s 34
2.2.3. Resultados De Encuesta DLAN COMERCIAL...........uvvvvviiviiinnnns 35
2.3. Analisis de lademanday oferta........ccccccuvveruirnrinimniiiiiiiiiiiiinninnann. 53
2.3.1. Analisis de la Demanda..........ccuuuuuuruummmminmnniiiiiieineeeneennnnn... 53
2.3.2. ANAlISiS de 18 Oferta........uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 55
2.3.2.1. Oferta competitiva o de mercado libre...........ccccoeeeeeeieiiiinnnnnnn. 56
2.3.2.2. Oferta 0ligopOliCa .......uuuuuuiriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 56
2.3.2.3. Oferta MonopOlliCa ......oocuevviiiiiiie e 57
2.4. Gestion ambiental y responsabilidad social ........ccccoeeeeevvvveivnnnnnn. 57

VI



2.4.1. Normas de Gestidon ambiental ..........cooovoneeeiiii e, 57

2.4.1.1. Normas I1SO 14000 del SGA.......ooiiiiie e 58
2.4.2. Sistema de Gestion Ambiental ISO 14001 ..........cccccceeeeeeeeennne 58
2.5.Normativas del medio ambiente..........cccccuuiiriiiiriiiiiiiiiiiiins 59
2.6. COMPEBLENCIA ....cvviii e s 60
2.7.Beneficios y Aportes de los Cosméticos al Medio Ambiente...... 60
2.8.Logisticade [a EMPreSa......ccccuueiiiiieiiiiiiiiiiiieeee e 62
2.9.Planificacion Estratégica (FODA).......ccccoiiiieeiiieeiiicee e 63
P2 N = LT S [N (=T o o T 65
2SI N o - LTS E N 0 =1 Lo 66
2.10. Estrategias a Implementar ............cccuueuiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeees 67
2.10.1. Clases de EStrat@gias .....ccceeeeeevrrrerueiiiiiie e e eeeeannnns 67
2.10.2. ProducCtos SUSHITULOS ...uuuuuiieieiiiiiiiiiiii e 67
2.11. MArKeting MiX .....uuuuuueeueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiie e 68
2200 0 0t O o o L o} R 69
P2 R o = o] o 69
20030 PlazZa. ..o 70
2.11.3.1. Posicionamiento de la empresa .........ccccevveeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnne 71
2.11.3.2. Canal de distribUCION.......cccoeviiiiiiciiee e 71
P20 1 7 0T 4o 1o o ] o 72
2.12. Mercado del ProyecCto.......cooeeiiiiiii i 72
P G T o 01V T=To Lo =P 73
2.14. Competencia Directa € INdIreCta ............uevveuvemimiiimiiiiiiiiiiiiiiiiennnns 73
2.15. Caracteristicas del producto.........cccccceeiieiieiiiieiiiceee e, 74
2.15.1. Descripcion del producto 0 SErviCio ..........eeveeeeverierniiinniennnnnnnns 74
2.05.2. MAICAS ...ttt 75
2.15.3. ldentidad COrporativa ......ccoeeeeeeeeeeiiiiiiie e e e eeeeaanns 75
2.15.4. Envase, PreSentaciones .......ccoovvveivuiiiiieeeeeeeeeeiiee e e e e 75
2.15.5. Componentes en la fabricacién del producto ............cccevveeee 76
2.15.5.1. MAEEITA PrIMIB....uuuuuuuuuununuiniieniinnneaeenneaaaaeeeaaneseeeneeeaeeeeeneneeaaeeenne 76
2.16. Ventajas y desventajas de 10S COSMELICOS .......uvvvvveeeeeeireevnnnnnnn. 81
2.17.1. Determinacion de costo por producto .......ccccceceeeeeeeeeeeeeeiinnnnnn, 82

VIl



2.17.2. Parametros en lafijacion de precios a los productos. ............ 83

2.17.2.1. Fijacion de precio basada (Ofertay la Demanda) ................ 83
2.17.2.2. Fijacion de precio basada en 10S COStOS .......cccvvviveveeeeeennnnne 83
CAPITULO ittt 85
3. ORGANIZACION Y ESTRUCTURA DE LA EMPRESA.......c.cccvee..... 85
3.1. Aspectos Legales y de ConstituCiON...........uvvvvvvvviviiiiiiiiiiiiiniiinnnns 85
3.2. Principales Caracteristicas de la Compafia...........ccccuvveeeeeeeennnnne 86
3.3. Estructurade la Compania.........ccceeveuiiiiiiiieeceeeeecee e 87
3.3.1. DISPOSICION fiSICA ..ccovvieiiiiiie e 87
3.3.2. DisSpoSiciOn 0peracional..........ccccoeeiiiiiiiiiiiiiieeee e 88
3.3.3. Organigrama estructural de la Compafia...........cccccvvvvvnnrnnnnnnnns 88
3.3.4. Recursos de la Compania.......cccceeevvvviiiiieecieeeccee e, 89
3.3.4.1. Recursos ECONOMICOS ......uuuuuuuuuiuriiniiiiiinnnnnnnnennnennnnnnnnnnnennnnnnne 89
3.3.4.2. Talento HUM@ANO .....cooeviiiiiiee e 90
3.3.4.3. Recursos de SUMINISIOS .....ccovveeuiiiiiiiee e e e 90
3.3.4.4. RECUISOS TECNICOS ..uuuuuuuuiuruununnniininnnnnnnnsnsnnnssnsnnnnnnsnnnnnnnnssnnnnnnes 91
3.4. Localizacion del Proyecto .....cooeceeiiiiiiiiiiiiie e 91
3.5. Mision y Vision de la Compania ........oooeueeiiiiiiieeiiiiieeeeee e 92
351 MISION .ot a e 92
3.5.2. VISION it a e 92
3.6. Objetivos de la EMPreSa ...coooec i 92
3.6.1. ODJetivo GENEral .........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 92
3.6.2. ODbjetivos ESPECITICOS .. .uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiibeeaeees 92
3.7. Fundamentacion de la Propuesta.........cccoeeeeevviiiiiiiiiiee e, 93
3.8. Actividades a Desarrollar ... 94
3.9. Cronograma de €JECUCION ......uuuiiiiieeeeiiiiiiiiiie e 95
3.10. Presupuesto De VENTAS ......ccuuviiiiiiiiiiiiecieeee e 95
3.11. Presupuestos de ProducCCiOn ..........ccceeieeeeeeeiiiiiiiiiee e 97
3.12. Presupuestos de COMPIaS.....ccooiiiiiuiuiiiiiaaeeeeeeeiiiiiaee e e e e eeeeennennnns 98
3.13. Presupuestos de Materiales Requeridos ..........cccuvvvvvevninennennne 100
3.14. Presupuestos de Gastos Operacionales ........ccccccccceeeieeeeeeennnns 101
I ST TV g Loa =T 01T 1 (o J 103



3.16. INversion €n ACtIVOS FijOS......uuuuuuuuuiiiiiiiiniiininiinnnnnninennnnnnnnnnnnnnne. 105

3.17. Presupuesto de Flujo de EfeCtiVO ............uuvvuimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiine 107
3.18. Presupuesto de Costo de ProduccCion .........ccccvvvvvvvvevnnnennnnnnnnns 107
3.19. Punto De Equilibrio en Mezclas de Productos...............ccceeeee 109
3.20. Estados De ReSUltados ........cvieiiiiiiiiiiiiiiieee e 111
3.21. Indicadores FINANCIEIOS .....uuuiieie it eeeeie e e e eeeeees 112
CONCLUSIONES ... e e e e e eaa e 116
RECOMENDACIONES. ...ttt 118
BIBLIOGRAFIA ... 119
ANEX O S .. 123



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 - Balanza Comercial (Expresada en millones de Dolares)............ 5
Tabla 2 — Balanza Comercial de Exportaciones e Importaciones.............. 6
Tabla 1 - Importacion de cosméticos y productos relacionados............... 17
Tabla 2 - Instituciones relacionadas con la matriz productiva.................. 21
Tabla 3 - Censo de Poblacion y Vivienda del Ecuador Afio 2010............ 33
TADIA 4 - SEXO..ciiiiiiiiie e 35
Tabla b5 - Edad ..o 36
Tabla 6 - Actividades a la que se dediCa ..........c.ceveeiviiiiiiiiiiiii e 38
Tabla 7 - Residencia de DIStritOS .........coeeeviuiiiiiiieeeeeeeeeiie e 39
Tabla 8 - Frecuencia en la Compra de COSMELICOS........cceevvvviivvrreeeennnnn. 40
Tabla 9 - Nivel de Importancia al adquirir un Cosmeticos.............cc...ue.... 41
Tabla 10 - Conocimiento de los Productos DLAN COMERCIAL.............. 42
Tabla 11 - Adquisicion de Productos ...........cccoeeeeeeeeieei e, 44
Tabla 12 - Entidades de COSMELICOS ......cceeeeeeeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 45
Tabla 13 - Instauracién de Empresa Nacional .............ccccceeeeeeeeeeeieeinnnnnnn. 46
Tabla 14 - Servicios de la Nueva EmMpPresa.......cccooeeevvvviiieeiiiiiiieeeiiiiieeeeens 47
Tabla 15 - Productos con Materia Prima Nacional.................cccoooeeeeeeen. 48
Tabla 16 - Lugar 0 Medio de COmMPra .......ooeeeeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 49
Tabla 17 - Productos adquiridos con Frecuencia..........ccccoeeeeeeeeeeeeennnnnnnn. 51
Tabla 18 Escalera de PreCiOS.......coouuuiiiieiiiii e 70
Tabla 19 - LOGOLIPO ..o 75
Tabla 20 - Capital SOCIAl...........uuuiiiieeeiiieee e 86
Tabla 21 - Cronograma de la Organizacion .............ccccccceeeeeeeeeeeeeeiiininnnn, 95
Tabla 22 — Presupuesto de Ventas (Unidades) .........cceuvvveeiieieiieeeeiinnnnnnn. 95
Tabla 23 — Presupuesto De Ventas (DOIares) .........ccccceveeeeeeeiiiiiiveeeenenn. 96
Tabla 24 - Presupuesto Ventas Contado/Crédito (Délares).................... 96
Tabla 25 — Presupuesto de Recuperacion de Cartera.............ccceevevvvnnnnn. 96
Tabla 26 — Presupuesto de Produccion (Unidades)...........cccceeeeeeeeeeeennn. 97
Tabla 27 — Resumen de Produccion por Lineas (unidades).................... 97
Tabla 28 — Presupuesto de Produccion (dolares).........ccceeeeveeeeeeeveennnnnnnn. 97

XI



Tabla 29 — Resumen De Produccion Por Lineas (Dolares) ..................... 98
Tabla 30 - Presupuestos de Compas Productos faciales (Délares)......... 98
Tabla 31 - Presupuestos de Compas Productos uiias (Délares) ............. 98
Tabla 32 - Presupuestos de Compas Productos Corporales (Délares) ... 98
Tabla 33 - Presupuestos de Compas Productos Capilares (Délares)...... 99
Tabla 34 — Resumen de Presupuesto de Compras Totales .................... 99

Tabla 35 — Resumen De Presupuesto De Compras Por Lineas (Ddlares)

................................................................................................................. 99
Tabla 36 — Presupuesto De Financiamiento De Compras (Délares) ....... 99
Tabla 37 — Presupuesto de Desembolsos por Compras.............ccceveen.. 100
Tabla 38 - Presupuesto De Material Requerido Productos Faciales
(=100 1) TN 100
Tabla 39 - Presupuesto De Material Requerido Productos Ufas (Gramos)
............................................................................................................... 100
Tabla 40 - Presupuesto De Material Requerido Productos Corporales
(=000 1) 101
Tabla 41 - Presupuesto De Material Requerido Productos Capilares
(1210 00 1= PSPPI 101
Tabla 42 — Presupuesto de Sueldos 'y Salarios ..., 101
Tabla 43 — Presupuesto de Gastos de Ventas ........cccccceeeeeeeeeeeeeeeinnnnnnn. 102
Tabla 44 — Presupuesto de Gastos Varios .........cccoevvvvvviiiieeeeeeeeeeenvinnnnn, 102
Tabla 45 — Presupuesto de Gastos de Servicios Basicos...................... 102
Tabla 46 — Presupuesto de Gastos de Permisos y Patentes................. 102

Tabla 47 — Presupuesto de Desembolsos por Gastos Operacionales... 103

Tabla 48 — Amortizacion (Préstamo)...........cccceeeeeeeiiieiiiiiiiiiee e, 104
Tabla 49 — Amortizacion Anual del Financiamiento ..............cceeeeeeeeenn. 104
Tabla 50 — Presupuesto Pago de Financiamiento .............cccoeevvvevvvnnnnnn. 104
Tabla 51 — ACHIVOS FijJOS....ccvveeiiiiiiee e 105
Tabla 52 — Depreciacion Mensual de Activos FijoS.......cccoeeeeeeeeeveeinnnnnn. 105
Tabla 53 — Depreciacion Acumulada ..........cccooeeeeeiiiiiiiiiiiieeee e, 106
Tabla 54 — Presupuesto de Desembolsos de Activos Fijos ................... 106
Tabla 55 — Flujo de EfeCtiVO .......cooeeeeiiiieeciee e 107

Xl



Tabla 56 — Materia Prima ConsSUMIda........c.veueeeeeeeeeee e 107

Tabla 57 — Mano de Obra DirecCta.............uuuiiiiieiiiiiiiiiiieee e 107
Tabla 58 — Mano de Obra Directa por Lineas..........cccccceeeenniiiiiiieenennnn. 108
Tabla 59 — Gastos Indirectos de Fabricacion............ccccccceeevviiiiiiieeeennnn. 108
Tabla 60 — Costo de Produccion por Lineas..........cccccuvvveeeeeeeeeeeveeiinnnnnn, 108
Tabla 61 — Margen de Contribucion por lineas..........ccccceeeeeeeeeveeeeininnnnn. 109
Tabla 62 — COSIOS FijJOS ....cooieeeeeeeee e 109
Tabla 63 — Costos Variables.........coooevvviiiiiiiiie e 110
Tabla 64 — Punto de equilibrio ..., 110
Tabla 65 — Estado de Resultados ..., 111
Tabla 66 — COSt0 dE VENTA ......uuuuiieieiiiieiiii e 112
Tabla 67 - Estado De Contribucion Marginal ...........cccccoeeeevviiiiiineeeennnn. 112
Tabla 68 — Apalancamiento Operativo..........ccccoeeevvveviiiiiiiiiee e, 112
Tabla 69 — Margen de Seguridad............ccooiiiiiiiiiie e, 113
Tabla 70 — Flujo de Efectivo Descontado ...........ccoovvvevveiiiiieeeeeeeeeeiiiinnnn, 113
Tabla 71 — Valor Presente NetO.........cooovvuueeiiiieeeeieeeeee e 114
Tabla 72 — indice de Rentabilidad...............cccccveveeeeeeeeeeececeeeeie e 114
TaADIA 73 = TIR oo e e ea e 115

Xl



INDICE DE GRAFICOS

Grafico 1 - Exportacion total de las ventas externas...............cccceveevvvnnnnn. 20
Grafico 2 - Demanda de exportacion de cosméticos en el pais.............. 30
(€T iToTo JC T 1= (o 35
(€T i ToT T A o -V 36
Grafico 5 — Rango de edades Sexo MasculinO..............uuceeeeeeeeeeeeeinnnnnnn. 37
Grafico 6 - Rango de edades Sexo FEMENINO...........cccvvvviieeeeeeeeeeeiiiinnn, 37
Gréfico 7 - Actividad a la que se dediCa...........cc.uuveeeiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 38
Gréfico 8 - Residencia de DiIStrHOS. .......ccuueeiiiiiiiiiiiiiiee e 39
Grafico 9 - Frecuencia en la compra de COSMELICOS ........ccevveeeeevveeevnnnnnn. 40
Grafico 10 - Nivel de importancia al adquirir un Cosméticos ................... 42
Gréfico 11 - Conocimiento de los Productos DLAN COMERCIAL ........... 43
Graéfico 12 - AdquisiciOn de ProduCtOS............uuuuuuvemimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiennennenes 44
Gréfico 13 - Entidades de COSMETICOS .......uuuuurruuururrinirriiiiieiieinnnnnnnnnnnnennes 45
Grafico 14 - Instauracion de Empresa Nacional..............ccccoeeeeeeiiiiiinnnnnnn. 46
Gréfico 15 - Servicios de la Nueva Empresa .........cccceeeeeiiiiiiieeeeeeeeeeeene 47
Gréfico 16 - Productos con Materia Prima Nacional ..............ccccccuvvviennnnee 48
Grafico 17 - Lugar o Medio de ComMPra.........ccceeeeeeeeeeeeiiiiiiie e e eeeeeeeiinnn 50
Grafico 18 - Productos adquiridos con Frecuencia ..........cccceeeeeeeevvevvnnnnnn. 51
Gréfico 19 - Importacion del COSMELICO........uuuuuuuirieiiiiiiiiiriiieiininnneenaeeaaens 54
Grafico 20 - Estrategias FODA ..........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieenieeeneeneeenene 67
Grafico 21 - Canal de distribucion largo...........cccooeeevviiiiiiiiiie e, 71
Grafico 22 - Tipos de COMPEtENCIas............uuviieeeeeeieiiiiiceee e, 73
Gréafico 23 - Organigrama .......ccoeiuuiiiiiiieee et e e e e e e 89

XV



INDICE DE FIGURAS

1o 10 = U R =l 4 oY= T [ 1 76
Figura 2 - Crema de afeitar..........ccccooeeeiiiiii i, 77
Figura 3 - Base LiQUida..........c.uuueeiiiiiaiiiiiiiiiieee e 78
Figura 4 - Delineador Para 0JOS.........ccuuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee e 78
FIgUra 5 - Labiales .......ccoovviiiiiiic e 79
Figura 6 - Lapiz DeliNn@ador..........ccoovvviiiiiiiee e 79
Figura 7 - POIVO COMPACTO ......ceevviiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 80
FIgura 8 - RIME| ......eeeiiiiieiiiiie e 80
Figura 9 - Ubicacion Geografica Fabrica ..........cccccccveiiie e, 91
Figura 10 - Ubicacion Geografica (Oficina) .............cceeiieeeiiiiieeiiiceeeeee, 91

XV



Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo

Anexo

INDICE DE ANEXOS

1 - Encuesta Aranda Mateo & ASOCIadoS ...........ccoeeeeeeeeeeeeeeeenn. 123
2 - Reserva de Denominacion de la Compafia...........cccccevveeen. 127
3 - Requisitos para crear y/o Constituir una Compafia. ............ 128
4 - Inscripcion en el Registro Mercantil ..., 131
5 - Tasa contra incendio Y SUS requISItOS............euvvveeeereininneennnns 133
ST o= 1 (<] 01 (PSPPI 134
7 - Tasa de HabilitaCion ...........ccccccvvvviiiiiiiiiieee 136
8 - Requisitos para registrar la Marca.............ccceevvveeeeeeninnnnnnnnns 137
9 - Registro y Control Sanitario.................eeeveveeeeiiiiiiiiiiiiiiineinnn. 139
10 - Hoja membretada de la Compaiia DLAN COMERCIAL .... 141
e Vo1 1 | = SO 142
12 - Tarjeta de Presentacion...............ouvviieieieeeeeeiiiiiee e 143
13 - PAGINAWED ..o 144
14 - Facebook OfiCial............eiiiiiiiiiiiiiiiiie e 144
15 - Twitter Oficial .....ccoooeeeeeeeeeeee 145
16 - Cronograma de Actividades ...........ccccceeeveeiiiiiii e, 146
17 — Politicas de la Compania.........ccoooeeuviiiiiiiiieeeeiieeeeeeen 148
18 — Distribucion de Gastos para el Costo de Produccion......... 152
19 — Materia Prima .....coooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 154

XVI



AGRADECIMIENTO

Este proyecto es el resultado del esfuerzo conjunto de todos los que
formamos el grupo de trabajo. Por esto agradecemos a nuestro tutor,
el Ing. Christian Lépez Pinargote quien a lo largo de este tiempo
nos ha capacitado en conocimientos para el desarrollo de este

proyecto el cual ha finalizado llenando todas nuestras expectativas.

XVII



DEDICATORIA

A Dios porque ha estado conmigo en cada paso que doy, cuidandome y

dandome la fuerza para seguir adelante.

A mis padres, quien con su esfuerzo y sacrificio me dieron todo su apoyo
para que culminara mis estudios, gracias por ser el impulso y la voz que
me dice que debo continuar, ya que con sus ejemplos de superacion me
han demostrado que para lograr la meta deseada hay que vencer muchos
obstaculos y en especial porque a lo largo de mi vida han velado por mi

bienestar y educacion siendo un apoyo incondicional en todo momento.

A mi hermana(o), les agradezco por el apoyo brindado durante mi vida
estudiantil, ya que formaron parte de mi esfuerzo para obtener hoy en dia

esta Carrera Profesional.

Y al Ing. Christian, por su apoyo incondicional en todo el tiempo del
desarrollo de la tesis, quien con sus conocimientos, experiencia y

paciencia ha sido de gran ayuda para la realizacion de nuestra tesis.

Danuska Aranda Moreira

XVl



DEDICATORIA

Dedico esta tesis a Dios por darme la salud para culminar esta etapa de
mi vida y también supo guiarme por buen camino dandome fuerza para
seguir adelante para no desfallecer en las dificultades que se
presentaban.

A mis padres quienes me brindaron su dedicacion y esfuerzo. Por su
apoyo, consejos, amor, ayuda con todos los recursos necesarios para
cumplir esta meta. Los cuales me han dado todo lo que soy, mis valores,

mi caracter, mi perseverancia,

A mi hermano y demas familia por el apoyo incondicional que siempre me

brindaron dia a dia en mi carrera universitaria.

A la Universidad y maestros quienes con su conocimientos, consejos,
apoyo y comprension. Dispuestos en ayudar en cualquier momento sin

pedir nada a cambio. Ellos son parte de este logro.

Néstor Steven Mateo Mite.

XIX



RESUMEN

La elaboracion y comercializacion de cosmeéticos nacionales, es una
actividad que en el pais no se ha dado en el pasar de los ultimos tiempos,
debido a que el mismo se ha caracterizado que en el sector cosmetologo
se importen los productos que se vayan a comercializar dentro del pais
obviando el factor principal que es el impulso de la matriz productiva
nacional con el que cuenta el pais, es por ello que con las nuevas
normativas que el actual gobierno implementd, restringiendo las
importaciones y dando impulso a la produccion nacional para desarrollar
la industrializacion el Ecuador. Las restricciones a las importaciones que
se implementaron en el pais sobre los productos de belleza, ha generado
gran importancia y enfoque al desarrollo de los productores nacionales
impulsando el emprendimiento a la fabricacion de los productos que
forman parte del sector cosmetdlogo para asi satisfacer la demanda
nacional que posee el pais en lo que respecta al consumo necesario de
cosmeéticos, en la que se ha visto afectada por la diminuta oferta que
ocasiond la aceptacion de los productos internacionales. En el contexto
laboral se involucra el planteamiento del problema para tener
conocimiento a fondo sobre el tema en que se basa la investigacion,
después de aquello se procede a elaborar el marco teorico para
conceptualizar todas aquellas variables y contextos en lo referente a la
produccion y elaboracion de cosméticos en el Ecuador y las diversas
decisiones que se llevaron a cabo dentro del pais para impulsar el
desarrollo de los productores nacionales en lo que respecta al sector

cosmetologo.

Emprendimiento Productos Internacionales Cosmeéticos
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ABSTRACT

The elaboration and marketing of national cosmetics is an activity that has
not been developed in the country with the passage of recent times
because the cosmetologist market has been characterized in placed
imported products for the marketing within country, avoiding the main
factor of the country which is the impulse of the national productive matrix.
Therefore, the current government in the country implemented new
regulations to restricting the importations with the purpose to impulse the
national production and development the industrialization in Ecuador. The
restrictions on import that were implemented in the country on the beauty
products has generated great importance and focus on developing
national producers promoting the venture in the manufacture of products
that are part of the cosmetics section in order to meet national demand
that the country owns regarding in necessary consumption of cosmetics
which has been affected by the tiny offer that resulted in the acceptance of
international products. In the laboral context the problem statement gets
involved in order to have a deep knowledge on the subject in which the
investigation is based, after this focus we proceed to elaborate the
theoretical framework to conceptualize all those variables and contexts
about production and elaboration of Cosmetics in Ecuador and the several
decisions that were conducted within the country to promote the

development of nationals producers in regard to the cosmetologist section.

Entrepreneurship International Products Cosmetics
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INTRODUCCION

La produccion nacional se encuentra consolidada por el gobierno nacional
en lo que respecta al sector cosmetologo, reduciendo el indice de
importaciones que en el pais se generaban con suma constancia,
aplicando restricciones para que los productos internaciones no ingresen
con facilidad o a su vez se les implemente la negacion total de los
productos cosméticos, esto se llevé a cabo por la finalidad de que los
empresarios y productores nacionales puedan desarrollar la produccién
de cosmeéticos utilizando los recursos propios de Ecuador, enfocdndose al
consumismo nacional que el pais puede demandar en lo que respecta a

los cosméticos.

Por otro lado se menciona la alteracion al que se encontraron sometidos
las empresas internacionales con las modificaciones que se llevaron a
cabo en lo que respecta a la importacion de cosméticos, las variaciones
de importaciones que se vinieron dando en el transcurso de los ultimos
tiempos una vez ya implementada la reforma de restriccion de productos

internacionales en el sector cosmetélogo.

Para impulsar el cambio de la matriz productiva, es necesario llevar a
cabo un proceso analitico en lo que respecta al sector cosmetologo, ya
gue hay que tener presente que con las nuevas leyes que el gobierno
implementd ante este sector, muchos vendedores directos se han sentido
afectados por dicha disposicion perdiendo sus plazas de trabajo, teniendo
presente que la principal alternativa para dichas personas es la

disposicion de empleo impulsando el emprendimiento en cada uno de



ellos, para que los mismos lleven a cabo sus labores con normalidad

comercializando los bienes nacionales que demande la produccién.

Hay que tener presente que el contenido del mismo se encuentra
enfocado al planteamiento el problema, en donde se enfatiza la zona de
estudio y el medio por el que se llevo a cabo el trabajo, a su vez se
segmentara el mercado para conocer la atraccion de la instauracion de
una empresa comercializadora de cosméticos nacionales en el que se

encuentra enfatizada la propuesta del proyecto.

Las conclusiones y recomendaciones que se determinan en el trabajo se
encuentran implementadas para brindar sugerencias y consejos de tal
forma que ayude al desarrollo de la matriz productiva en el sector
cosmetologo del pais dejando atras la preferencia internacional que posee

el consumismo ecuatoriano.



ANTECEDENTES

Se tiene como referencias o antecedentes de estudios a varias fuentes
como los proyectos de grado ya realizados que tienen concordancia y
relacion con el presente trabajo de varios autores, en el que los mismos
seran citados contextualmente exponiendo a continuacién una breve

explicacion de los temas referentes a este proyecto:

Segun lo que expresa el autor del proyecto, Ing. Marwin Leandro Lavayen
Ledn (2012), con su tema titulado: “Analisis del impacto econémico y
social de las compafias de comercializacién de multinivel y ventas
directas en el mercado de productos cosmeéticos, en la ciudad de

Guayaquil”.

Dicho proyecto explica las diferentes categorias que se encuentra
conformado el sector cosmetélogo, en el que a su vez indica la trayectoria
en la demanda que se ha venido dando con el pasar de los tiempos en la
comercializacibn de los productos que impulsa el sector de los
cosméticos, no solamente a nivel nacional sino internacional, ya que los
cosmeéticos cada vez mas ocupan un mayor indice de posicionamiento a

diferencia de otros productos de otros sectores impuestos en el mercado.

Por otro lado, segun lo que expone Salgado Rodriguez Diego Fabian
(2012) en su proyecto titulado: “Proyecto de Factibilidad para la
creaciéon de una microempresa productora y comercializadora de

shampoo, jabon y crema para el cabello en la ciudad de Quito”.

Lo que el autor menciona es el alto indice de desempleo que yace en el
pais, por ende busca impulsar una microempresa productora de
cosmeéticos nacionales para brindar plazas de trabajo a un sin nimero de

individuos que carecen de uno, sabiendo indicar que los productos que



impulsar otras entidades comerciales (internacionales) no brindan la
garantia que se necesita en lo que respecta a la calidad del producto para

su debido uso en la piel.

Segun lo expuesto por Llerena Granda Maria Eugenia (2013), en su
proyecto que se titula: “Analisis y la inclusién de la mujer en esta

industria, en la provincia de Pichincha”.

En lo que respecta a este tema, el mismo trata sobre la influencia de los
cosméticos siendo este uno de los mas grandes sectores que se
encuentran demandados por el mercado laboral, en el que el mismo da
apertura a muchas personas que necesitan un trabajo, en especial a
mujeres que son vendedoras directas de estos productos, trabajando para

empresas internacionales posicionadas en Ecuador a nivel nacional.



El Problema

Planteamiento del problema

Segun las ultimas cifras del Banco Central del Ecuador (BCE), la Balanza
Comercial total registré entre enero y noviembre del 2013 un déficit de $
1.351,9 millones, muy por encima de los $ 506,7 millones del mismo
periodo de 2012.

BALANZA COMERCIAL
EXPRESADA EN MILLONES DE DOLARES
ANO
Rubro 2012 2013
Exportaciones 7.715,20 7.300,00
Importaciones 8.221,90 8.651,90
Superavit/Deficit -506,70 -1.351,90

Fuente : Banco Central del Ecuador

Tabla 1 - Balanza Comercial (Expresada en millones de Délares)

En noviembre del 2013 como medida de accion para mermar el déficit de
la Balanza Comercial, mediante Registro Oficial No. 121 el Gobierno
emite el Reglamento para las restricciones a las importaciones de
diversos productos entre los cuales se menciona los cosméticos (RTE
INEN 093 “Productos Cosmeéticos”), el mismo que regula la Resolucion

No. 466 del Consejo de Comercio Exterior e Inversiones (COMEXI).

En diciembre 4 del 2013, el COMEX (Comité de Comercio Exterior de
Ecuador) emitié la Resolucion 116 en la que se establecen las medidas
de calidad para la importacién al pais de varios articulos en los que se
incluyen los cosméticos, siendo unas de las principales normas, que las
certificaciones deben ser emitidas por verificadoras del pais de origen del

producto, y para que estas sean validas en el estado ecuatoriano la



entidad examinadora debe estar reconocida por el Instituto Nacional de
Normalizacién (INEN).

Mediante datos estadisticos del BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
podemos demostrar:

Tabla 2 — Balanza Comercial de Exportaciones e Importaciones

2013 2014 VARIACION

EXPORTACIONES 17.285,10 7.601,61 9.683,49
IMPORTACIONES | 289.133,01 237.156,26 51.976,75
SUPERAVIT/DEFICIT |- 271.847,91 |- 229.554,65 |- 42.293,26

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Este impacto fue ocasionado por la implementacién del Reglamento para
las restricciones a las importaciones, evidenciAdndose de manera
inmediata una disminucion de cosméticos importados que estan
destinados a ser utilizados en el Distrito 3, Circuito 4 Centro, de la Ciudad
de Guayaquil, afectando a los locales que los utilizan entre ellos tenemos:
Los Gabinetes de belleza, tiendas especializadas (Mi Comisariato,
Almacenes TIA), distribuidoras y ejecutivas independientes que
comercializan los productos de Yanbal, Avon, L'Oreal, Maybelline, entre
otros. Al no existir suficiente mercaderia para operar los duefios de los
negocios se ven en la obligacién de cerrar sus puertas causando aumento
en la tasa de desempleo del pais; también se ven perjudicados por la
medida gubernamental los comerciantes informales que hacen de la venta
diaria su forma de generar ingresos para poder llevar el sustento a su

familia.




Observandose adicionalmente que en referido sector no existen
compafias dedicadas a la fabricacion y distribucion de insumos de
cosmetologia que reemplacen aquellos que se encuentran escasos tales
como son: maquillaje, lacas para ufias, removedores de esmaltes, bases,
rimel, labiales, espumas de afeitar para hombres, cremas para depilacion,
tinturado, los pocos productos que se procesan son artesanales, de mala
calidad, al ser aplicados pierden su tonalidad inicial rapidamente, causan
dafos en las partes suministradas, no cuentan con registro sanitario, sus
envases se deterioran velozmente, no indican los componentes de
materia prima con la que se fabricaron, no sefialan la fecha de caducidad,

provocan alergias, irritaciones, quemaduras, erupciones.

La falta de desarrollo industrial y tecnologia de punta en el pais ha
provocado que importemos toda clase de bienes, por lo que gran parte de
las divisas que ingresan salen nuevamente, al menos U$ 800 millones,
segun lo anunciado por el gobierno durante la Primera Cumbre
Internacional de Estrategias Sostenibles para el Cambio de la Matriz

Productiva, que tuvo lugar el 13 y 14 de enero del 2014 en Guayaquil.

Formulacién y Sistematizacion del Problema
Para la Formulacion:

Como formulacién del problema, se plantea lo siguiente: ¢De qué manera
incide el establecimiento de una empresa dedicada a la fabricacion y
distribucion de cosméticos en los Pequeiios y Medianos Negocios en el

Distrito 3, Circuito 4 Centro, de la Ciudad de Guayaquil?

Para la sistematizacion:
¢Como afecta la escasez de productos de cosméticos en el Distrito 3
Circuito 4 Centro, de la Ciudad de Guayaquil?



¢, Se cuenta con la cantidad y calidad necesaria de materia prima para la

fabricacion y distribucion de cosméticos en la Ciudad de Guayaquil?

¢Existen las suficientes maquinarias y tecnologia necesaria para la

fabricacion y distribucion de cosméticos en la Ciudad de Guayaquil?

Objetivos de la investigacién
Objetivo general

e Impulsar una entidad industrial y comercializadora de productos de
cosméticos en el Distrito 3, Circuito 4 Centro de la Ciudad de
Guayaquil, como consecuencia de las restricciones a las

importaciones implementadas por el Gobierno Nacional.

Objetivos especificos

e Realizar un estudio de mercado que permita determinar la

demanda de los productos.

e Evaluar las necesidades de tecnologias, maquinarias, equipos y
personal idoneo que tendra la nueva empresa dedicada a la
fabricacion y distribucién de productos de cosméticos en el Distrito

3, Circuito 4 Centro, de la Ciudad de Guayaquil.

e Establecer una empresa dedicada a la fabricacion y distribucién de
cosméticos, la misma que tendr4 como fin promover el consumo
interno utilizando materia prima nacional de primera calidad,
creando nuevas oportunidades y puestos de trabajo, ofreciendo
variedad de productos a precios accesibles en el Distrito 3, Circuito

4 Centro, de la Ciudad de Guayaquil.



Justificacién del proyecto

Justificacion Tedrica

Se dardn a conocer los productos enalteciendo sus componentes de
fabricacion, sin sustancias, dafiinas para la piel y salud de los usuarios,
brindando proteccion de los rayos ultravioletas, otorgando semblante de
rejuvenecimiento mediante la hidratacion, luminosidad, tersura, energia,
flexibilidad, elasticidad, suavidad, que permitirAn mayor durabilidad de los
cosméticos ante el paso del tiempo, entre otros, lo que a su vez se
convierte en un valor agregado ya que en los tiempos actuales tanto el
hombre como las mujeres buscan productos que al aplicarlos cumplan

diferentes funciones de manera que ahorren tiempo y dinero al adquirirlos.

Con la apertura de una empresa dedicada a la fabricacion y distribucion
de cosméticos se busca crear una nueva alternativa de insumos que
cumplan con la normatividad vigente para su proceso de fabricaciéon
(NORMAS INEN), donde se establecen los requisitos que deben cumplir
los productos, con la finalidad de proteger la vida, la salud, seguridad de

las personas y cuidar el medio ambiente.

Justificacion Metodologica

Se puede evidenciar el pleno desarrollo de la investigacion, mediante el
cual, se puede apreciar las distintas teorias de diversos autores que se
recopilan en el proyecto de investigacion, en la cual seran valorados,
estudiados y concertados por los autores que del presente trabajo de

forma que se puede llegar a un consenso del tema en forma general.



Las bases tedricas conceptuales basicas y primordiales se inclinan a las
importaciones de cosméticos que se han venido dando en los ultimos
tiempos en el Ecuador, el plan Nacional del Buen Vivir y todo lo que
respecta a la matriz productiva del pais. Vale recalcar que a mas de que
esta informacion ayude en el avance del desarrollo del tema a tratar para
la recopilacién de informacién del presente trabajo, incluso, promueva
considerablemente el problema que acceda a los autores instituir

conclusiones.

En cuanto a la justificacion metodoldgica del presente trabajo, se
empleara el método cientifico, por lo que los autores deben de llevar a
cabo los parametros sistémicos determinados en el que en primera
instancia se conceptualizara y determinara el problema de Ila
investigacion, a su vez los objetivos de la investigacion el cual se ven
enfocados el impacto que sufrieron comerciantes nacionales tras las
restricciones implementadas por el gobierno ante las importaciones de los

cosmeéticos.

Luego de dichas pautas a seguir se procede a implementar varias teorias
fortaleciendo el desarrollo del trabajo, teniendo en cuenta que hay que
aplicar una investigacién de tipo bibliogréfica ya que para llevar a cabo las
diferentes teorias que contiene el mismo se procede a consultar en varios

autores con sus libros referentes.

Justificacion Practica

El Gobierno ecuatoriano consiente del desfase existente en la balanza
comercial (Mayor importaciéon que exportacibn de mercancias) decidio
establecer el Reglamento a la restriccién a los productos importados, ver
Registro Oficial No. 121 (RTE INEN 093 “Productos Cosméticos”.),

10



intentando de esta manera fomentar la materia prima nacional de primera

calidad.

Por este motivo y con la finalidad de poder enfrentar la escases de
mercaderia generada al existir las restricciones a las importaciones, el
presente proyecto permitira entregar datos y elementos que concluiran
con la certeza de nuestro estudio de factibilidad de establecer una
empresa dedicada a la fabricacion y distribucion de productos de
cosmeéticos en el Distrito 3, Circuito 4 Centro, de la Ciudad de Guayaquil.

Como oportunidad a este problema, proponemos un estudio de
factibilidad para establecer una empresa que se dedique a la fabricacion

de cosmeéticos.

La misma que se encargara de sustituir y abastecer la demanda,
utilizando exclusivamente materia prima nacional de primera calidad, por
lo consiguiente se evita el cierre de negocios inmersos o0 que dependen
de esta actividad, impidiendo que la tasa de desempleo aumente, incluso
con nuestro proyecto demostraremos que se puede superar las
expectativas e impulsaremos al sector empresarial a invertir en la urbe, lo
gue permitira crear nuevas compafiias, nuevos puestos de trabajo,
productos de excelente calidad tales como maquillaje, lacas para ufas,
removedores de esmaltes, bases, rimel, labiales, espumas de afeitar para
hombres, cremas para depilacion, tinturados, y precios accesibles a todos

los niveles sociales de consumo.

Hipotesis general

Crear una empresa dedicada a la fabricacion y distribucion de cosméticos
en el Distrito 3, Circuito 4 Centro, de la Ciudad de Guayaquil, se lograra
abastecer el consumo local, generar nuevas plazas de empleo, impulsar

la produccion nacional utilizando la materia prima que existe en nuestro
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pais, implementar tecnologia de punta e impulsar el sector cosmetoldgico,
con el propédsito de tener una buena aceptacion en el mercado
establecido, crecer en poco tiempo y asi poder expandirnos a nivel

nacional.

Variable Independiente: Crear una empresa dedicada a la Fabricacion y

distribucién de cosméticos.

Variable Dependiente: Abastecer el consumo local, generar nuevas
plazas de empleo, impulsar la produccion nacional utilizando la materia
prima que existe en nuestro pais, implementar tecnologia de punta e
impulsar el sector cosmetologico, con el propésito de tener una buena
aceptacion en el mercado establecido, crecer en poco tiempo y asi poder

expandirnos a nivel nacional.

Aspectos metodologicos

El presente trabajo se basard en una investigacion de tipo exploratorio,
utilizando encuestas para recopilar la informacion preliminar que nos
permitirdn incursionar en el sector de la cosmetologia, obteniendo una
gama extensa de datos de introduccion hacia el nivel de factibilidad que
tendra la propuesta de crear una empresa dedicada a la fabricacion y
distribucion de cosméticos en el Distrito 3, Circuito 4 Centro, de la Ciudad
de Guayaquil, se pretende demostrar que en el &mbito de estudio, se ha
creado una necesidad de desarrollar una Compaiiia, la cual cumpla con
las necesidades de la poblacion, que suplira la escases de dichos
productos con precios accesibles, teniendo como objetivo recalcar los
aspectos primordiales del problema establecido e indagar los procesos
apropiados para la elaboracion de una investigacion posterior.

Las investigaciones de tipo exploratorio no pretenden explicar el

problema, sino recoger e identificar nimeros, antecedentes generales,
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cuantificaciones y temas respecto del problema investigado, ademas
recoge sugerencias de aspectos relacionados que deberian examinarse
en profundidad en futuras investigaciones. Su objetivo es documentar
ciertas experiencias, examinar temas o problemas poco estudiados o que

no han sido abordadas antes.

Novedad cientifica

Fabricar productos de cosméticos para hombres y mujeres, contara con
maquinarias dotadas de tecnologia de punta lo cual seran sometidos a un

riguroso y exhaustivo control de calidad:

No toxicos.

Que sean organicos

Contribuyan con los estandares ambientales globales.
Funcion preventiva en la piel.

Funcion correctora

Funcion embellecedora.

No causen reacciones alérgicas.

Alta tolerancia y eficacia en cada producto.

YV V V V V V VYV V V

Utilizacion de Materia Prima Nacional
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CAPITULO |

1. MARCO TEORICO

1.1. Fundamentacién tedrica

1.1.1. Restricciones alas importaciones de cosméticos

Segun lo estipulado por John Lee & Daniel (2010), indica que:

“Las importaciones consiste en ingresar bienes al pais.”
(Pag. 9)

Por lo que se refiere a las importaciones, se puede estipular como la
compra de bienes o servicios que son obtenidos ya sea de empresas o
productores extranjeros. Con respecto a lo que se puede constatar en las
importaciones, es que puede ser cualquier producto dentro de la frontera
de una Nacién con el proposito de construir relaciones comerciales, por
tal motivo se permite la obtencion de productos que no son fabricados,
elaborados dentro del pais, por lo tanto, se considera como productos
econdmicos o productos de 6ptima calidad, como resultado, da inicio a
una déficit que genera el pais al momento de adquirir cualquier producto

gue sea de necesidad para el mismo.

A través de la importacion se solicita una gran demanda tanto en tiempo,
esfuerzo, desarrollo e inclusive mucha entrega, en relacion con el
proceso de enseflanza y esfuerzo requerido por parte de las
importaciones, es inevitable la adquisicion, la union de la experiencia y
conocimiento acerca de los procesos y procedimientos que se deben

llevar a cabo para poder importar.
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Segun lo expuesto por el Diario “El comercio” (2014), estipula sobre la

flexibilidad en la limitacién acerca de las importaciones.

En base a las decisiones que son dictados por el Gobierno con
dependencia a la Resolucion numero 116 con respecto al Comité de
Comercio Exterior “Comex”: implica en expulsar el cumplimiento de la
norma a las materias primas ya sea para produccion y exportacion y en
base a este dictamen se busca extender el plazo para el cumplimiento de
las regulaciones a sectores que van a estar dispuesto en la elaboracién

de productos dentro del pais con el fin de suplantar las importaciones.

Particularmente, permite dar a conocer que esta vigencia conlleva un
mes por lo cual, se establece el previo control acerca de las
importaciones para 293 productos, por tal motivo se debera concertar a
los 120 reglamentos que son estipulados por el “INEC” que significa
Instituto Nacional de Normalizacién, por lo que concierne con respecto al
tema, se busca dar la apertura a los principales puertos. Hay que
destacar que el Gobierno esta ofreciendo mejores beneficios en el
proceso de exportacién siempre y cuando la entidad importadora cumpla

con las exigencias legales requeridas para dicha situacion.

El Ministerio de Industrias y Productividad con relacién al trabajo en base
a la intencion que tiene el Gobierno de la Republica del Ecuador es de
fortificar y extender la produccion nacional de diversos bienes, con
relacion a la localizacién de los cosméticos. Asi mismo, se pretende
provocar e incentivar en la fabricacién ecuatoriana, durante los ultimos
meses, se ha divulgado un proceso de normas pactadas para la
regulacion 'y restriccibon en las importaciones especialmente en

productos cosmeéticos al Ecuador.
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Teniendo como base la suscripcion de un acuerdo entre estos dos entes
gue son la Asociacién Ecuatoriana de Productores y Comercializadores
de Cosmeéticos, Perfumes y Productos de Cuidado Corporal y el Ministerio

de Industrias y Productividad.

Segun lo expuesto por Cerbelex (2014) falconipuig. Recuperado el 16 de

enero del 2015, indica que:

“Adicionalmente, el convenio registrado hacia las
empresas extranjeras que se dedican a la importacién vy
comercializacion de productos cosméticos dentro del pais,
se ha estipulado que estas empresas pueden conservar su
porcentaje de importacion finalizando el primer trimestre del
afio 2014. Después de la culminacion de la fecha,
obtendran una disminucion del porcentaje de importacion
del 25% para el afio 2014 y 2015. Esto quiere decir, pasando
cada mes, después del primer trimestre del afio 2014 sobre
las importaciones de cosméticos y productos relacionados
se debera descender al 67.21% de lo que en la actualidad
se importa”.

Por dltimo punto, hay que reanudar sobre los resultados de las practicas
comerciales perpetuadas por el Gobierno Nacional. Asi mismo, se debe
tomar la total atencion sobre las observaciones expresadas por el Estado
e inclusive se puede presidir al nuevo margen que el Gobierno decreta y
al mismo tiempo esta pendiente del libre mercado incluso de las

competencias comerciales leales.
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Tabla 1 - Importacion de cosméticos y productos relacionados

% de Reduccidén importaciones 25%
Mes US$ maximo importacién mensual

Enero 2564372
Febrero 23.518,20
Marzo 22.449 69
Abril 18.501,60
ayo 19.630,50
Junio 17.751,14
Julio 18.080,32
Agosto 19.481.38
Septiembre 17.564,41
Octubre 17.299,79
Noviembre 18.451,04
Diciembre 7.675,04
Total Anual 226.046,82

Fuente: (Ministerio de Industrias y Productividad, 2014)

Otro punto muy importante, es que en el correspondiente gréafico
proporciona informacion acerca de las diversificaciones econdémicas sobre
las importaciones mensuales durante el periodo del afio 2013, por tal
motivo se ha suscitado una decreciente en el transcurso de los meses
durante el convenio que se ejecutd con el Pro cosmético y el Ministerio de

Industrias y Productividad.
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Segun lo expresado por el diario “El comercio” (2013), se estipula que:

“Las restricciones dificultan en relacion a la venta directa,
esto quiere decir que se empleard normas inminentes para
gue pueda realizar las importaciones bajo la tutela de las
nuevas normativas, por lo que se considera, que mucha
mercaderia, ya sea productos terminados e insumos que
son hechos para la elaboracion y fabricacion de
mercancias, quedaron detenidos en la Aduana y en los
puertos de embarque”.

Como consecuencia, va afectando a los sectores principales por los
que son catalogados como sensibles ante esta situacion, corresponde
cerca de 500.000 vendedoras directas de cosméticos y también articulos
de tocador. Con respecto a las vendedoras directas, el 82% son jefas de
hogar por tal motivo, ellas estan sienten inquietas ante una supuesta

reduccion de ventas durante el afio 2014.

Se pudo constatar, que las importaciones sobre los  productos
cosméticos, han ocasionado un descenso con respecto a las ventas por
las nuevas restricciones puesta por el gobierno, debido a esto, ha
ocasionado que en los negocios que se dedican a la venta de cosméticos
no tengan mucha aceptacion por parte de los compradores ya que se

han originado varios cambios.

Adicionalmente, los negociadores que venden este tipo de productos
hacia el mercado nacional, se pudieron instruir acerca de las restricciones
de importaciones emanada por el gobierno, que el gran niamero de
empresas de esa seccion, intuian que sus negocios estaban a punto de ir
a la quiebra y de esta manera se empieza apreciar la afectacion social
en las personas que solo se dedicaban a la venta y fabricacion de

cosméticos, como un soporte financiero para sus familias.
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1.1.2. Principal Estrategia de la Presidencia

Con respecto a la modificacion de la matriz productiva dentro de la
estrategia de la presidencia, se puede constatar un cambio en el area de
la produccion, por ello, se crea un valor agregado, la innovacion
selectiva de importaciones y el cambio a las exportaciones que

representan ahora un 80% primaria.

La mejora debe aplicarse ya que el aparato productivo del Ecuador incita
que la materia prima es el 71%, los servicios el 8% y por ultimo, la
produccion industrial del 12%. Actualmente, en el pais se esta dando un
incremento en la productividad y para ello, es muy importante efectuar la
evolucion de la matriz productiva de esta manera se logra el desarrollo
macroecondmico, deflacion del desempleo y el incremento constante de la

productividad laboral.

Los incentivos generales para las inversiones serian:

1. La reduccion del impuesto a la renta del 25% al 22%, bajando 1%
cada afo a partir del afio de vigencia del codigo de la produccién.

2. Exonerar del célculo del impuesto minimo de gastos incrementales
por la generacion de empleo nuevo o mejoras salariales

3. La adquisicion de nuevos activos para mejorar la productividad y la

tecnologia o el desarrollo de produccion mas limpia.

Las condiciones basicas del gobierno para la cambiar la matriz productiva

son:

% Mejorar el clima de inversiones
« Efectuar la promocion adecuada

X/

¢ Desarrollar cooperaciéon productiva con otros paises

19



% Nuevo enfoque para la promocién de inversiones que se basara
en proyectos y sectores.

« Utiliza fideicomisos aprovechando la bolsa de valores vy
desarrollando franquicias.

El Cddigo de la Produccion incluye incentivos generales, sectoriales y
especificos. El financiamiento se canalizard a traves de la banca publica:
el Banco Nacional de Fomento (BNF), la Corporacion Financiera Nacional
(CFN), el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS). El
Servicio Nacional de Aduana se encargara de agilitar los procesos de
importacion y exportacion. El desarrollo del capital humano estara a cargo
de la Secretaria Nacional de Ciencia y Tecnologia (SENESCYT) y de la

Secretaria Técnica de Capacitacion y Formacion Profesional.

Las empresas mixtas tendrian incentivos especiales del Gobierno y
pagarian tributos exclusivamente sobre el capital aportado por los
empresarios privados. El contrato de inversion tendria clausulas que
garantizarian regimenes especiales de suspension vy facilitacion

aduanera.

Grafico 1 - Exportacion total de las ventas externas

DIVERSIFICACION DE LA MATRIZ PRODUCTIVA
EXPORTACIONES PRIMARIAS

Promedio 1927-1945 Promedio 1946-1968 Promedio 1972-2011
88% 77% 80%

so% \ A\ n s~ 7 A —

T 2 2 2T I ST ITSs g s g 2Rsssgzzg=z323 8 = =

—Petréleo Crudo —Banano y platano Cacaoyelaborados —— Total de exportaciones primarias

Fuente: (Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo, 2013)
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Si bien es cierto, el pais ayuda a iniciar la explotacion nacional sin darle
mayor valor en base a las excelencias comparativas dentro del pais ya
que puede ser muy favorable, pero no hay mayor probabilidad de que
sea rentable a un prolongado plazo. Es evidente de que el Estado entre
a sistematizar una clase de inestabilidad comercial, como tal, su método

sea excelente en los productos importados.

La manera de como se establece la sociedad para poder elaborar
determinados productos no se restringe Unicamente a los procedimientos,
ya sea técnicos o econdémicos, asi también, puede estar vinculado con
las interacciones entre los diversos actores sociales que manipulan los
recursos que tienen a su disposicion en base a esto, le ayuda a seguir
adelante con las acciones productivas. De acuerdo a ese conjunto, que
estd vinculado los productos, los procedimientos productivos y las
relaciones sociales tienen como efecto en base a esos procesos, la

matriz productiva.

La actual matriz productiva ha sido uno de los principales motivantes para
que el Ecuador alcance una sociedad del Buen vivir, por lo tanto es uno

de los objetivos prioritarios de la revolucién ciudadana.

Tabla 2 - Instituciones relacionadas con la matriz productiva

Rectoria

Areas de intervencion

Innovacion
Articulaciéon empresas

Desarrollo agricola

Sociedad de la
informacion

Atraccion inversion
extranjera directa

Infraestructura

Financiamiento

Polticas piiblicas orientadas a:

Generacion de
capacidades

Fuente: (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013)
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1.1.3. ¢Por qué se ha decidido invertir en el sector?

La justificacion por el cual se ha decidido invertir en el sector, es por
aquellas razones de que el Estado ecuatoriano ha generado mayores
oportunidades para que las empresas nacionales puedan desarrollar su
sistema de produccién y la matriz productiva con la que posee el pais
impulsando el desarrollo nacional, y a su vez contribuyé en generar
restricciones para disminuir las importaciones en el pais, como lo

expuesto por diario el comercio en su articulo (2014):

El ministro de Industrias, Ramiro Gonzalez, suscribié un convenio con el
presidente del Directorio de Pro cosméticos, Cristian Donoso, para
aumentar la produccidon con miras a la sustitucién de importaciones y
fomento de las importaciones, que a su vez establece la reduccion de

importaciones de cosméticos en un 25%.

Por estas razones principalmente se ha decidido invertir en el sector, ya
gue a mas de ser un negocio rentable y sostenible ya que la demanda de
dicho sector crece por la contribucién del consumo de estos productos

aporta la higiene, salud y bienestar.

1.1.4. La produccion nacional

Segun los que expresa el diario el comercio (2014) sobre la produccion
nacional que se ha venido desarrollando en los ultimos tiempos,
determina que: El usuario ecuatoriano hoy encuentra una variedad de
cosméticos nacionales e internacionales con altisima calidad. Hay que

tomar en cuenta que gracias al soporte y asesoria que han tenido los
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productores nacionales por parte del Ministerio de industrias, las
multinacionales y las grandes empresas locales realizan labores de
trabajo en una comunidad con las pymes para aumentar la produccion y

el componente nacional, con mano de obra netamente de Ecuador .

Por otro lado hay que recalcar que la consolidacion de todas estas
industrias de cosméticos impulsa el mercado y aumenta las oportunidades
de trabajo de las consultoras que ejercen ventas directas, en el que en la
actualidad hoy por hoy mas de 90.000 mujeres y hombres representan

dicho sector y a su vez lo fortalecen.

1.2. Marco Conceptual

Acuoso: Algo con mucha agua o algo que tiene en gran medida la

naturaleza del agua.

Andlisis (social) de costo-beneficio: Estimacion y evaluacion de los
beneficios netos asociados con alternativas destinadas a alcanzar un
objetivo (publico), particularmente el andlisis sobre la conveniencia

econdmica de emprender un proyecto de inversion.

Competitividad: Capacidad de una empresa (0 pais) para sostener y
expandir su participacion en el mercado (o0 exportaciones). Lo que es
importante para la competitividad y la productividad no es el tamafio de la
inversion en investigacion y desarrollo, sino la capacidad de enmarcar los
desarrollos tecnolégicos en innovaciones productivas dentro de una estrategia

de la empresa (o pais).
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Consolidacion: La palabra consolidar es la que se utiliza para hacer
referencia a un determinado tipo de accion. Consolidar no es mas que
darle firmeza, rigidez, durabilidad a algo, por lo cual el término como verbo
puede ser usado en muy diferentes y diversos espacios.

Diatesis: La predisposicion organica a padecer una enfermedad.

Demanda: Se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos en los diferentes precios del mercado por un
consumidor (demanda individual) o por el conjunto de consumidores
(demanda total o de mercado), en un momento determinado.
Desabastecimiento: Desequilibrio en un mercado consistente en que la
Cantidad de demanda excede a la cantidad ofrecida al precio vigente.

Estudio de Factibilidad: Es el analisis amplio de los resultados
financieros, econémicos y sociales de una inversion (dada una opcion
tecnoldgica-estudio de pre-factibilidad). En la fase de inversién la eventual
etapa subsiguiente es el disefio final del proyecto (preparacion del
documento del proyecto), tomando en cuenta los insumos de un proceso

productivo, que tradicionalmente son: tierra, trabajo y capital.

Factible: Que se puede hacer o realizar.

Materia Prima: Se conoce como la materia extraida de la naturalezay
gue se transforma para elaborar materiales que mas tarde se convertiran

en bienes de consumo.

Matriz productiva ecuatoriana: Se define como la union de
interconexion  entre los diversos actores de la sociedad lo cual,
manipulan los recursos que tienen a su disposicion, por tal motivo crean

procedimientos de produccion. Dichos procedimientos, estan vinculados
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con los productos, los procedimientos productivos y las relaciones

sociales que son resultados en base a esos procedimientos.

Importacion de bienes y servicios: Valor de todos los bienes y otros
servicios de mercado adquiridos del resto del mundo, incluidos: valor de la
mercaderia, flete, seguro, transporte, viaje, derechos de patente,
honorarios por licencia y otros servicios. Se excluyen la mano de obra y el

ingreso de la propiedad (anteriormente llamados servicios de factores).

Industrializacién: Proceso mediante el cual una economia
predominantemente agraria 0 minera, con baja capitalizacion y escasa
tecnologia, pasa a producir predominantemente bienes manufacturados

con un mayor valor agregado.

Producto: Bien tangible que resulta de un proceso de fabricacion.

Procosméticos: Asociacion Ecuatoriana de Empresas de Productos de

Cosmeéticos, Higiene y Absorbentes

Problematica: Conjunto de problemas relacionados con alguna disciplina,
actividad o situacién: la problematica del campo, la problemética de la

psicologia, la problemética del comercio informal.

Promover: Iniciar o impulsar una cosa o un proceso, procurando su logro.

Pymes: Se conoce como PYMES al conjunto de pequeiias y medianas
empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social,
cantidad de trabajadores, y su nivel de produccion o activos presentan

caracteristicas propias de este tipo de entidades econdémicas.
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Restriccién: Disminucion o reduccion impuesta en el suministro de

productos de consumo que escasean.

Seborreica: Con origen en el latin sebum, la palabra seborrea refiere
al incremento patolégico de la secrecion de las glandulas sebaceas de la
piel, acompafiado por una inflamacién crénica que produce escamas,
prurito y eritema de la zona afectada. Esta hipersecreciéon ocurre en
el cuero cabelludo, lo que engrasa el cabello y puede acelerar la caida del

pelo.

Socio-econdmico: Relativo a una situacion, condicién o acto que incluye

tanto aspectos de orden econémico como de orden social.

Untuosidad: Es la propiedad que tienen los liquidos de adherirse a la

superficie de los cuerpos sélidos.

1.3. Marco Contextual

Debido a la Resolucion No. 466 del Consejo de Comercio Exterior e
Inversiones (COMEXI) y reglamentadas en noviembre del 2013 mediante
Registro Oficial No. 121 (RTE INEN 093 “Productos Cosmeéticos”),
proponemos un estudio de factibilidad para establecer una empresa que
se dedique a la fabricacién y distribucién de cosméticos, la misma que se
encargara de sustituir y abastecer la demanda, utilizando exclusivamente
materia prima nacional de primera calidad, cumpliendo con las
disposiciones técnicas donde se establecen los requisitos que deben
tener los articulos a procesar, de esta manera protegeremos la vida, la
salud, seguridad de las personas y el medio ambiente, también se evita el
cierre de negocios inmersos o0 que dependen de esta actividad,

impidiendo que la tasa de desempleo aumente, incluso con nuestro
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proyecto demostraremos que se puede superar las expectativas e
impulsaremos al sector empresarial a invertir en la urbe, lo que permitira
crear nuevas compafiias, nuevos puestos de trabajo, productos de
excelente calidad tales como maquillaje, lacas para ufias, removedores de
esmaltes, bases, rimel, labiales, espumas de afeitar para hombres,
cremas para depilacion, tinturado, a precios accesibles para todos los

niveles sociales de consumo.
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CAPITULO Il

2. ESTUDIO Y ANALISIS DEL MERCADO

2.1. Caracteristicas del Mercado

Segun lo expuesto por Rangel Gonzalo (2012), menciona que “Segun el
tipo de productos que crean las compafias, estas las acciones
econdémicas suelen concentrase en tres sectores principales que son:

primario, secundario y terciario”.

» Sector Primario
En aquel sector se ven involucradas todas y cada una de las actividades
que tienen relacion con los recursos naturales, como por ejemplo la

ganaderia y la pesca.

» Sector Secundario
Este sector se inclina més a todas las actividades industriales, por la cual
la materia prima y los bienes son transformados, en el que se ven
abarcados caracteristicas correspondientes o distintos grados de
elaboracion. Es aqui, en este sector donde se ven localizadas las
industrias en sus ramas de manufacturacién como lo es la elaboracion de

alimentos debidamente procesados, muebles, bebidas, etc.

» Sector Terciario
Sector donde existe una gran necesidad de los individuos donde sus
necesidades no son atendidas por un producto o expresién material sino
por actividades, como lo son el transporte, la educacion, diversiones,

comunicaciones, turismo, servicios de agua, luz, etc.
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El proyecto de la empresa DLAN Comercial se encuentra en el sector
secundario que es aquel sector que transforma la materia prima,
producida o extraida por el sector primario en productos, que ya sean de
bienes de equipo o de consumo y respectivamente en el sector terciario
que es aquel sector que otorga la prestacion de servicios, teniendo
presente que se podrd instaurar a mas de una fabrica de cosméticos una
comercializadora y locales patentados para la distribucion y venta de sus

productos.

Segun lo expuesto por la revista “EKOS” (2014), indica que en el pais ha
obtenido una gran importancia en la evolucion durante los afios
posteriores, por tal motivo, que en el afio 2012 — 2013 registrO un
incremento  del producto interno bruto conocida bajo sus siglas PIB
sectorial de 3,34%. Y que a su vez esta accion contribuye al producto
interno bruto total en 9,94% segun la investigacién adquirida por parte del
Banco Central del Ecuador (BCE).

Las fabricas que lleven a cabo la produccién, distribucion y venta al
publico de cosméticos de todo tipo sin excepcidon, no se encuentran
consolidadas en el pais, es decir, no se encuentran sus fabricas dentro
del mismo, y estos son los que exportan sus productos para ser vendidos
en el Ecuador. La Empresa DLAN Comercial pretende consolidarse en el
mercado, ya que tomando de referencia datos pasados, estos brindan la
poca efectividad que las entidades han obtenido al ofrecer casi los
mismos servicios y no han podido ocupar un lugar importante en el

mercado.

Con respecto a la entidad, se puede establecer que los cosméticos de
esta compaiiia llamada DLAN Comercial brinda al mercado, dicho de

otra manera, la variedad de bienes y servicios que tiene para entregar,
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induciendo al mejoramiento en cosmeéticos que ya existen o lanzando al
mercado productos nuevos y propios de la empresa proyectandose
siempre en ofrecer lo mejor al momento de brindarlos, dando precios
madicos ya que cada cliente busca su conveniencia econémica y opta por
adquirir un producto de buena calidad pero que a la vez no sea muy
costoso.

Gréfico 2 - Demanda de exportacion de cosmeéticos en el pais

Evolucion Exportaciones Sector Cosméticos

©2007 W2008 W2009 W2010 W2011 W2012

39 39
32
28
24
21
17 17
13 14 13 14 I

Millones USD FOB Miles TONELADAS

Fuente: (Proecuador, 2013)

Vale tener en cuenta que las entidades que se dedican a la produccién y
comercializacion de cosmeéticos contribuyen en gran parte al desarrollo
socioecondmico del pais e inclusive en el proceso industrial de lo
cosmético, y asi mismo, la innovacion de materias primas como la
industria de productos terminados, se debe tomar en cuenta que el sector
se esta desarrollando de una forma muy considerable diferenciando su

oferta en el mercado extranjero.

A su vez vale recalcarlo, que se proyecta incrementar el sistema de
produccion en cuenta a la elaboracién del productos cosméticos dentro
del pais, teniendo como pilar fundamental la necesidad de las mujeres
gue necesitan obtener un producto de esta magnitud de forma oportuna e
inmediata, ya que hay que tener en cuenta que al tener un incremento del

80% en las industrias y laboratorios que se dedican solamente a esta
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actividad comercial, se hallan ubicados en las principales ciudades del
pais y entre estas se encuentra Guayaquil y Quito respectivamente,
contando con areas adecuadas para su funcionamiento abasteciendo al
mercado nacional, pero a su vez al mercado internacional que por lo

general son lo que establecen mayores exigencias.

2.1.1. Segmentacion del Mercado

La segmentacion de mercado se basard en cuatro temas importantes

como son los expuestos a continuacion:

2.1.1.1. Segmentacién Geoqgrafica

Esta segmentacion se lleva a cabo para dividir al mercado en diferentes
unidades geograficas tales como paises, vecindarios, ciudades,
basandose en la necesidad que tengan los consumidores ya que segun a

este varia el area geografica.

La segmentacion geografica para este proyecto, se sitla en la ciudad de
Guayaquil, especificamente en el Distrito 3, Circuito 4 Centro de la ciudad
de Guayaquil, lo cual sera indispensable enfocar los esfuerzos de ventas,

distribucion y publicidad.

2.1.1.2. Segmentacién Demografica

Aquella segmentacién divide al mercado en conjuntos dependiendo de la

edad, género, ingresos, entre otras cosas.
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Para este caso la segmentacion demografica se basa a personas que se
encuentran en edades de 18 a 50 afios, precisamente para los géneros

femenino y masculino, sin importar religion y raza.

2.1.1.3. Segmentacién Psicoqréafica

En aquella segmentacion se imparte la division a los compradores en
distintos grupos, tomando en cuenta las diferencias de estilos de vida,

personalidad y clase social.

Para aquel caso se tendran en cuenta personas que pertenezcan a una
clase social media, media alta y alta, sin importar las personalidades de

cada uno de ellos y el estilo de vida que imparten.

2.1.1.4. Segmentacion Conductual

Esta segmentacion se enfoca al comportamiento de cada persona,
circunscribiendo patrones de uso, lealtad a la marca, precios accesibles,
tipo de gustos, la calidad que el mismo brinda, etc.

2.2. Analisis de la encuesta DLAN COMERCIAL

2.2.1. Estudio de la encuesta

Para el continuo analisis sobre la aprobacion de fundar una compafia
que se dedica a la elaboraciéon y comercializacion de cosméticos “DLAN

Comercial”, y conocer la demanda futura de sus productos se procedio a
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encuestar a todos los ciudadanos del Distrito 3, Circuito 4 Centro en la

ciudad de Guayaquil.

En el desarrollo de la encuesta se tiene como consentimiento se puede
apreciar algunos puntos muy relevantes para evadir los errores muy

frecuentes que se suscitan, entre estos se encuentra:

- Posponer de hacer preguntas que no tiene conexién acerca del

tema que se esta realizando.

- Las preguntas deben ser elaboradas en forma ordenada para no

perder el sentido de lo que se esta investigando.

- La composicion  de las interrogaciones debe ser de féacil

comprension y de esta manera fomenten una respuesta natural.

- Debe tener un espacio apropiado para que la persona pueda

responder a las interrogantes.

2.2.2. Poblacién y Muestra

2.2.2.1. Poblacion
Segun datos del INEN referente al Censo realizado en Noviembre del
2010, en el Distrito 3, Circuito 4 Centro, de la Ciudad de Guayaquil,

cuenta con la siguiente poblacion.
Tabla 3 - Censo de Poblacion y Vivienda del Ecuador Afio 2010

CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA DEL ECUADOR ARO 2010
GUAYAQUIL, DISTRITO 3 CIRCUITO 4 CENTRO

PARROQUIAS No. POBLACION
9 DE OCTUBRE 9.680,00
SUCRE 68.071,00
URDANETA 30.323,00
TOTAL 108.074,00

Fuente : Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC)
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2.2.2.2. Muestra

El objetivo principal de un disefio de muestreo es proporcionar
indicaciones para la seleccién de una muestra que sea representativa de
la poblacion bajo estudio. Para el desarrollo de las encuestas se
considerara en el Distrito 3, Circuito 4 Centro, de la Ciudad de Guayaquil.

Poblacién Finita:

Z.p.q.m

2,2
m.e +z°.p.q

Para el estudio de factibilidad de establecer una empresa dedicada a la
fabricacion y Distribucion de cosméticos en el Distrito 3, Circuito 4 Centro,
de la Ciudad de Guayaquil-Ecuador contamos con una poblacion de
108.074 habitantes por lo que utilizaremos un nivel de confianza del 95%,

con un error estimado del 3%, se determinara el tamafo de la muestra:

Z = NIVEL DE CONFIANZA 959%
p = PROBABILIDAD DE QUE OCURRA 0,50
q = PROBABILIDAD DE QUE NO OCUF 0,50
e = ERROR DE ESTIMACION 0,03
m = TAMARNO DE LA POBLACION 108.074
n = TAMARKNO DE LA MUESTRA
zZ.p.gq.m
N =
m.e’+z%.p.q
(1,96)% . (0,50) . (0,50) .(108074)
N =
(108074) . (0,03)%+ (1,96)7 . (0,50) . (0,50)
103.794
N =
o8
n = 1.057
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Para establecer una empresa dedicada a la fabricacion y distribucion de

cosmeéticos en el distrito 3, circuito 4 centro de la ciudad de Guayaquil se

realizo las siguiente encuesta (Ver anexo 1).

A continuacion se muestra los resultados obtenidos del estudio de las

encuestas realizadas

2.2.3. Resultados De Encuesta DLAN COMERCIAL

1. Sexo:
FRECUENCIA | FRECUENCIA
SEXO ABSOLUTA. RELATIVA
Masculino 150 14,2%
Femenino 907 85,8%
TOTAL 1057 100%
Tabla 4 - Sexo
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
Fuente: Encuestas
Grafico 3 - Sexo
SEXO
® Masculino
® Femenino

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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Andlisis

De acuerdo con los resultados obtenidos mediante la interrogante
orientada a los potenciales compradores de cosméticos, la misma
determina que el sexo en el que se constituyen es con un 85,80%
femenino y con un 14,20% Masculino. ElI grupo objetivo en el que se
realizd la encuesta esta conformado por mujeres en mayor cantidad ya
que hay que tener en cuenta que las personas que hacen uso de los

productos cosmeéticos son mas las mujeres que los hombres.

2. Edad:
FRECUENCIA | FRECUENCIA
EDAD ABSOLUTA. RELATIVA
15-25 afios 238 22,5%
26-36 anos 355 33,6%
37-47 afos 166 15,7%
48-58 afos 122 11,5%
59 0 mas 176 16,7%
TOTAL 1057 100%
Tabla 5 - Edad

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
Grafico 4 - Edad

EDAD

m 15-25 afios
m 26-36 afios

37-47 afos
m 48-58 afios

=59 0 mas

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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Andlisis

De acuerdo con los votos que se acumuld por los encuestados, con un
22,50% se encuentran los mismos constituidos por la edad de 15-25 afios
de edad, luego los de 26-36 afos de edad con el 33,60%, con un
porcentaje del 15,70% de 37-47 afios, de 48-58 afios con el 11,50% y por
altimo con el 16,70% de 59 afios 0 mas. Determinando que la mayoria de
los encuestados se encuentran desde la edad de 26 afos en adelante

compuestas por jovenes adolescentes hasta adultos mayores.

Gréfico 5 — Rango de edades Sexo Masculino

RANGO DE EDADES SEXO MASCULINO

m 15-25 afos
m 26-36afios
m 37-47 afos
m 48-58 afos
= 59 0 més

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Gréfico 6 - Rango de edades Sexo Femenino

RANGO DE EDADES SEXO FEMENINO

m 15-25 afios
m 26-36afios
= 37-47 aios
m 48-58 afos
® 59 0 mas

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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3. Actividad a la que te dedicas:

FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA. RELATIVA
ACTIVIDAD QUE SE DEDICA

Estudiar 247 23,4%
Trabajar 508 48,1%
Quehaceres del Hogar 302 28,6%
TOTAL 1057 100%

Tabla 6 - Actividades a la que se dedica
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Grafico 7 - Actividad a la que se dedica

ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICA

m Estudiar
m Trabajar

Quehaceres del
Hogar

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
Fuente: Encuesta

Andlisis

La actividad que realizan las personas a diario determina que un 48,10%
de la poblacién se dedica a trabajar, un 23,40% realiza labores de estudio
y por ultimo con un porcentaje del 28,60% a quehaceres del hogar.
Demostrando los resultados que la mayoria de la poblacion se dedica a
las actividades laborales siendo dependientes de sus ingresos financieros

y generando la economia en sus hogares.
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4. Si reside en el Distrito 3 de la ciudad de Guayaquil, favor

indicar la Parroquia a la que pertenece:

FRECUENCIA | FRECUENCIA

RESIDENCIA DE DISTRITO ABSOLUTA. | RELATIVA
9 de Octubre 286 27,1%
Sucre 418 39,5%
Urdaneta 334 31,6%
No reside en la Urbe 19 1,8%
TOTAL 1057 100%

Tabla 7 - Residencia de Distritos
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Grafico 8 - Residencia de Distritos

RESIDENCIA DE DISTRITOS

1,8%

m 9 de Octubre

m Sucre

Urdaneta

® No reside en la
Urbe

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Andlisis

Procediendo con los resultados de la parroquia en donde la poblacion
pertenece, el 27,10% respondid ser de la 9 de Octubre, por otra parte el
39,50% dice pertenecer a la parroquia Sucre, el 31,60% de Urdaneta, y el
1.80% no reside en la urbe. No obstante la mayoria del porcentaje en esta
pregunta refleja que la mayoria de las personas que se encuestaron
pertenecen a la parroquia Sucre ubicada en la zona central de la ciudad
de Guayaquil.
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5. ¢Con qué frecuencia compra productos de cosméticos?
(Escoja solo una opcion)

FRECUENCIA | FRECUENCIA
FRECUENCIA ABSOLUTA. RELATIVA
Mensual 287 27,2%
Trimestral 338 32,0%
Anual 9 0,9%
Bimestral 312 29,5%
Semestral 111 10,5%
TOTAL 1057 100%

Tabla 8 - Frecuencia en la Compra de Cosméticos
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Grafico 9 - Frecuencia en la compra de Cosméticos

FRECUENCIA EN LA COMPRA DE COSMETICOS

= Mensual
m Trimestral
= Anual

m Bimestral

m Semestral

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
Fuente: Encuesta

Analisis
La frecuencia por lo que los compradores realizan sus compras de

cosméticos, refleja que el 27,20% lo hace mensualmente, por otro lado el

29.50% lo realiza de forma Bimestral, el 32% trimestral, otros semestral
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con el 10,50% y pocos anual con el 0.90%. Manifestando asi que la

mayoria de los compradores adquieren sus productos de manera

trimestral, ya que ese tiempo ha de ser el limite por el que sus productos

ya Se vean escasos para su uso Yy necesiten realizar sus compras de

cosmeéticos.

6. ¢Cudles son los atributos considera Usted méas importantes al

momento de adquirir productos de cosméticos? (Escoja una

sola opcidn)

FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. RELATIVA
ATRIBUTOS

Calidad 320 30,3%
Variedad 220 20,8%
Servicio al cliente 77 7,3%
Precio 100 9,5%
Facil encontrar en el mercado 140 13,2%
Marcas 200 18,9%
TOTAL 1057 100%

Tabla 9 - Nivel de Importancia al adquirir un Cosméticos

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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Gréfico 10 - Nivel de importancia al adquirir un Cosméticos

NIVEL DE IMPORTANCIA AL ADQUIRIR UN
COSMETICOS
m Calidad

m Variedad
m Servicio al cliente
m Precio

m Facil encontrar en el mercado

m Marcas

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Analisis

Los resultados reflejan que la mayoria de las personas al momento de
adquirir un cosmético se fija por la calidad, en segunda instancia por la
variedad, en tercero por su marca, en cuarto por la facilidad de encontrar
en el mercado, mostrando un desinterés en el precio y el servicio al

cliente.

7. ¢Te gustaria conocer las principales lineas de productos
atractivos de cosméticos que ofrece la empresa ARANDA
MATEO & ASOCIADOS?

PRINCIPALES LINEAS DE FRECUENCIA | FRECUENCIA
PRODUCTOS ATRACTIVOS ABSOLUTA. | RELATIVA

Si 963 91,1%

No 94 8,9%

TOTAL 1057 100%

Tabla 10 - Conocimiento de los Productos DLAN COMERCIAL
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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Gréafico 11 - Conocimiento de los Productos DLAN COMERCIAL

CONOCIMIENTO DE LOS PRODUCTOS DLAN

mSj

mNo

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Andlisis

Para el 91,10% de los encuestados siendo este porcentaje el mas
elevado y sin duda alguna el mas elegido, los compradores optaron por el
Si para poder conocer los productos cosméticos de la empresa DLAN
COMERCIAL, por otro lado con un porcentaje minimo No con el 8,90%.
Por medio de la interrogante se pudo concretar que casi todos los
compradores si quisieran conocer los productos que brinda DLAN
COMERCIAL apoyando al producto ecuatoriano y conociendo la matriz

productiva con la que cuenta para la elaboracion de sus cosméticos.
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Escoger una sola opciéon y marcar con una x)

Tabla 11 - Adquisicion de Productos

FRECUENCIA FRECUENCIA
PRODUCTOS DE MAYOR FRECUENCIA ABSOLUTA. RELATIVA
Esmaltes de unas 22 2,1%
Removedores de esmaltes 120 11,4%
Espuma de afeitar 80 7,6%
Crema depiladora 62 5,9%
Polvo para cara 100 9,5%
Polvo para ojos 90 8,5%
Mascatrilla Facial 45 4,3%
Delineador de labios 75 7.1%
Mascara de pestafnas (Rimel) 180 17,0%
Polvo Base 87 8,2%
Lapiz labial 85 8,0%
Tinturado 66 6,2%
Delineador de ojos 20 1,9%
Corrector de ojeras 25 2,4%
TOTAL 1057 100%|

8. ¢Qué productos Ud. Suele adquirir con mayor frecuencia? (

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Gréfico 12 - Adquisicion de Productos

W Esmaltes de ufias

1,9%_\2}4% 2,1%

B Removedores de esmaltes
6,2% M Espuma de afeitar
m Crema depiladora
M Polvo para cara
M Polvo para ojos
® Mascarilla Facial
M Delineador de labios
Mascara de pestaiias (Rimel)
M Polvo Base
 Lapiz labial
Tinturado
Delineador de ojos

Corrector de ojeras

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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Andlisis

Los resultados reflejan que la mayoria de las personas adquieren
cosmético con mayor frecuencia entre ellos tenemos: el 17% de Mascara
de pestafias (Rimel), luego los removedores de esmaltes con un 11.40% vy
por ultimo los productos de menor adquisicion por el usuario son los

delineadores de ojos, esmaltes de ufias y corrector de ojeras.

9. ¢Conoce usted si se encuentra funcionando una empresa que

se dedique a la Fabricacion y Distribucion de cosméticos?

FRECUENCIA | FRECUENCIA
FUNCIONAMIENTO ABSOLUTA RELATIVA
Si 126 11,9%
NO 931 88,1%
TOTAL 1057 100%

Tabla 12 - Entidades de Cosméticos
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
Fuente: Encuesta

Grafico 13 - Entidades de cosméticos

ENTIDADES DEDICADAS A LA FABRICACION
Y DISTRIBUCION DE COSMETICOS

mS|
mNO

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
Fuente: Encuesta
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Andlisis

En cuanto al conocimiento que los compradores poseen en el
funcionamiento de una empresa productora y comercializadora de
cosméticos, el 88,10% respondié que No y el 11,90% Si. Demostrando
indudablemente que la mayoria de la poblaciébn desconoce una empresa
que se dedique a la fabricacion de cosméticos en el Ecuador, sabiendo
tener en cuenta que las empresas que brindan dichos productos son

entidades extranjeras.

10.¢Cree Ud. conveniente que se instale una empresa dedicada a
la Fabricaciéon y Distribucion de Cosméticos, la cual otorgue

la asesoria para sus usuarios?

FRECUENCIA | FRECUENCIA

INSTAUEﬁggNEL\APRESA ABSOLUTA RELATIVA
Sl 836 79,1%
NO 221 20,9%
TOTAL 1057 100%

Tabla 13 - Instauracién de Empresa Nacional
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Grafico 14 - Instauracion de Empresa Nacional

INSTAURACION DE EMPRESA NACIONAL

m S|
mENO

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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Andlisis

Por la conveniencia del comprador existiendo una empresa nacional que
se dedique a la produccion y distribucién de cosméticos optando por su
comodidad, el 79,10% escogioé que Sl, mientras que el 20,90% eligi6 el
NO. Reflejando el interés y conveniencia que el cliente busca,
indudablemente el resultado que se obtuvo al culminar la interrogante fue
positivo ya que los mismos deducen que si existe una entidad nacional,
podran obtener sus productos con mayor fluidez y con mejor conveniencia
econdmica.

11.¢Solicitarias los servicios de esta nueva empresa?

FRECUENCIA | FRECUENCIA
SERVICIOS NUEVA EMPRESA ABSOLUTA RELATIVA
si 969 91,7%
NO 88 8,3%
TOTAL 1057 100%

Tabla 14 - Servicios de la Nueva Empresa
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Grafico 15 - Servicios de la Nueva Empresa

SERVICIOS DE LA NUEVA EMPRESA

8,3%

uS|
mNO

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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Andlisis

Una vez realizada la encuesta y obteniendo resultados concretos de la

consulta impuesta a los compradores de cosméticos determinan que el

91,70% Si solicitarian los servicios que brinda la nueva empresa, por otra

parte el 8,30% opt6 por el No de sus servicios. Dicha encuesta

indudablemente muestra resultados positivos para la entidad DLAN

COMERCIAL siendo nueva en el mercado pero teniendo un grupo

objetivo muy definido y concreto al momento de tener apoyo por parte de

la poblacion, consumiendo y sustentando siempre lo nacional.

12.¢Qué le pareceria la idea de consumir dichos productos con

materia prima nacional de primera calidad?

FRECUENCIA | FRECUENCIA
CONSUMO DICHOS PRODUCTOS | ABSOLUTA RELATIVA
Excelente 722 68,3%
Buena 314 29,7%
Mala 21 2,0%
TOTAL 1057 100%

Tabla 15 - Productos con Materia Prima Nacional

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Grafico 16 - Productos con Materia Prima Nacional

PRODUCTOS CON MATERIA PRIMA NACIONAL

H Excelente
® Buena
Mala

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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En el punto de vista de los consumidores al momento de preguntarles

sobre el consumo de los productos que contengan materia prima

nacional, al 68,30% le pareci0 excelente la idea, al 29.70% solamente

buena y al 2% mala. Sin duda alguna el grupo objetivo a quien fue emitida

esta interrogante respondié de manera positiva siendo una excelente idea

para ellos consumir productos netamente de Ecuador y que no sean

importados, ya que esta produccion contribuiria para el desarrollo de la

matriz productiva con la que cuenta el pais, llegando a ser competencia

para muchas entidades que se dedican a la misma labor comercial.

13.;,Ad6nde acude cuando desea comprar

cosméticos?

productos de

FRECUENCIA FRECUENCIA
LUGAR ABSOLUTA RELATIVA
Supermercados 200 18,9%
Centros comerciales 320 30,3%
Tiendas por departamentos 276 26,1%
La bahia 146 13,8%
Tiendas online 54 51%
Otros 61 5,8%
TOTAL 1057 100%

Tabla 16 - Lugar o Medio de Compra
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta
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Gréfico 17 - Lugar o Medio de Compra

LUGAR O MEDIO DE COMPRA

m Supermercados

m Centros comerciales

= Tiendas por
departamentos

m La bahia

m Tiendas online

m Otros

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Andlisis

En cuanto se refiere al lugar o medio donde adquieren los cosméticos los
compradores, muchos de ellos con el 30% respondié que los adquieren
en los centros comerciales, el 26,10% Tiendas por Departamento, el
18,90% supermercados, luego el 13,80% optd por responder que los
consiguen en la Bahia, el 5,80% otros y por ultimo el 5,10% Tiendas

Online.

Expresando los resultados que la mayoria de las personas consiguen sus
cosmeéticos en los centros comerciales, sabiendo tener en cuenta que la
mayoria de las instituciones comerciales que se dedican a la venta del
mismo, se encuentran situados en puntos estratégicos y que el centro
comercial forma parte de uno de ellos.
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14.¢Qué lineas de productos de cosméticos por Catdlogos Ud.

Suele adquirir con frecuencias? (Escoja solo una opcién)

FRECUENCIA | FRECUENCIA
MARCAS O LINEAS ABSOLUTA. RELATIVA

Yanbal 600 56,8%
Avon 300 28,4%
L'BEL 90 8,5%
LOREAL 50 4,7%
Otros 17 1,6%
TOTAL 1057 100%

Tabla 17 - Productos adquiridos con Frecuencia

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Graéfico 18 - Productos adquiridos con Frecuencia

2%

PRODUCTOS ADQUIRIDOS CON FRECUENCIA
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= Avon
L'BEL

= LOREAL

= Otros

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Fuente: Encuesta

Andlisis

Mediante la interrogante para determinar la linea de productos que los
compradores hacen uso, el 56,80% determiné que utilizan la marca
Yanbal, el 28,40% Avon, el 4,70% L"OREAL, el 8,50% L 'BEL y por altimo
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con el porcentaje del 1,60% Otros. Demostrando asi que la empresa mas
solicitada y adquirida por los consumidores indudablemente es Yanbal
poseyendo clientes fijos y de confianza que para DLAN Comercial sera un
desafio laboral competir contra aquellas empresas ya posesionadas en el

mercado ecuatoriano.

Conclusiones:

En relacion a las encuestas realizadas a los ciudadanos del Distrito 3,
Circuito 4, Centro en la ciudad de Guayaquil, para determinar la
aprobacion para fundar la empresa que se dedicara a la elaboracion y
comercializacién de cosmético “DLAN Comercial”’, se puede concluir que
la gran parte de las personas que se encuestaron pertenecen a la
parroquia Sucre, los que adquieren productos cosmeéticos de manera
mensual en donde su principal motivacion de compra es la calidad y
variedad del producto por lo que en su gran mayoria les gustaria conocer
las lineas de productos que brinda la empresa DLAN COMERCIAL, los
que son articulos 100% ecuatorianos. Asi mismo se les pregunto cuales
son los productos que mayormente adquieren y se obtuvo como resultado

las mascaras de pestafias y los removedores de esmaltes.

Ademas se pudo identificar que las personas encuestadas no cuentan con
el suficiente conocimiento sobre empresas que se dedican a la fabricacion
y distribucién de cosméticos en el Ecuador por lo que les parece ideal
que exista una empresa nacional de este tipo, puesto que tendran los

articulos con mayor fluidez.

También se puedo determinar el principal competidor en relacién a las
lineas de cosméticos en catalogos siendo Yambal, Avon, L'Bel y L"Oreal

las principales marcas competidoras en el mercado.
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2.3. Analisis de la demanday oferta

2.3.1. Anédlisis de la Demanda

En el actual contexto, los consumidores mas que adquirir un producto
cosmético de calidad se inclinan por un producto econémico Yy
relativamente garantizado. En el que todo parece garantizar que las
ventas en la industria cosmética esta evolucionando dia a dia en el pais,
siendo los perfumes, geles para el cabello, esmaltes de ufias y otros
productos que se brindan en la venta de cosméticos los productos mas

demandados por los clientes en los ultimos tiempos.

Segun lo expresado en el Diario El Telégrafo (2014), en su

articulo de noticias:

“En el Ecuador, la industria del cosmético presenta un crecimiento
sostenido anual del 20%, tendencia que en los Ultimos cinco afios se
ha apuntalado por la mayor demanda de estos productos para

caballeros, registrada en la ultima década”

Debido a que los ecuatorianos consumen de manera mensual como
minimo un valor financiero de $30 y como maximo un valor de $150, y los
beneficios econdmicos que se obtienen de la venta de todos los productos
cosméticos consumidos en el pais son cuantiosos, eh ahi que se refleja el
crecimiento sostenible de un 20% que aumenta anualmente, claramente
enfocado a los ultimos 10 afios donde se han obtenido rentabilidad,
teniendo en cuenta que 5 de cada 100 personas tienen al menos 5
productos cosméticos en sus hogares, formando parte de ellos los mas
comunes Yy necesarios como lo son: la pasta dental, champu,

desodorante, jabon, fragancias, entre otros.
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A su vez existe una desventaja en el comercio del sector del mismo ya
qgue el 80% corresponde al sector importador y solo el 20% a la
manufactura nacional, dando como resultados la poca inversion de la
matriz productiva que genera el pais para desarrollar este negocio que
hoy en dia genera resultados positivos y estables para las entidades que
se dedican a la produccién y comercializacion de cosméticos en el pais,
ya que al haber el déficit de productores e importadores nacionales de
cosmeéticos y sabiendo que el negocio en aquel sector reflejan resultados
buenos, se desperdiciaria una gran oportunidad para impulsar nuevos
sistemas de negocio que contribuirian en mayor cantidad al sector

econdmico del pais.

Gréfico 19 - Importacion del Cosmético

-en millones de délares- Cadena de distribucién:

- ~
400000 3%
personas se dedican
a la venta de estos
productos por
catalogo.

6418 7347

2010 2011 2012 sSOon mu jeres

= £l 70% de las ventas se realizan a
Principales provincias por consumo: través de catalogos.

60% 0% "° 30% es venta directa
Guayas Elresto ™ 5 65% de los compradores son
Pichincha, del pais mujeres.
Manabl, Azuay = El 35% de los compradores son
y El Oro. hombres.

Fuente: (El Universo, 2013)

La comercializacion de los cosméticos en el Ecuador Illega
aproximadamente a los 1.500 millones de dolares anualmente y de aquel
monto solo la venta de forma directa (venta por catalogo) genera $ 800

millones, en el que solo el 5% de los productos que se comercializan en el
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pais es producido localmente; Hoy en dia, el sector referente a la
cosmetologia produce aproximadamente 4.500 oportunidades de trabajo
directos y mas de 400 mil de forma indirecta, dispersos en varias
entidades.

2.3.2. Anédlisis de la Oferta

Segun lo que expresa Diario el Universo (2013), sobre la influencia en el
mercado de la cosmetologia, determina que:” Hay 35 empresas de
cosmeéticos, 20 nacionales y 15 extranjeras, de acuerdo los registros de

Procosméticos”.

En el pais existen aproximadamente 35 entidades (distribuidores)
cosmeéticas, de las cuales 15 de ellas son extranjeras. El sector en cuanto
a cosméticos estd compuesto principalmente por los subsectores:

importadores, empresas productoras y distribuidores.

Es importante tener en cuenta que en este sector no se limitaria la venta
de productos cosméticos, sino ademas a la venta de todo aquel producto
gue genere cuidado en el cliente, aprovechando la matriz productiva con

la que se cuenta.

Cada ano en el mercado ecuatoriano se lanzan al mercado nuevas
marcas nacionales, considerando fundamentalmente en el canal Retail, es
importante recalcar que los cosméticos como elaboracion han sido los que
mas evoluciones han tenido en cuanto se refiere a temas como la

seguridad y calidad sanitaria.
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Con un conocimiento firme se conoce que el sector de cosmetologia es
muy dinamico, ya que con mucha continuidad surgen sistemas nuevos y
originales con productos cosméticos que hay que dominar y comprender
para mantenerse en el negocio cosmetolédgico, brindando a los clientes

servicios con responsabilidad, eficacia y garantia.

Para ello se tendria que conocer los tipos de ofertas por los que atraviesa

todo mercado comercial, como lo son los siguientes:

2.3.2.1. Oferta competitiva o de mercado libre

Aquella oferta se enfoca en la realizaciéon de competir libremente, en otras
palabras los productores o prestadores de servicios estan en motivos y
oportunidades de lanzarse a la libre competencia, tomando en cuenta que
ningun prestador o productor posiciona o domina el mercado al momento

de brindar u ofrecer un servicio.

En el caso de DLAN Comercial, la misma se encuentra en una oferta
competitiva, ya que el mercado de los cosméticos se encuentra libre de
competir, por los reglamentos y restricciones que el Estado Nacional
gestiond, ya que al haber mas oportunidades de producir y vender, mejor

seran sus beneficios tanto sociales como econdmicos.

2.3.2.2. Oferta oligopodlica

La oferta oligopdlica se referencia porque el mercado esta intervenido por

ciertos productores o prestadores del servicio que no sobrepasa la
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demanda, es decir por s6lo unos cuantos, los mismos son los encargados
de definir la oferta, y los precios por lo que se presupuesta un servicio o

producto.

Para el caso de DLAN Comercial, en la misma intervienen sociedades ya
constituidas y conocidas en el pais reflejando costos y posicionando los
misSmos ya que por ser empresas establecidas las mismos deciden los
precios con los que se ofrecera el producto y la empresa tendria que
regirse al mismo valor de los productos que ellos brindan para generar
una oferta del cosmético igual o inferior de buena calidad, dependiendo el

mercado que se presente.

2.3.2.3. Oferta Monopdlica

La oferta monopdlica se encuentra sometida por un solo fabricante
prestador del servicio que impone cantidad, precio y calidad, siempre y
cuando aquel dominante posea el 90% de posicionamiento. En este caso
DLAN Comercial no posee un solo competidor que sea aquel que lidere
ventas e instaure precios dominantes por lo que el precio el producto

podria variar acorde a la demanda que el mismo mercado otorga.

2.4. Gestion ambiental y responsabilidad social

2.4.1. Normas de Gestién ambiental

La gestion ambiental es la que permite plantear los distintos pardmetros a
establecer para conseguir un desarrollo sostenible en cuanto a lo ya antes
mencionado, en otras palabras, poder consolidar un equilibrio sostenible

para el desarrollo econémico, para la evolucién de la poblacion, usabilidad

57



racional de los recursos con los que se cuenta y la conservacion del
ecosistema, en el que el principal responsable de la naturaleza es la
humanidad ya que posee la responsabilidad de asegurar que sus
impactos ambientales son benignos y no sean desastrosos.

2.4.1.1. Normas ISO 14000 del SGA

Estas normas son aquellas que se enfatizan a la gestion ambiental de las
instituciones comerciales, proyectandose basicamente en impulsar la
estandarizacion de maneras de efectuar y prestar servicios conservando
al medio ambiente, es decir cuidando al ecosistema sin brindar ningun
perjuicio, disminuyendo aquellas acciones dafinas que son una amenaza

para el medio ambiente.

Aquella norma, es una regla emitida internacionalmente cuyo objetivo es
el de apoyar y contribuir con la proteccion ambiental y a su vez en la
suspicacia de la contaminacion que crean las necesidades
socioeconémicas que las entidades comerciales por su ambicién de

consolidar el mercado generan.

2.4.2. Sistema de Gestion Ambiental 1SO 14001

Las normas de gestibn ambiental 1SO 14001 son aquellas que
representan los elementos que se requieren de un SGA y conceptualiza
los requisitos para su puesta en marcha, como la manera de avalar el
adecuado régimen sobre los aspectos relevantes e impactos
demostrativos de la gestion ambiental, es decir, sobre los efectos
ambientales que la entidad comercial puede manifestar.
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El proceso para la aplicacidon del sistema de gestién ambiental ISO 14001

es el siguiente:

e Estipular y brindar el conocimiento de la politica ambiental en el
gue se encuentre anexado un compromiso de mejora incesante y
de prevencién de contaminar.

e Analizar e identificar el nivel de cumplimiento con la legislacion
ambiental.

e Procesar y corregir la entidad comercial aplicando los requisitos de
la norma.

e Estipular los métodos de seguimiento y medicion de las
operaciones y acciones en el que se genere un impulso de gran
importancia al medio ambiente.

e Evaluar los métodos de cometido ambiental e instaurar las

acciones de progreso para garantizar su adecuacion y eficacia.

2.5. Normativas del medio ambiente

Segun lo que expresa el Plan Nacional del Buen Vivir en su objetivo 7,
“Garantizar los derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad
ambiental territorial y global” (2013) : “La politica ambiental impulsa la
conservacion, la valoracion y el uso sustentable del patrimonio natural, de

los servicios eco sistémicos y de la biodiversidad”.

Cabe recalcar que para llevar a cabo dicha politica, es necesario
establecer y determinar las garantia, normativas, estandares vy
procedimientos de proteccion y sancion efectivos al desempeiio de los
derechos de la naturaleza, por otro lado hay que evolucionar la gestion

ambiental en las zonas, incrementando la eficiencia y eficacia en el
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manejo y la administracién del Sistema Nacional de Areas protegidas y la

redencién de los ecosistemas.

2.6. Competencia

La competencia que radica en el pais es relevante, ya que el mismo esta
generando un aumento en sus ingresos del 20% anual en el que en el
presente afio aspira un incremento del 40% en Ecuador, Belcorp,
compafia que tiene 45 afos de creacion en el que abarca las marcas de
cosméticos L'bel, Cyzone y Esika, cada afio presentan 200 productos
innovadores y nuevos de cosmeéticos, en el que el afio anterior facturo

$115 millones un 16% mas en comparacion al afio pasado.

Por otro lado Oriflame, registr6 un 10% de expansion en sus ventas,
sacando al mercado solamente 15 a 20 productos nuevos por afio, en 17
catalogos brindados al consumidor, y la prestigiosa marca Yanbal que en
el afio atras registr0 $161 millones, se perpetué6 que en la linea de
fragancias tiene una mayor contribucion para el crecimiento en sus
ventas; Las provincias del Guayas y Pichincha son las provincias

centralizan mas sus ventas.

2.7. Beneficios y Aportes de los Cosmeéticos al Medio Ambiente

Segun lo que expresa El plan Nacional del Buen vivir en su objetivo 7,
“Garantizar los derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad

ambiental territorial y global”, (2013):

“La economia depende de la naturaleza y es parte de un sistema
mayor, el ecosistema, soporte de la vida como proveedor de recursos
y sumidero de desechos. La mayor ventaja comparativa con la que

cuenta el pais es su biodiversidad, por ello es fundamental saberla
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aprovechar de manera adecuada, mediante su conservacién y su uso
sustentable”.

Por parte de la produccion de cosmeéticos hay que tener una gran
responsabilidad al momento de su produccion, ya que si se destruye el
ecosistema no se podria producir este tipo de productos y por lo tanto a
mas de obtener pérdidas ambientales en el pais se obtendrian pérdidas
financieras ya que el pais por un porcentaje relativo en su base

econdmica se sostiene x la biodiversidad

Es por ello que los beneficios que contraen la produccion de

cosméticos naturales, son los expuestos a continuacion:

e Los productos cosméticos generan normativas sobre la
bioseguridad enfocada directamente al principio de precaucion,
para afrontar y disminuir los riesgos asociados a la presencia y al
uso de organismos vivos modificados.

e Por otro lado los cosméticos naturales, desarrollan y aplican un
sistema nacional de bioseguridad integral de los potenciales
peligros y riesgos en la transmision, manejo, liberacion y utilizacion
de los resultados de la biotecnologia.

e Los cosméticos benefician al instaurar formalidades que permitan
prevenir y manipular los efectos adversos que pueda generar la
biotecnologia actual en la salud humana, la conservacion y el uso
de la biodiversidad.

e Fomenta e inculca el método investigativo, la educacion, la
capacitacién, el entrenamiento y la comunicacion sobre la

bioseguridad y la biotecnologia.
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2.8. Logisticade la Empresa

Actividades de apoyo

e Aprovisionamiento
¢ Desarrollo de la tecnologia
e Direccion del talento humano

Actividades primarias

¢ Ingreso de materia prima a la organizacién
e Elaboracion de los cosméticos
* Imagenes subidas al sitio web de la organizacién
e Captacion de pedidos de cosméticos
* Proceso de venta y entrega de productos

Actividades Primarias

e Ingreso de materia prima a la organizacion

El ingreso de materia prima se lo considera como una actividad primaria,
ya que la empresa DLAN COMERCIAL y toda organizacién para realizar
sus respectivos procesos de produccion necesitan de materias primas
para incursionar los trabajos con normalidad, cabe mencionar que se
debe de tener alianzas cercanas con los proveedores que otorgan los
insumos que necesita la entidad, para asi evitar que la organizacion

padezca de déficit de materia prima.

e Realizacion del producto

Una vez que se obtiene todos los insumos necesarios para que la
empresa opere con normalidad, se procede a la elaboracion de los
cosmeéticos que la empresa DLAN COMERCIAL fabrica, para ser
comercializados nacionalmente dependiendo de la demanda que genera
el sector cosmetologo.



2.9.

e Imagenes subidas al sitio Web

Una vez acabado el producto se procede a realizar la publicidad que
necesita DLAN COMERCIAL para desarrollar las ventas sobre los
cosmeéticos que elabora, para difundirlo por medio del sitio web y que
los mismos sean conocidos por los potenciales clientes aplicando las

distintas estrategias de marketing.

e Captacion de pedidos de cosmeéticos

En dicha actividad los pedidos de los clientes que formaran parte de la
organizacion son receptados ya sean solicitados por medio del sitio
web o acercandose a las oficinas de DLAN COMERCIAL dando a

conocer los productos que desean.

e Proceso de venta y entrega de productos

Una vez receptados los pedidos y elaborados los productos acorde a
la demanda del cliente, la organizacion procede a realizar la venta

respectiva de los cosméticos y otorgar los productos solicitados.

Planificacion Estratégica (FODA)

Segun lo expuesto por Borello (2013), menciona que:

“Un estudio o andlisis FODA, como resultado, permite
e Decretar las auténticas probabilidades que cuenta la
compafiia para conseguir los objetivos que se habian

determinados desde sus inicios.
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e Sensibilizar al desafio de la compaifiia en cuanto a la
longitud de las barreras que debera confrontar.

e Acceder la exploracion més efectivamente en los
componentes favorables y contrarrestar o excluir el

efecto de los componentes negativos.(P.157)”

Un analisis FODA es un método de planificacion estructurado utilizado
para evaluar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que
participan en un proyecto o en un negocio. Un analisis FODA puede ser
llevado a cabo por un producto, el lugar, la industria o la persona, mas
gue nada se trata de especificar el objetivo de la empresa de negocio o
proyecto y la identificacion de los factores internos y externos que son

favorables y desfavorables para alcanzar dicho objetivo.

Un analisis FODA puede ser utilizado para:

Explorar nuevas soluciones a los problemas

¢ l|dentificar las barreras que limiten metas / objetivos

e Decidir sobre la direccion que sera mas eficaz

e Revelar posibilidades y limitaciones para el cambio

e Para revisar los planes para navegar mejor los sistemas, las
comunidades y las organizaciones

e Como la lluvia de ideas y dispositivo de grabacion como un medio
de comunicacion

e Para mejorar la "credibilidad de interpretacion” a ser utilizado en la

presentacion a los lideres o seguidores clave
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2.9.1. Anélisis Interno

Fortalezas

e Tener una gama de productos a brindar.

e Poseer infraestructura con tecnologia de punta para la ejecucion

del mismo.

e Personal eficiente y altamente capacitado para ejercer el trabajo

expuesto.

e Productos brindados a los clientes con durabilidad, eficacia y

resistencia.

e Contar con Departamento propio de Control de Calidad, el mismo

gue esta dotado con equipos usados en Paises Desarrollados.

Debilidades

¢ No ser una empresa reconocida en el mercado por ser una entidad

nueva en el negocio.

e Bajos niveles de experiencia en la produccion y comercializacion

del sector cosmetdlogo.
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2.9.2. Anédlisis Externo

Oportunidades

Exponer productos elaborados completamente en Ecuador, con
nuevas propuestas e innovaciones para satisfacer las necesidades

gue emergen en los clientes.
Dependiendo a la evolucion de sus productos, insertar al mercado

laborar a personas que quisieran impartir dicha ocupacién, siempre

y cuando se encuentren en Optimos conocimientos.

Nuevos nichos, segmentos y mercados.

Desarrollo de nuevos productos.

Amenazas

Desconocimiento de los clientes por ser nuevos en el mercado.

Presencia intensiva en cuanto a la competencia.

escaso amparo a través del grupo objetivo por lo cual esta

encaminado su elaboracion.

Aumento en costos de la materia prima que imparten los

proveedores nacionales para la elaboracion de los cosméticos.
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2.10. Estrategias a Implementar

2.10.1. Clases de Estrategias

Estrategias FODA

Grafico 20 - Estrategias FODA

Aprovechamiento de Fortalezas para Contrarrestar una Debilidad y
contrapesar una amenaza amenaza
FA DA

* F3-A2 Impulsar estrategias de
Marketing.

*F4-A3 Aprovechamiento en las
ventas de la empresa para
difundir los sectores de
produccidén.

*F1-Al Hacer conocer los
productos instaurando personal
de trabajo en la zona donde
reincide el grupo objetivo.

* D1-A2 Impulso de productos de
alta calidad aplicando estrategias
publicitarias

* D2-A3 Analisis de costos por
parte de la competencia para
impulsar precios de productos por
parte de la empresa.

Aprovechar Fortalezas para impulsar Disminuir Debilidades ejerciendo
oportunidades oportunidades
FO DO

*D1-01 Impulsar campaifias

- R . comunicacionales convenciendo a
F1-O1 Distribuir productos con

eficacia y responsabilidad,
ganando terreno en el sector.
*F4-02 Producir Cosméticos con
garantia ganando la confianza del
consumidor, incrementando el
crecimiento de la empresa.

los consumidores que los
productos elaborados en el pais
son hechos con excelencia.

* D2-0O2 Analizar el mercado
cosmeético e impulsar
promociones de venta a los
potenciales compradores e
incrementar ventas y desarrollo.

Elaborado por: Danuska Aranda — Néstor Mateo

2.10.2. Productos Sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que ejecutan acciones de servicios
o satisfacen las mismas necesidades de un producto ya existente en el
mercado, sabiendo tener en cuenta que en el caso de la empresa DLAN
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Comercial, este se encuentra en una situacion de mercado muy
competitiva ya que el pais posee proveedores extranjeros dedicados a la
venta y distribucion del mismo, teniendo en cuenta que los productos que
ya han sido lanzados al mercado en cuanto a cosméticos, no cambian de
caracteristicas, es por eso que la entidad se ve en la obligacion de
generar productos innovadores y saber cuidar su producto creado para

que no se vea afectado por la sustitucién de la competencia.

Hay que tener en cuenta que los productos que brindard& DLAN
Comercial seran innovadores ya que poseeran nuevas caracteristicas
que hara de ellos Unicos e interesantes, como lo es el caso de las barras
de labios que contendran sustancias resplandecientes obtenidas de las
escamas de los peces, pero antes de eso se precede al momento de
conseguir un material quimico como lo es el 6xido ferroso o a su vez
contraer pigmentos organicos que por lo general se pulveriza
mezclandose con el aceite de ricino y el resultado de esta combinacién se
combina a una base cérea para impulsar un nuevo producto labial al

mercado.

2.11. Marketing Mix

Para Kotler & Armstrong (2013), el marketing mix, “Es el conjunto de
variables de mercado que prepara la empresa para producir el efecto que
desean las y los consumidores. Se refiere a las variables de decision
sobre las cuales su compafia tiene mayor control” (P.34). Marketing mix
se refiere a la union de operacién o tacticas, que al momento de ser
manejado por una compafiia pueda suscitar su marca o producto hacia

el mercado.
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Por lo que concierne sobre las “4 P” establece una composicién del

marketing propio tales como; El producto, precio, plazay por ultimo la

promocion. Adicionalmente la totalidad de estos elementos del
marketing mix interviene entre si, lo cual, esta composicion acceden al
plan de negocios de una compafia y asi mismo, puedan operar bien, y

proporcionar un gran triunfo.

2.11.1. Producto

Se refiere al objeto que se ofrece en un mercado con la intencion de
satisfacer aquello que necesita 0 desea adquirir el consumidor. Por lo
general, el producto debe brindar un nivel 6ptimo cuanto a la funcion; es
decir, inclusive el mejor desarrollo de trabajos en los otros componentes

de la mezcla de marketing no va a hacer de mucha utilidad.

El producto sera fabricado netamente con materia prima extraida de la
naturaleza, excluyendo los recipientes que pueden ser genéricos o a su
vez constituida por un material organico, evitando la utilizacién de altas

concentraciones de origen quimico.

2.11.2. Precio

Tiene entendido al beneficio del producto como requisito monetario.
Obedece a los costos de elaboracion, segmento encaminado, volumen
del mercado para costear, la oferta - demanda y cumple con una sucesién
de otros componentes directos e indirectos. Adicionalmente, no puede
contener diferentes tipos de estrategias de precios, cada uno ligadas con

un procedimiento general de negocios. Por otra parte, los precios también
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se pueden ser manejados por una demarcacion, para diversificar y

optimizar la imagen de un producto.

Tabla 18 Escalera de precios

ESCALERA DE PRECIOS

10% 5%
PRODUCTOS MAYORISTAS MINORISTAS CONSUMIDOR FINAL

SIN IVA CON IVA SIN IVA CON IVA SIN IVA CON IVA
POLVO PARA 0JOS $ 1101 [ $ 1233 | $ 1162 $ 13,01 | $ 1223 | $ 13,70
POLVO PARA CARA $ 12,46 | $ 13,96 | $ 13,16 | $ 1473 | $ 1385| $ 15,51
POLVO BASE $ 1586 | $ 17771 $ 16,75 $ 18,76 | $ 1763 | $ 19,74
MASCARILLA FACIAL $ 16,52 | $ 18,50 | $ 17,44 | $ 1953 | $ 18,36 | $ 20,56
DELINEADOR DE 0JOS $ 1258 | $ 14,09 | $ 1328 [ $ 1487 | $ 1397 | $ 15,65
DELINEADOR DE LABIOS $ 9,89($ 11,08 | $ 1044 [ $ 11,69 | $ 10,99 | $ 12,31
MASCARA PESTANAS $ 9,663 10,82 | $ 10,20 | $ 11,42 | $ 10,74 | $ 12,02
CORRECTOR OJERAS $ 7,06 $ 7913 745($ 835(% 78413 8,79
LAPIZ LABIAL $ 10,40 [ $ 1165|$ 10,98 | $ 1230 | $ 1156 | $ 12,95
ESMALTE DE UNA $ 4,17 [ $ 4673 440 $ 4,93 | $ 4,64 |3 5,19
REMOVEDORES DE ESMALTES $ 2893 324 $ 305(% 342 $ 321($ 3,60
ESPUMA AFEITAR 3$ 16,72 [ $ 1872 | $ 1764 | $ 19,76 | $ 18,57 | $ 20,80
CREMA DEPILATORIA $ 1350 [ $ 1512 | $ 1425 $ 159 | $ 15,00 | $ 16,80
TINTURADO $ 9,94 [ $ 11,13 | $ 10,49 | $ 11,75 | $ 11,04 | $ 12,37

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

En la tabla anterior se muestran los precios de los diferentes productos de
cosmeéticos que comercializara la empresa DLAN Comercial, basando sus
precios en la calidad y variedad de sus productos ademas de ser 100%

ecuatorianos.

2.11.3. Plaza

Las oficinas de DLAN Comercial estaran ubicadas en Capitan Najera y
Babahoyo, su planta de produccién y comercializacidbn se encontrara

localizada en el km 14 %2 via a Daule de la ciudad de Guayaquil.

La empresa desarrollara sus actividades de comercializacion desde las
oficinas en donde atendera a sus clientes y se contactara con la fabrica
para la distribucién de la mercaderia.
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2.11.3.1. Posicionamiento de la empresa

DLAN Comercial, se posicionara en el mercado como una de las pocas
empresas que se dedican a la elaboracion de productos de cosmeéticos
100% ecuatorianos con materia prima extraida de la naturaleza, hasta los
recipientes estara hechos con material organico para evitar asi la

destrucciéon y contaminacién del ecosistema.

Una vez teniendo la aceptacion del mercado establecido lograremos
expandirnos a sectores vecinos y con el pasar del tiempo poder abastecer

de nuestros productos a nivel nacional.

2.11.3.2. Canal de distribucién

DLAN Comercial, utilizara un mercado canal de distribucion largo en
donde tendra a su disposicién varios intermediarios para que el producto

esté al alcance del consumidor final.

Gréfico 21 - Canal de distribucion largo

Fabrica Empresa Mayoristas

Consumidor final Minoristas

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
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DLAN Comercial, al elaborar y comercializar los productos de cosméticos
realizara las actividades de fabrica y empresa en relacion al canal de
distribucion antes mencionado en donde tendra que hace llegar el
producto hacia el mercado mayoristas que podra ofrecer los productos a
los pequefios negocios que venden al menudeo para la posterior venta al

consumidor final.

Dicho canal al ser largo se necesita establecer politicas de distribucion
entre todos los intermediarios que participan para que el producto llegue
al cliente en el momento adecuado con el fin de posicionar en la mente de
las consumidoras finales la marca DLAN, de los productos de cosméticos

gue también lleva el nombre de la empresa.

2.11.4. Promocion

Tiene por entendido, a la totalidad de las operaciones que se lleva a
cabo para que el bien o servicio se halle en conocimiento tanto del cliente
y el comercio. Con respecto a esto, puede contener: Publicidad, el
marketing “boca a boca”, los reportes de prensa, estimulos, comisiones y
recompensas para el comercio. Ademas puede contener bosquejos de

consumo, del marketing directo, concursos y premios.

2.12. Mercado del Proyecto

El mercado seran las mujeres y hombres de 18 afios en adelante ya que
son las principales edades con las que se demanda mas el uso de
cosmeéticos, buscando una mejor oferta para la adquisicion de maquillaje
en la ciudad de Guayaquil, ya que es zona de cobertura para la

distribucion del tipo de emprendimiento.
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2.13. Proveedores

Se mantendra alianzas y sociedades con las entidades que proporcionen
la ayuda de brindar la materia prima que se necesita para la elaboracion
de los productos DLAN comercial llevando a cabo la fabricacién y
distribucion de los distintos cosméticos con los que se proyecta lanzar al
mercado. A continuacién se mencionaran los productos que seran parte

de la materia prima:

Excipientes
Aditivo
Principio Activo
Correctores

Etiqueta

YV V V YV V V

Caja

2.14. Competencia Directa e Indirecta

Gréfico 22 - Tipos de Competencias

COMPETENCIA DIRECTA

Entidades de cosméticos nacionales o internacionales que
realizen su comercializacion en la ciudad de Guayaquil

COMPETENCIA INDIRECTA

Magquillajes que tienen un efecto regenerativo
0 de cuidado de acné

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Teniendo en cuenta los productos cosméticos que se distribuyen en el
Ecuador, es una diligencia que comenzara a obtener un repunte, hay que

tener presente que los empresarios inicializaran con el progreso de
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emprendimientos con las que se tendrd que abarcar y abastecer la

demanda del sector propuesto, brindando una mejor disyuntiva al grupo

objetivo.
2.15. Caracteristicas del producto

» Productos cosméticos almacenados en conservadores naturales,
previniendo la contaminacion del ecosistema.

» No son téxicos.

» Fabricacion de cosmeéticos organicos contribuyen los estandares
ambientales globales.

» Por ser de procedencia natural utilizan ingredientes botanicos
activos y materias primas de cultivos organicos evitando la
contaminacion, generando un 70% menos en su residuo.

» Las plantas que son utilizadas para la fabricacion de los cosméticos
se han cultivado sin usar pesticidas ni herbicidas quimicos,
evitando la contaminacion del suelo.

» La cosmética ecolbgica a su vez tiene muy presente que la
elaboracion de sus productos, la agricultura sostenible, la
disminucién energética un envasado ecologico.

» Se concientiza e impulsa a los consumidores a admirar el medio
ambiente, reemplazando los cosméticos toxicos por una alternativa
netamente natural.

2.15.1. Descripcion del producto o servicio

DLAN Comercial, se dedicara a la comercializacion de cosméticos en el

que el primer inicio enfocado es la ciudad de Guayaquil. Entre los

productos principales que brinda aquella entidad son los siguientes a

continuacion expuestos:
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» Mascarilla Facial » Mascara de pestafias
» Delineador de Ojos » Esmalte de uia
» Polvo para ojos > Lapiz labial
» Polvo base » Corrector Ojeras
» Polvo para rostro
2.15.2. Marcas
Tabla 19 - Logotipo
Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
2.15.3. Identidad Corporativa

Podemos observar la hoja membretada de la Compafia DLAN comercial
(ver anexo 10), La Factura también la podemos apreciar (ver anexo 11),

y por ultimo mostramos nuestra tarjeta de presentacion (ver anexo 12).

2.15.4. Envase, presentaciones
Para la distribucion de los productos DLAN comercial, se necesitaran

cajas de carton para poder comercializar los productos de acuerdo a la

organizacion de las distintas categorias en que seran elaborados.
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Figura 1 - Empaque

DLAN DLAN
bdealiny

[ —_

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

2.15.5. Componentes en la fabricacion del producto

Para la fabricacion de los cosméticos se utilizara como materia prima los
elementos como el azufre, el aluminio, los 6xidos como el diéxido de
titanio, que se utiliza para efectuar los labiales, los polvos compactos, las

sombras y los esmaltes.

También se utilizara el dioxido de titanio, que sirve también para la
creacion de las cremas, seguido de los o0xidos de hierro correspondientes
a los pigmentos para maquillaje. Por otro lado, los minerales como el
caolin y la mica se usaran también en los polvos compactos, dado que
estos elementos ayudan como perlante del maquillaje, junto con los

alcoholes etanol e isopropanol, para la creacion de aroma en las lociones.

2.15.5.1. Materia prima

Cabe recalcarse que la materia prima que se utilizan para la elaboracion
de estos productos cosmeéticos son una combinacion minima de productos
guimicos para complementar la base natural con las que estos son
producidos y vendidos en el mercado, a continuacion se exponen los
componentes principales que se utilizan para la realizacion de los

productos cosmeéticos:
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Aceite de Aguacate
Aceite de Almendras
Aceite de colza

Aceite de germen de trigo
Aceite de Oliva

Aceite de ricino
hidrogenado

Aceite de ricino
hidrogenado

Aceite de sésamo

Aceite de soja

Sorbitol

Balsamo Tolu + Etalonamina

Bencilparabén + Eucalipto
. petréleo
Bentonita
« Hidréxido de
Bronopol

magnesio

Benzato de sodio + Mantequilla

Calcio de cacao

Thioglycolate + Mental

Carbomer + Metilparabén

Cera de abejas + Oleamide

Cera de carnauba + Trementina

Cera de jojoba Aceite

Cetrimide « Triclosan

Figura 2 - Crema de afeitar

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
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Figura 3 - Base Liquida

2

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Figura 4 - Delineador para 0jos

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
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Figura 5 - Labiales

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Figura 6 - Lapiz Delineador

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
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Figura 7 - Polvo Compacto

DLAN
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Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Figura 8 - Rimel

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

80



2.16. Ventajas y desventajas de los Cosméticos
Ventajas

v" Los cosméticos son considerados como un medio para mejorar la
complexion y el embellecimiento de la piel.

v' Las cremas y las lociones para la piel son utilizadas para la
limpieza de la piel.

v' La mayoria de los cosméticos poseen vitaminas A, D, E y K, estas
vitaminas son esenciales para la salud de la piel.

v' Se pueden cubrir los circulos y las arrugas oscuras que la gran
mayoria de las personas poseen.

v' Puede mejorar los rasgos faciales y puede ser mas atractiva
usando el maquillaje.

v' Ademas del cuidado de la piel, también existen variedades de
shampoo y acondicionadores disponibles, que mantienen el cabello
limpio, suave y saludable.

v" En el olor corporal existen los desodorantes y perfumes, en las
cuales esto ayuda a que uno se sientan fresco durante todo el dia.
Desventajas

v' Usar magquillajes todos los dias puede causar problemas en la piel.

v' Contienen demasiadas sustancias quimicas, como colores aditivos
y conservantes.

v Algunos son téxicos.

v' El excesivo uso de maquillajes produce rupturas alrededor de la
boca.

v" Se producen manchas.

v' Puede causar cancer.

v' El excesivo uso de rimel produce el adelgazamiento de las
pestanas.

v" Puede producirse dermatitis

v' Causa acné

v' Reacciones alérgicas a la piel
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2.17.1. Determinacién de costo por producto

Segun lo expuesto por Philip Klother & Gary Amstrong
(2012), se puede determinar que “el precio es solo una de
las herramientas de la mezcla del marketing que una
companhia utiliza para alcanzar sus objetivos de marketing”
(P.9)

Con lo expuesto por el autor se puede determinar que en toda empresa
se debe realizar las decisiones de precios en las cuales se deben
coordinar con las decisiones de disefio de producto, distribucion y
promocién para formar un programa de marketing de tal forma que sea
coherente y eficaz, dependiendo de las decisiones que se tomen respecto
a las otras variables de la mezcla del marketing podria afectar al momento

gue se requiera realizar la fijacion del precio del producto.

La decision de posicionar un producto en términos de alta calidad
implicara que el productor tiene que cobrar un precio mas alto para cubrir
la elevacion de los costos, la determinacion de costos por objetivo revierte

el proceso.

Los costos se establecen al limite inferior para el precio que la empresa
puede cobrar por su producto, los costos de un producto son muy
importantes en una empresa ya que es un elemento importante de la

estrategia de los precios, existen dos tipos de costos:
» Fijos

Los costos fijos son costos que no varian con los niveles de produccion o

de ventas.
> Variables

Este determina que varian en proporcion directa al nivel de produccion.
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2.17.2. Parametros en la fijacién de precios a los productos

La fijacibn de precios es un acuerdo entre los productores al querer
impulsar un producto o servicio al mercado, manteniéndose sobre las
condiciones que el mercado demanda por el control de la oferta y la

demanda.

2.17.2.1. Fijacién de precio basada (Ofertay la Demanda)
La oferta y la demanda de un determinado producto o servicio presto a
brindarse, son aquellos factores importantes para poder establecer su
precio, su elaboracion y los volimenes de negocio. Por ello hay que tener
claro que, el precio en presuncién es inversamente proporcional a la
oferta y directamente proporcional a la demanda. A continuacién se
establecen métodos para la exploracion del precio que se espera obtener:
» Consultar a expertos, distribuidores, etc., haciendo los
mismos una estimacion.
» En caso de que se lleve a cabo una encuesta, como técnica
de investigacion cualitativa, afiadir una cuestion relativa al
precio.

» Observar los precios de productos o servicios similares.

2.17.2.2. Fijacion de precio basada en los costos

Para la fijacion de precio basada en los costes se necesita haber
estudiado y definido los costes fijos, los costes variables y la prevision de
ventas del producto o servicio. Para ellos, en esta técnica se utilizan, entre

otros, las siguientes definiciones:

Coste total: Es aquella suma de los costes fijos que por lo general
constituyen los costos que no son debilitados a diminutas modificaciones

de los niveles de actividad de la entidad vy los costes variables que es
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aguel que se modifica acorde a modificaciones del volumen de

produccion.

Precio de Venta al Publico: Valor financiero que cancela el comprador o

consumidor por un producto o servicio brindado.

Precio minimo: Costo por el cual no se puede vender, sabiendo que sin

cubrir los costos variables la entidad no tendria la capacidad de seguir su

produccion con normalidad.
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CAPITULO Il

3. Organizacion y estructura de la Empresa

3.1. Aspectos Legales y de Constitucion

Para formar y operar legalmente la empresa debe constituirse bajo las
leyes que manda la REPUBLICA DEL ECUADOR, en el caso de DLAN
COMERCIAL, por lo que deberian cumplirse los siguientes pasos

- Reserva de denominacion de la empresa “Superintendencia de
Compaiias” (Ver anexo 2).
- Acatar los requisitos para crear y/o constituir la compaifiia (ver

anexo 3).

Para inscribir a la empresa en el Registro Mercantil del Cantén Guayaquil
debera cumplir con los siguientes requisitos (ver anexo 4).

Otro aspecto primordial para que la Compafia inicie sus actividades es el
cumplir con la normativa de control de la Municipalidad de Guayaquil, a

continuacion indicamos lo que debe obtener:
- Tasa contra incendio y sus requisitos (ver anexo 5)

- Patente (ver anexo 6)

- Tasa de Habilitacion (ver anexo 7)

Otro de los puntos a considerarse son los requisitos de Registro de la

marca ante el “IEPI” (ver anexo 8), y por ultimo la obtencion del registro
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sanitario segun el Reglamento de Registro y Control Sanitario (ver anexo
9).

3.2. Principales Caracteristicas de la Compaiiia

Razo6n Social

Aranda Mateo & Asociados

Entidad comercial

DLAN Comercial

R.U.C

Documento que procede a estar en tramite y es 0932568421001
Domicilio, teléfonos, e-mail

Direccion de la Fabrica: km 14 % via a Daule de la ciudad de Guayaquil.
Oficinas: Capitdn Najera y Babahoyo

Teléfono: 042654319 - 0929531468

E-mail: contactos@dlan.com.ec

Pagina web: www.dlansa.com.ec

- CAPITAL SOCIAL

Tabla 20 - Capital Social

SOCIOS % | ACCIONES | P. UNITARIO | TOTAL
Danuska Aranda Moreira | 50 20.000 1.00 20.000
Néstor Mateo Mite 50 20.000 1.00 20.000

SUMAN 100 40.000 1.00 20.000

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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http://www.dlansa.com.ec/

Constitucion Legislativa (compafiia Andnima, asociacién Limitada)

El establecimiento sera compafiia Anonima.

- Fechade Constitucion y apertura de actividades
La Constitucion del establecimiento sera culminando el mes de Enero del
afio 2015, principalmente el dia el 27 de Enero del 2015.

- Representante Legal
Gerente General: Danuska Aranda

- Jefe Administrativo-Financiero

Néstor Mateo Mite

3.3. Estructura de la Compafiia

La compafiia ARANDA MATEO & ASOCIADOS es constituida de un
modo mesurado para la apertura de sus operaciones, lo cual son las

siguientes:

3.3.1. Disposicion fisica

La agencia estara situada en el Distrito 3, Circuito 4 Centro de la Ciudad

de Guayaquil y de facil acceso; Contara:

Oficinas Administrativas - Financiera
Oficinas de Ventas - Atencion al Cliente
Bodega de Materia prima e insumos
Bodega de Producto terminado
Oficinas de Produccion

Laboratorios de Control de Calidad

Area de despacho y parqueo
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3.3.2. Disposicién operacional

La compafiia consta con enseres y muebles de oficina precisos para

satisfacer la demanda, entre las cuales se encuentra:

15 Computador Desktop con LCD de 19”

6 Teléfono de oficina

6 impresoras canon MG2910, Multifuncion

16 Escritorios mueble facil E3V100 color vengue 3 cajones

16 Sillas giratorias oficinas escritorios

10 Sillas estandar para oficina modelo Sensa

2 Aires acondicionado Split LG capacidad 12000 BTU, 220 voltios, filtro
multiprotector 3M

1 Aire acondicionado Split mega LG capacidad 18000 BTU, 220 silver
15 Perchas de acero inoxidable 16X1X4

2 Maquinas compactadoras de polvo

1 Maguina procesadora para mascarillas

1 Maquina procesadora de lapiz de labios

4 Maquina para envasado de recipientes pequefios

3.3.3. Organigrama estructural de la Compaifiia

Analisis organizacional e Institucional

En el estudio organizacional se define el marco formal: el sistema de
comunicacién, y niveles de responsabilidad y autoridad de la
organizacion, necesaria para la puesta en marcha del proyecto, se debe
definir el organigrama, descripcion de cargos y funciones para la

administracion de esta compafiia.
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Gréfico 23 - Organigrama
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Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

3.3.4. Recursos de la Compaiiia

Por lo general los recursos que cuenta la compaiia se refiera a la
totalidad de componentes que se solicitan para llevar a cabo las

operaciones para poder poner en marcha la compaiiia.
En cuanto al analisis, se los clasifica en cuatro tipos que son:

e Recursos Econémicos
e Talento Humano
e Recursos de suministros

e Recursos Técnicos

3.3.4.1. Recursos Econdmicos

Se refiere ala capacidad econOmica que cuenta la compaiiia por lo cual

requiere para el progreso de sus acciones, como propaosito primordial de
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lo financiero es la concesion anticipada de los ingresos y egresos que

poseera la compafia dentro periodo establecido.

3.3.4.2. Talento Humano

El talento humano o también conocido como Recurso Humano de la

Empresa “DLAN Comercial” estara estructurado de la siguiente manera:
1) Mano de Obra No Calificada (Personal de mantenimiento).
2) Mano de Obra Calificada (Personal de Produccion).

3) Mano de Obra Profesional (Personal Administrativo Gerencial,

Administrativo, Financiero y de Ventas).

3.3.4.3. Recursos de Suministros

Los recursos De Suministros de la compafila se definen como la
necesidad para poner en practica las actividades diarias de la empresa, y

entre ellos, se puede mencionar:

1. Infraestructura.- Terrenos, Edificios y Oficinas.

2. Equipamiento.- Equipos de Oficina, Equipo de Produccion,

Equipos de Laboratorios, herramientas, Vehiculos livianos y pesados.

3. Suministros.- Materiales de oficinas, de produccién, de

almacenamiento, suministro de embalaje, afiches, Banners los cuales son

usados al momento de las visitas a los clientes.
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3.3.4.4. Recursos Técnicos

Los recursos técnicos comprenden todos los métodos, procedimientos,
organigramas, formulas, patentes, etc., es decir todo aquello que permitira
al departamento de recursos humanos desarrollar en forma adecuada sus

funciones.

3.4. Localizacion del Proyecto

Figura 9 - Ubicacién Geografica Fabrica

AmBev Ecuador =

R

Fuente: (Google maps, 2014)

Figura 10 - Ubicacién Geografica (Oficina)

Fuente: (Google maps, 2014)
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3.5. Mision y Vision de la Compaiiia

3.5.1. Misién

Elaborar con materia prima nacional productos de Cosméticos
innovadores, de alta calidad que brinden una garantia de riqueza facial, a
precios competitivos orientados a obtener la fidelidad de los

consumidores.

3.5.2. Visién

Lograr un alto reconocimiento a nivel nacional e internacional por brindar
la variedad de cosméticos lanzados al mercado, brindando a cada uno de
los clientes productos garantizados y conviccién al momento de obtener
resultados, formando una empresa lider y por ende siendo reconocidos en

el mundo laboral

3.6. Objetivos de la Empresa

3.6.1. Objetivo General

Decretar la factibilidad de constituir una empresa dedicada a la fabricacion
y comercializacién de cosméticos del Distrito 3, Circuito 4 Centro en la
ciudad de Guayaquil.

3.6.2. Objetivos Especificos

» Llevar a cabo un estudio de mercado que permita estipular la

demanda de los productos.
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» Valorar las necesidades con respecto a las tecnologias,
maquinarias, personal y equipo idoneo, que tendra la nueva
entidad que se dedicara a la elaboracion y la distribucion de
productos de cosmeéticos del Distrito 3, Circuito 4 Centro en la

ciudad de Guayaquil.

» Formar una empresa que se dediqgue exclusivamente a la
fabricacion y distribucion de cosméticos, para asi promover el
consumo de los productos cosmeéticos exteriores aprovechando la
materia prima que proporciona el Pais, dando como resultados

brindados a los clientes, productos de buena calidad.

3.7. Fundamentacién de la Propuesta

Esta experiencia se enmarca dentro de las actividades que se llevan a
cabo en el sector cosmetologo, teniendo en cuenta la poca influencia y
escasez de organizaciones que se dediquen a la elaboracién y
comercializacion de productos cosméticos en el Ecuador, ya que el pais
siempre ha estado acostumbrado a adquirir productos internacionales e
instaurar empresas de mercados externos para que produzcan, vale
recalcar que el proceso de produccién y comercializacion de estos
productos se rigen a una serie de métodos para su correcta y responsable
distribucion, sin embargo, es notable destacar que el apoyo por parte del
gobierno nacional ha servido de gran ayuda para el impulso de la matriz
productiva del pais para que los productores nacionales se inclinen en la
produccion del sector cosmetdlogo por la gran demanda y aceptacion del

mercado.
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Dicha propuesta se fundamenta en la ejecucion de una nueva empresa
nacional que impulse la matriz productiva, para generar competencia en
mercados internacionales y a su vez aportar con el desarrollo
socioeconémico del pais, brindando productos de calidad y con
manufactura netamente ecuatoriana, analizando cada uno de los sistemas
financieros con los que se debe de contar para su previa instauracion, a
su vez, la misma detalla todos los aspectos con el que se caracterizara la
organizacion, inclinAndose en elaborar productos con caracteristicas
diferentes a diferencia aquellos que se encuentran elaborados por las

organizaciones internacionales instauradas en el pais.

3.8. Actividades a Desarrollar

Entre las actividades que se desarrollardn en la presente propuesta, se

exponen las siguientes:

» Formacion de la organizacion.

» Definir la segmentacion geografica de la organizacion definiendo su
localizacion.

» Elaborar los productos para el consumo local e internacional,
estableciendo las pautas en base al reglamento interno de la
empresa.

» Determinar los sectores donde seran comercializados los productos
gue la organizacion impulsara.

» Conocer el sistema financiero con el que se manejara la

organizacion.
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3.9. Cronograma de ejecucién

Tabla 21 - Cronograma de la Organizacion

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES ENERO | FEBRERO|MARZO| ABRIL
Plan estratégico de la Organizacion X
Constitucion legal de la Organizacion X X
Reunion con los Proveedores X X
Reunion con los poténciales clientes X
Gestion de tramites respectivos para la instauracion de la Organizacion X
Sistema de control de calidad X
Produccion de los Productos X
Comercializacion de los Productos X
TOTAL DE ACTIVIDADES MENSUALES 2 3 3 2

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

3.10. Presupuesto De Ventas

La variacion de las ventas serd considerada con la estacionalidad del

producto en el mercado.

Tabla 22 — Presupuesto de Ventas (Unidades)

PRESUPUESTO DE VENTAS DEL ANO 1 (UNIDADES)
PRESUPUESTO DE
UNIDADES PRODUCIDAS /| ¢y ooy | eeppero | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | serriensse | OCTUBRE | noviwese | oicivse | VENTAS DEL ARO 1
MESES
(UNIDADES)

PRODUCTOS FACIALES 4.922 5.709 6.300 6.300 6.300 6.497 7.088 7.088 7.088 7.088 7.284 7.875 79.538
PRODUCTOS PARA UNAS 1.094 1.269 1.400 1.400 1.400 1.444 1575 1575 1.575 1.575 1619 1.750 17.675
PRODUCTOS CORPORALES 1.094 1.269 1.400 1.400 1.400 1.444 1575 1575 1.575 1.575 1619 1.750 17.675
PRODUCTOS CAPILARES 547 634 700 700 700 722 788 788 788 788 809 875 8.838
VENTAS TOTALES EN UNIDADES 7.656 8.881 9.800 9.800 9.800 | 10106 | 11.025 | 11.025 | 11.025 | 11.025 | 11.331 | 12.250 123.725

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 23 — Presupuesto De Ventas (Ddlares)

PRESUPUESTO DE VENTAS DEL ANO 1 (DOLARES)

PRESUPUESTO DE
VENTAS EN DOLARES ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICEMBRE | VENTAS DEL ANO 1
(DOLARES)

PRODUCTOS FACIALES $ 41.458|$ 48.091|$ 53066 |$ 53.066|$ 53.066|$ 54.724|$ 59.699 |$ 59.699|$ 59.699 |$ 59.699 |$ 61.357 |$ 66.332 |$ 669.957
PRODUCTOS PARA UNAS $ 5.037|$ 5843|$ 6.447|$ 6447|$ 6.447|$ 6648|$ 7.253|$ 7.253|$ 7.253($ 7.253|$ 7.454|$ 8059 |$ 81.392
PRODUCTOS CORPORALES $ 14290 |$ 16576 |$ 18.291|$ 18.291|$ 18.291|$ 18.863|$ 20.577 [$ 20.577|$ 20577|$ 20577|$ 21.149|$ 22.864 |$ 230.923
PRODUCTOS CAPILARES $ 4109|$ 4766|$ 5259|$ 5259|$ 5259|$ 5423|$ 5916|$ 5916|$ 5916|$ 5916($ 6.081|$ 6.574($ 66.396
VENTAS TOTALES EN DOLARES $ 64.893|$ 75276 |$ 83.063|$ 83.063|$ 83.063|$ 85658 |$ 93.446|$ 93.446|$ 93446 |$ 93.446|$ 96.041|$ 103.828 | $ 1.048.668

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 24 - Presupuesto Ventas Contado/Crédito (DOdlares)

PRESUPUESTO DE VENTAS CONTADO/CREDITO (DOLARES)

VENTAS EN DOLARES ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICEMBRE |  TOTAL
VENTAS AL CONTADO 50% $ 32446 |$ 37.638|$ 41531|$ 41531($ 41531|$ 42.829|$ 46.723|$ 46.723|$ 46.723|$ 46.723|$ 48021 |$ 519148 524334
VENTAS A CREDITOS 50% $ 32446 |$ 37.638|$ 41531|$ 41531($ 41531|$ 42.829|$ 46.723|$ 46.723|$ 46.723|$ 46.723|$ 48021 |$ 519148 524334
TOTAL VENTASPRESUPUESTADAS | § 64.893 | $ 75.276 | $ 83063 | $ 83.063 | $ 83.063|$ 85658 |$ 93446 |$ 93.446 | $ 93.446|$ 93446 |$ 96.041| $103.828|$ 1.048.668

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 25 — Presupuesto de Recuperacion de Cartera

RECUPERACION DE CARTERA (DOLARES)

VENTAS

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JuLio

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE | DICIEMBRE

ENERO CONTADO

$  32.446

ENERO CREDITO

$  32.446

FEBRERO CONTADO

$ 37.638

FEBRERO CREDITO

$ 37.638

MARZO CONTADO

$ 41531

MARZO CREDITO

$ 41531

ABRIL CONTADO

$ 41531

ABRIL CREDITO

$ 41531

MAYO CONTADO

$ 41531

MAYO CREDITO

$

41.531

JUNIO CONTADO

$

42.829

JUNIO CREDITO

$  42.829

JULIO CONTADO

$  46.723

JULIO CREDITO

$  46.723

AGOSTO CONTADO

$  46.723

AGOSTO CREDITO

$  46.723

SEPTIEMBRE CONTADO

$  46.723

SEPTIEMBRE CREDITO

$

46.723

OCTUBRE CONTADO

$

46.723

OCTUBRE CREDITO

$

46.723

NOVIEMBRE CONTADO

$

48.021

NOVIEMBRE CREDITO

$  48.021

DICIEMBRE CONTADO

$ 51914

DICIEMBRE CREDITO

TOTAL INGRESOS

$ 32446 | $ 70.084

$ 79.169

$ 83.063

$ 83.063

$ 84.361

$ 89.552

$ 93.446

$ 93.446

$ 93446 | $

94.743|$ 99.935

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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3.11. Presupuestos de Produccion

Cada mes la existencia debe ser el 25% de las necesidades del mes

posterior. Este requisito se cumplié en el mes de enero.

Tabla 26 — Presupuesto de Produccién (Unidades)

PRESUPUESTO DE PRODUCCION (UNIDADES)
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Julio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL ACUMULADO
VENTAS 1350 8575 9600 9800 9400 9800 1025 1105 11055 1105 1105 12250 122500
+ INVENTARIO FINAL 214 2450 2450 2450 250 27% 275 275 275 275 3063 3083 31650
= NECESIDADES ANTES IV, FIAL 9494 105 1225 12250 12250 12556 13781 13781 13781 13781 14088 15313 154350
- INVENTARIO INICIAL LB | a4 | 240 | 240 | 250 | 280 |- 2% | 27% | 27 | 276 | 2% | 3063 |- 0625
= PRODUCCION 7656 881 9400 980 940 10106 1105 1105 1% 1105 131 12250 13725

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 27 — Resumen de Produccion por Lineas (unidades)

RESUMEN DE PRODUCCION POR LINEA AL ANO 1 (JNDADES)

RESUVEN DE PRODUCCION

UNDADESPRODUCDASNESES |  ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRL | MAYO | JUNO | JULO | AGOSTO |SEPTIEWBRE | OCTUBRE | NOVIEVBRE | DICEVBRE |  PORLNEAALARO1
(UNDADES)

PRODUCTOS FACILES | ST [ 630 | 60 | 60| 64T | 708 | T | T8 | 8| Tm | 78% 705
PRODUCTOS PARA UAS 0| 18| 10| 10| w0 | L | 5B | 155 | 15K | 15K | 169 | 17 1675
PRODUCTOS CORPORALES 0| 18| 10| 10| w0 | L | 5B | 155 | 15K | 15K | 169 | 17 1675
PRODUCTOS CAPILARES 50 G m 0 0 n 8 88 L 0 9 5 8%
TOTALES EN UNDADES T8 | B | om0 | 980 | 980 | W06 | ueE | w05 | M5 | u0s | um | wm 1075

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 28 — Presupuesto de Produccién (doélares)

PRESUPUESTO DE PRODUCCION DEL A0 (DOLARES)

ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL ACUMULADO

VENTAS §  R5US  B0m|S 5L\ SI40|S  SL4|S 5140\ SAR|S  SIaR(S SRS GAR|S MRS 8448 643239
* INVENTARIO FINAL § UXNT§ 1865|1858 1865)  L865|§  MAI3S M4 WAI3)S  MAI3)S 413§ 1601)S  16081|§ 167.42
= NECESDADESANTESINV.FNAL|S ~ 49851|S  578%2|$  GA4[§  6434|S  643M4|$  659%2(8  7234|§  7To364|S  T2364\S  Ta34|§  7T3013$  80405|$ 810481
" INVENTARIO INICIAL § 96498 LTS 2865\ -12865|S 128658 -12865)$  MAAT3§  MAT3|S 4TS MARS  M44T3§  16081)8 160810
= PRODUCCION §  Nam|$ 468%|$ 5140\ SI40|S  SL4|S  S306T\$ SAR|S  SIMR(S  SIAN(S  5AR|S 050§ 64348 649672

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 29 — Resumen De Produccion Por Lineas (Délares)

RESUMEN DE PRODUCCION POR LINEAS (DOLARES)

RESUMEN DE
PRODUCCION EN DOLARES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO [SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE | DICIEMBRE |PRODUCCION POR
LINEAS (DOLARES)
PRODUCTOS FACIALES $ 258441 $ 29.980 | $ 33081($ 33.081|$ 33081 |$ 34115|$ 37.216 | $ 37.216 | $ 37.216 | $ 37.216 | $ 38250 | $ 41351 ($ 417.646
PRODUCTOS PARA URNAS $ 5743| $ 6.662 | $ 7.351|$ 7351 (% 7.351($ 7581|$ 8270 ($ 8270| $ 8270 $ 8270| $ 8500 | $ 9.189 | $ 92.810
PRODUCTOS CORPORALES | $ 5743|$ 6.662 | $ 7.351|$ 7.351|$ 7.351($ 7581|$ 8270 ($ 8270| $ 8270 $ 8.270| $ 8500 | $ 9.189 | $ 92.810
PRODUCTOS CAPILARES $ 2872|$ 3331($ 3676 (% 3676 |$ 3676 ($ 3791 $ 4135($ 4135|$ 4135($ 4135($ 4250 $ 4595 | $ 46.405
TOTALES EN DOLARES $ 40202 | $ 46.635 | $ 51459 | $ 51459 | $ 51459 | $ 53.067 | $ 57.892 | $ 57.892| $ 57.892 | $ 57.892| $ 59.500 | $ 64.324| $ 649.672
Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
Tabla 30 - Presupuestos de Compas Productos faciales (Délares)
PRESUPUESTO DE COMPRAS FACIALES (DOLARES)
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL
MATERIAL REQUERIDO $ 20174($ 23402($ 25823|$ 25823|$ 25823|$ 26630 $ 29051 $ 29051 $ 29051|$ 29051|$ 29858 | $ 2219|$ 326.015
+  INVENTARIO FINAL $ 5851($ 6456 | $ 6.456| $ 6.456| $ 6.657|$ 7.263|$ 7.263|$ 7.263|$ 7.263|$ 7.464|$ 8070|$ 8070($ 84,530
= NECESIDADES ANTES INV. FINAL | $ 26025 % 29858 |$ R219|$ R219|$ 32480 | $ 33893($ 36314|$ 36314|$ 36314|$ 36515($ 37928|$ 40348 $ 410545
INVENTARIO INICIAL $ 5.044|$ 5.851|$ 6456 | $ 6.456 | $ 6456 | $ 6657 | $ 1263|$ 1263|$ -1.263( $ -71.263($ -7464|$ -8.070| $ -81.504
= COMPRAS PRESUPUESTADAS $ 20981($ 28007 ($ 25823|$ 25823|$ 26025|$ 21.235| 8 29051 $ 20051 $ 2051 $ 29253 $ 30463 | $ 2219|$ 329.042
Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
Tabla 31 - Presupuestos de Compas Productos uias (Délares)
PRESUPUESTO DE COMPRAS URAS (DOLARES)
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Jutio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE |TOTAL ACUMULADO
MATERIAL REQUERIDO $ 1873|$ 2173|$ 23%8($ 23%8($ 23%8($ 2412|$ 2697($ 2697($ 2697($ 2697($ 2712|$ 2997|$ 30.268
+  INVENTARIO FINAL $ 543(8 509 ($ 509($ 509 ($ 618($ 674(8 674(8 674(8 674(8 693($ 7498 7498 7848
= NECESIDADES ANTES INV. FINAL | $ 24168 272|$ 2997|$ 2997|$ 3016$ 31478 3371|$ 3371|$ 3371|$ 33%0($ 3521|$ 3746($ 3117
- INVENTARIO INICIAL $ 9378 543|$ 599§ 59| $ 59| $ 618|$ 674|$ 674§ 674|$ 674§ 693 | $ 49| $ -8.035
= COMPRAS PRESUPUESTADAS $ 1480($ 229($ 23%8($ 23%8($ 2416|$ 2529($ 2697($ 2697($ 2697($ 2716($ 2828|$ 2997|$ 30.081

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 32 - Presupuestos de Compas Productos Corporales (Délares)

PRESUPUESTO DE COMPRAS CORPORALES (DOLARES)

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Jutio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE |TOTAL ACUMULADO

MATERIAL REQUERIDO $ 7656|$ 8881($ 9800($ 9800($ 9800|$  10106($  11025(8  11025($  11025|$  11025|$  1L3B1|$  12250($ 123725

+  INVENTARIO FINAL $ 220($ 2450($ 2450($ 2450($ 2521($ 2756 $ 2756 $ 2756 $ 2756 $ 2833($ 3063($ 3063($ 32,080
= NECESIDADES ANTES INV. FINAL | $ 9877($  11331|$ 122508  12250|$  1237($  12863|$  13781($  13781|$  13781($  138%8|S  14304$  15313($ 155.805
- INVENTARIO INICIAL $ -3828|$ 220|$ -2450|$ 2450|$ -2450|$ -2821|$ 2156 |$ 2156 |$ 2156 |$ 2156 |$ -2833|$ -3063|$ -32845
= COMPRAS PRESUPUESTADAS $ 6.048|$ 91118 9800|$ 9800($ 9877|$  1033%|$  11025($  11.05|$  1L025($  11102|$  11561($  12250($ 122959

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 33 - Presupuestos de Compas Productos Capilares (Dolares)

PRESUPUESTO DE COMPRAS CAPILARES (DOLARES)

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIo AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE |TOTAL ACUMULADO

MATERIAL REQUERIDO $ 1930($ 22%9|$ 247118 24711$ 24111$ 247118 2780| $ 2780($ 2780($ 2780 $ 2857($ 3089|$ 31119

+ INVENTARIO FINAL $ 560( $ 618($ 618|$ 618($ 618($ 6%/ $ 699 69/ $ 69| $ T14($ ms m|$ 8,069
= NECESIDADESANTESINV.FINAL  |$ 2490($ 2857|$ 3089($ 3089($ 3089|$ 3166($ 3475($ 3475($ 3475($ 349418 3629|$ 3861|$ 30.189
- INVENTARIO INICIAL $ -965|$ -560( $ 618§ -618|$ 618($ 6188 695 | $ 69| § -9 | $ 695 | $ T14|$ (% -8.262
= COMPRAS PRESUPUESTADAS $ 15258 22971 $ 24118 24718 241118 2548|$ 2780($ 2780|$ 2780($ 279 $ 295|$ 3089/ $ 30926

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
Tabla 34 — Resumen de Presupuesto de Compras Totales
RESUMEN DE PRESUPUESTO DE COMPRAS TOTALES

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Jutio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE |TOTAL ACUMULADO

MATERIAL REQUERIDO $ 31634|$ 36.6% | $ 4049 ($ 4049|$ 4049 ($ 41680( $ 45553 |$ 45553|$ 45553 |$ 45553 |$ 46818($ 50614| $ 511128

+  INVENTARIO FINAL $ 9.174|$ 10123|$ 10123($ 10123($ 10420($ 11.388( $ 11.368($ 11.388( $ 11.388($ 11705| $ 12654($ 12654($ 132521
= NECESIDADESANTES INV.FINAL | $ 40808 | $ 46818|$ 50614|$ 50614| $ 50911|$ 53.068| $ 56.941|$ 56.941| § 56.941|$ 57.258 | $ 50472|$ 63.268| $ 643,655
- INVENTARIO INICIAL $ 107738 9174|$  -10123($  -10123{$  -10123|$  -10420|$  -11368|$  -11388($  -10388|$  -11388|$  -1L705($  -12654|$ -130.647
= COMPRAS PRESUPUESTADAS $ 30.034($ 37644|$ 4049 ($ 4049|$ 40789 | $ 42648)$ 45553 |$ 45553|$ 45553 |$ 45869 | $ 41767 |$ 50614| $ 513.008

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 35 — Resumen De Presupuesto De Compras Por Lineas (Délares)

RESUMEN DE PRESUPUESTO DE COMPRA POR LINEA (DOLARES)

RESUMEN DE

, PRESUPUESTO DE
COMPRAS ENDOLARES ENERO | FEBRERO | WARZO | ABRL MAYO | JUNO JULO | AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEWBRE | DICIEMBRE

COMPRA POR LINEA

(DOLARES)
PRODUCTOS FACIALES $ MW|S  M7|S  BEB|S  BAB|S  BOB[S  /WB|$  WE|S 201 w051|$  MB3[$  N43[$ 2| 39042
PRODUCTOS URAS $ Le0|$  229(S  238|S 23| 246(S  25M|$  2607(S  2697(S  2697|$  276[$  28B[$  2097|$ 0081
PRODUCTOS CORPORALES S 60|S  oIL|S  980[S  980[S  98T[S  WA(S  WUOB[s  UB[s  U0S[$  1(s  uSL|s  12250[$ 12050
PRODUCTOS CAPILARES § LRSS 2a7[s  2471|$  241|$  24n|S  25@|$  2%0($  270($ 270§ 279 205($  3089$ 096
TOTAL S M0M|S  FeM|S  A4R|S  04R|$  W79[S  @68|$  H55B|S  BER|S  BI|$  M5K9[$  AT67(§ 50614 513008

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 36 — Presupuesto De Financiamiento De Compras (Délares)

PRESUPUESTO DE FINANCIAMIENTO DE COMPRAS (DOLARES)

CONPRAS ENDOLARES ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRL | NAYO | JNO | JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIENBRE | DICIEMBRE
COVPRASALCONTADOA®: ~ |§ 12048 10§ 117)S 161978 1635  [1089|§  18221[ 18218  1821|§ 1888 1I0(§ 1%
COVPRASACREDIOSS0® ~|§  1801|S  287|§  M2%|S  MX6\S  4B|$ DS 7|5 %S TR|S  AmS BE0|S NS RUR
TOTAL COMPRAS § NS NS AMS S AT|S  Le|S GRS GRS GW|S BKYS 4TS N6 513008

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 37 — Presupuesto de Desembolsos por Compras

PRESUPUESTO DESEMBOLSOS POR COMPRAS (DOLARES)

MESES

ENERO

FEBRERO M

ARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JuLio

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE | DICIEMBRE

ENERO CONTADO

$ 1201376

ENERO CREDITO

$ 1802064

FEBRERO CONTADO

$ 15057,78

FEBRERO CREDITO

$

22.586,66

MARZO CONTADO

$

16.196,60

MARZO CREDITO

$

24.294.90

ABRIL CONTADO

$

16.196,60

ABRIL CREDITO

$

24.294.90

MAYO CONTADO

$

16.31541

MAYO CREDITO

$

2441312

JUNIO CONTADO

$

17.059,19

JUNIO CREDITO

$ 2558878

JULIO CONTADO

$ 1822118

JULIO CREDITO

$

21.331,76

AGOSTO CONTADO

$

1822118

AGOSTO CREDITO

$ 2133176

SEPTIEMBRE CONTADO

$ 1822118

SEPTIEMBRE CREDITO

§ 203176

OCTUBRE CONTADO

$ 1834771

OCTUBRE CREDITO

$ 2152157

NOVIEMBRE CONTADO

$ 1910693

NOVIEMBRE CREDITO

$  28.660,39

DICIEMBRE CONTADO

$ 2024575

DICIEMBRE CREDITO

TOTAL DESEMBOLSOS

$ 1201418

33078($

387838

404928

40,610

$

41532

$ 43810

$

45,553

$ 45553 $ 456798

46628 $ 48.906

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

3.13. Presupuestos de Materiales Requeridos

Tabla 38 - Presupuesto De Material Requerido Productos Faciales
(Gramos)

MATERIAL REQUERIDO PARA LA PRODUCCION FACIALES (GRAMOS)

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL ACUMULADO
MATERIAL REQUERIDO 41552 48.200 53.186 53.186 53.186 54.848 59.834 59.834 59.834 59.834 61.496 66.483 671.473
+ INVENTARIO FINAL 12.050 13.297 13297 13.297 13712 14.959 14.959 14.959 14.959 15.374 16.621 16.621 174,101
= NECESIDADES ANTES INV. FINAL 53.602 61.496 66.483 66.483 66.898 69.807 74793 74.793 74.793 75.208 78.117 83.103 845.574
- INVENTARIO INICIAL 10.388 |- 12.050 13297 13297 |- 13297 13712 |- 14.959 14959 |- 14.959 14,959 15374 |- 16.621 167.868
= COMPRAS PRESUPUESTADAS 43.214 49.446 53.186 53.186 53.602 56.095 59.834 59.834 59.834 60.250 62.743 66.483 677.706

Elaborado por

: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 39 - Presupuesto De Material Requerido Productos Ufias (Gramos)

MATERIAL REQUERIDO PARA LA PRODUCCION UNAS (GRAMOS)
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Julio AGOSTO SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL ACUMULADO
MATERIAL REQUERIDO 3.008 3.489 3.850 3.850 3.850 3.970 4.331 4331 4.331 4.331 4.452 4813 48.606
+ INVENTARIO FINAL 872 963 963 963 993 1.083 1.083 1.083 1.083 1113 1203 1.203 12.603
= NECESIDADES ANTES INV. FINAI 3.880 4.452 4.813 4813 4,843 5.053 5414 5414 5414 5.444 5.655 6.016 61.209
- INVENTARIO INICIAL 1504 872 963 |- 963 963 993 |- 1083 |- 1.083 1083 |- 1.083 |- 1113 1203 |- 12.904
= COMPRAS PRESUPUESTADAS 2.376 3579 3.850 3.850 3.880 4,061 4331 4331 4331 4.361 4542 4813 48.305

Elaborado por

: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 40 - Presupuesto De Material Requerido Productos Corporales
(Gramos)

MATERIAL REQUERIDO PARA LA PRODUCCION CORPORALES (GRAMOS)
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO | SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL ACUMULADO
MATERIAL REQUERIDO 7.470 8.666 9.562 9.562 9.562 9.861 10.757 10.757 10.757 10.757 11.056 11.953 120.720
+ INVENTARIO FINAL 2.166 2391 2391 2.391 2465 2.689 2.689 2.689 2.689 2.764 2.988 2.988 31.301
= NECESIDADES ANTES INV. FINAI 9.637 11.056 11953 11.953 12027 12550 13.447 13.447 13.447 13521 14.044 14.941 152,021
- INVENTARIO INICIAL - 3735 |- 2166 |- 2391 |- 2301 |- 2391 |- 2465 |- 2689 |- 2689 |- 2689 |- 2689 |- 2.764 |- 2988 |- 32.048
= COMPRAS PRESUPUESTADAS 5.902 8.890 9.562 9.562 9.637 10.085 10.757 10.757 10.757 10.832 11.280 11.953 119.973

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 41 - Presupuesto De Material Requerido Productos Capilares

(Gramos)
MATERIAL REQUERIDO PARA LA PRODUCCION CAPILARES (GRAMOS)
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE| OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL ACUMULADO
MATERIAL REQUERIDO 3615 4.193 4.627 4.627 4.627 4.627 5.205 5.205 5.205 5.205 5.350 5.784 58.271
+ INVENTARIO FINAL 1.048 1157 1157 1187 1157 1301 1301 1301 1301 1337 1.446 1.446 15.110
= NECESIDADES ANTES INV. FINAI 4.663 5.350 5.784 5.784 5.784 5.928 6.507 6.507 6.507 6.543 6.796 7.230 73.381
- INVENTARIO INICIAL - 1807 |- 1048 |- 1157 |- 1157 |- 1157 |- 1157 |- 1301 |- 1301 |- 1301 |- 1301 |- 1337 |- 1446 |- 15.472
= COMPRAS PRESUPUESTADAS 2.856 4302 4.621 4.627 4627 4772 5.205 5.205 5.205 5.242 5.458 5.784 57.910

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

3.14. Presupuestos de Gastos Operacionales

Tabla 42 — Presupuesto de Sueldos y Salarios

ROLES DE PAGO / Gastos en Sueldos y Salarios

Cargo SJSJDA(;'S SL;I:;OI Com;sﬁlsnesl Suljgz | s[jﬁ:; | Re:?:ao/i;o P;?::; | Iecea:f’capl

MES affo aiio

1200 |§$ 14.400 $ 1200 1606
500 6.000 500
361 361
800 80D
361 361
450 450
"
367
700
500

450

Gasto / afio

3

GERENTE GENERAL
CONTADOR

SECRETARIA

JEFE ADMINISTRATIVO FINANCIERO
ASISTENTE ADMINISTRATIVO
ASISTENTE FINANCIERO
PERSONAL DE LIMPIEZA
CHOFER

JEFE DE PRODUCCION

JEFE CONTROL DE CALIDAD
SUPERVISOR DE PRODUCCION
OBREROS

JEFE DE VENTAS

JEFE DE BODEGA
VENDEDORES

ENTREGADOR

BODEGUERQ

TOTAL

-

> |5 (o5 |69 (&5 |5 (&% |99 |65 |6 (&9 (V5 (&5 (B9 (O (&2 (&0 |8

1
1
1
1
1
1
H
1
1
1
1

s (% |09 (5 |5 (% |9 |5 |0 | (&5 (0 (0 |5 |0 (&0 (S

g
Sleleleislelellelelelepelele e

o (% &% (&% (&% |9 |99 |9 |9 |9 (09 |9 |99 |9 |9 (9 (o9 [o9
o |5 [V |99 (5 |5 |5 (S (5 (¢ 5 (O (O (V9 V5 |5 O |5
O |F [OF OF |0 |5 V0 (5 (O (9 (O [OF (&5 OF |5 | O |
Eas'ﬁaugﬂss:aﬂaaasi
o (% |[&% (&% (&% |9 |99 |9 |9 |9 (V% |9 |99 |9 |9 (&9 (O [0

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 43 — Presupuesto de Gastos de Ventas

—
Presupuesto Publicitario / Gastos de Ventas

# DE PAUTAS INVERSION MESES A

MESIO SRLILE IMES MENSUAL INVERTIR

UTA

GASTO/ANO

BANNERS $ 300 300 300
VOLANTES [FLYERS) $ [] 50 600
$
$

TELEVISION EN MENCIONES 100 5.000 60.000

OTL 500 1.000 12.000
TOTAL 6-350 72.900
—

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 44 — Presupuesto de Gastos Varios

-
GASTOS VARIOS

Gasto / mes | # de meses| Gasto/ afio

AGUA FILTRADA 6 72
IMPREVISTOS 200 2400
DESINFECCION DE PISOS 70 840

SUMINISTRO DE OFCINA 80 960
TOTAL 396

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 45 — Presupuesto de Gastos de Servicios Basicos

Gastos en Servicios Basicos

CONCEPTO Gasto / mes Gasto / afio

Productos de limpieza $ 200 2.400

Telefonia fija $ 200 2.400

Internet 90 1.080

Electricidad 480 5.760

Agua potable 100 1.200

TOTAL 1.070 12.840

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 46 — Presupuesto de Gastos de Permisos y Patentes

GASTOS PERMISOS Y PATENTES

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 47 — Presupuesto de Desembolsos por Gastos Operacionales

PRESUPUESTO DE DESEMBOLSOS POR GASTOS OPERACIONALES ( DOLARES)

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
GASTOS ADMINISRATIVOS
SUELDOS Y SALARIOS $ 3888|% 3888 % 3888|% 3888| % 3.888| % 3888|% 3.888|$ 3888|9% 3.888|$ 3888|% 3.888| % 3888|% 46.654
DECIMO 13ER Y 14T0 SUELDO $ 510|$ 510/ $ 510|$ 510/ $ 510|$ 510|$ 510($ 510|$ 510/ $ 510|$ 510/ $ 510|$ 6.118
APORTE PATRONAL 11,15% $ 43318 43318 43318 43318 433($ 43318 43318 43318 43318 43318 43318 43318 5202
IECE SECAP 1% $ 39]$ 398 9% 398 9% 398 398 39S 398 39S 398 39]$ 467
SERVICIOS BASICOS $ 32118 321$ 3118 3218 3211$ 3218 321]$ 32118 321$ 321|$ 321$ 321|$ 3.852
GASTOS VARIOS $ 2491 % 249 $ 2491 $ 249§ 2491 $ 249§ 29($ 249§ 249 249 % 249 $ 2491 % 2.990
GASTOS PERMISO Y PATENTES . $ 120 $ 120
TOTAL GASTOS ADMINISRATIVOS | $ 5.440|$ 5440 $ 5560 | $ 5.440| $ 5440 $ 5.440|$ 5440 $ 5.440|$ 5440 $ 5.440|$ 5440 $ 5.440 | $ 65.403
GASTOS VENTAS $ -
SUELDOS Y SALARIOS $ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 3530|$ 42.359
COMISIONES $ 1486 | $ 1486 $ 1486 | $ 1486 | $ 1486 $ 1486 | $ 1486 $ 1486 | $ 1486 $ 1486 | $ 1486 $ 1486 | $ 17.821
DECIMO 13ER Y 14TO SUELDO $ 568 | $ 568 | $ 568 | $ 568 | $ 568 | $ 568 | $ 568 $ 568 | $ 568 | 568 | $ 568 | $ 568 | $ 6.821
APORTE PATRONAL 11,15% $ 394 $ 3948 394 $ 3948 3% 9% 39418 3%4($ 39419 3%4($ 394 9$ 3948 394 $ 4723
IECE SECAP 1% $ 3B|$ 3H|$ 3B H|$ 3B|$ 38 H|$ 3H($ H|$ 3H($ 3H|$ %% 424
SERVICIOS BASICOS $ 107]$ 1078 107]$ 1078 107]$ 1078 107]$ 107]$ 107]$ 10718 1078 107]$ 1.284
GASTOS VARIOS $ 711$ 718 7% s 711$ s 711$ 71 78 78 78 711$ 854
PUBLICIDAD $ 6.350 | $ 6.050 | $ 6.050 | $ 6.050 | $ 6.050 | $ 6.050 | $ 6.050 | $ 6.050| $ 6.050 | $ 6.050| $ 6.050 | $ 6.050 | $ 72.900
TOTAL GASTOS VENTAS $ 12541 |$ 12241(8 12.241]$ 12241]8 12241 % 122418 12241 % 122418 122411 % 122418 12241(8 12241|$ 147193
GASTOS PRODUCCION $ -
SUELDOS Y SALARIOS $ 8428|% 8428|$ 8.428|9$ 8428|$ 8.428|$ 8428|9% 8428|$ 8428|$ 8428|$ 8428|% 8428|$ 8428|$ 101131
DECIMO 13ER Y 14TOSUELDO | § 8679 867|$ 867.$ 867|$ 867.$ 8679 867$ 8679 867,$ 8679 867|$ 867[$ 10410
APORTE PATRONAL 11,15% $ 9401 $ 940($ 9401 $ 940($ 9401 $ 9401$ 9401 $ 94018 90|$ 9018 940($ 940($  11.276
IECE SECAP 1% $ 84($ 848 84]% 848 84|% 848 84|% 848 84|$ 84$ 8|8 84$ 1011
SERVICIOS BASICOS $ 642 $ 642|$ 642 $ 642|$ 642 $ 642 $ 642|$ 642 $ 642 | $ 642 $ 642|$ 642 $ 7.704
GASTOS VARIOS $ 3%|$ 3|8 3%|$ 3|8 6|8 36($ 6|8 36(S 6|8 36($ 3|8 3%|$ 421
TOTAL GASTOS PRODUCCCION | § 10.997 | $ 10.997| 10.997 | $ 10.997] 8 10.997| $ 10.997 | $ 10.997| $ 10997 | $ 10.997| § 10997 |8 10.997| 10.997|$  131.959
GASTOS FINANCIEROS $ 1833]$ 1810]$ 17871$ 1764|$ 17401 $ 1716 |$ 1692 $ 1667 | $ 1643|$ 1618|$ 1593|$ 1568 | $ 20431
TOTAL DESENBOLSOS POR GAST( $ 30811|$ 30488| 30.585 | $ 30441] 8 30418 |$ 30.394 |8 30370| $ 30.345|$ 30321 | $ 30.296 | $ 30271|$ 30246 |$  364.986
GASTOS QUE NO ORIGINAN DESEMBOLSOS $ -
AMORTIZACION $ 2515|$ 2538|$ 2561 $ 2585| % 2609 $ 2633|% 2657 $ 2681]% 2706 $ 2730|$ 2755|$ 278119$ 31751
DEPRECIACION $ 2362|$ 2362|$ 2362|$ 2362]$ 2362|$ 2362|$ 2362|$ 2362|% 2362|$ 2362|% 2362|$ 2362|$ 28344
TOTAL GASTOS QUE NO ORIGINAN| $ 4877]% 4.900| $ 4923|% 49471 % 49711 $ 499%|$ 5019|$ 5043|$ 5.068 | $ 5092|$ 5117]$ 5.143|$ 60.095
TOTAL GASTO PRESUPUESTADO | $ 35688 | $ 35.388] 8 35508 | § 35.388] $ 35388 | $ 35388 | $ 35388 | $ 35.388 | $ 35.388| $ 353888 35.388] 35.388|$  425.081

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

3.15. Financiamiento

Se refiere a los gastos que se suscitan con la intencién de cumplir con los

compromisos precisos para el buen funcionamiento de la Compafia

(Bancos) en relacién al crédito.

Se obtendra un préstamo el 2 de enero del 2015 a la Corporacion

Financiera Nacional (CFN) de $ 200.000,00 con una tasa de interés del

11% a 5 afos plazos
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Tabla 48 — Amortizacion (Préstamo)

TABLA DE AMORTIZACION TABLA DE AMORTIZACION

Pago Capital Amortizacion Interés Pago Pago Capital Amortizacién Interés Pago
$  200.000 - - - 30 |s 113.603 | $ 3277|$  1.071($% 4.348
1 $ 197.485 | $ 2515|$ 1.833|$ 4.348 31 $ 110.295 | $ 3307 |$ 1041|% 4.348
2 |$ 194947 ($ 2538 |$ 1810 |$  4.348 32 |$ 106.958 | $ 3337|$ 1.011|$% 4.348
3 |s 192.385 | $ 2561|% 1.787|$% 4.348 33 |$ 103.590 | $ 3.368 | $ 980 | $ 4.348
4 |$  189.800 | $ 2585|$  1.764|$  4.348 34 |$  100.101|$ 3.399|% 950|$  4.348
5 |s 187192 | $ 2609 |8 1740 4.348 35 % 96.761 | $ 3430 | $ 018 | $ 4.348
6 |$ 184559 |% 2633|$ 1716|$  4.348 EC 93299 | $ 3462|$  887|$  4.348
7 13 181.902 | $ 2657 |$ 1.692|$ 4.348 SIEE 89.806 | $ 3493 1% 855 1% 4.348
8 |$ 179.221 | $ 2681|$ 1667 |$ 4.348 8 18 86.261 9 3.525 1% 82319 4.348
9 |$ 176.516 | $ 2706 |$ 1.643|$ 4.348 9 S 8272319 3.558 | 79118 4.348
10 |$ 173.785 | $ 2730 |$ 1618|$ 4.348 40 18 7913319 3.590 1% 7581$ 4.348
11 |$ 171.030 | $ 2755|$ 1.593|$ 4.348 1S 75.510 13 3623 1% 12518 4.318
12 |$ 168.249 | $ 2781|$ 1568 |$ 4.348 :f, z Z;jz : 2:222 z z:z : j:zj:
13 |$ 165.443 | $ 2806 |$ 1542 |$ 4.348 w s 0240 5 a2 s s ls P
14 |$ 162.611 | $ 2832|$ 1517 |$ 4.348 s s 0683 | & 2758 | 5 so1ls 4348
15 |$ 159.753 | $ 2858 |$ 1491 |$ 4.348 o |s 56.890 | $ 2792 | 56 | 5 4308
16 |$ 156.869 | $ 2884 |$ 1.464|$ 4.348 7 s 53,063 | 2827 | 8 o1l .38
17 |$ 153.958 | $ 2911|$ 1438|$ 4.348 s s 49201 | 5 3862 | 8 86| 8 4,248
18 |$ 151.021 | $ 2937 |$ 1411|$ 4.348 © |s 45304 | $ 3897 | s 451 s 4,348
19 |$ 148.057 | $ 2964 |$ 1.384|$ 4.348 0 |s 41371 $ 3033 $ 415 $ 4348
20 |$ 145.066 | $ 2991|$ 1357 |$ 4.348 51 |8 37.401 | $ 3.060 | $ 379 | 8 4348
21 [$ 142.047 | $ 3.019|$ 1.330]|$ 4.348 52 | s 33.396 | $ 4.006 | $ 343 s 4.348
22 |$ 139.001 | $ 3.046|$ 1302 |$ 4.348 53 | 20353 | § 4.042 | $ 206 | $ 4.348
23 [$ 135.926 | $ 3.074|$ 1274 $ 4.348 54 |$ 25274 | $ 4.079 | $ 269 | $ 4.348
24 |$ 132.824 | $ 3102 |$ 1246 |$ 4.348 55 |$ 21.157 | $ 4117 | $ 232 | $ 4.348
25 | $ 129.693 | $ 3131 |$ 1.218|$ 4.348 56 $ 17.003 | $ 4155 | $ 194 | $ 4.348
26 |$ 126.533 | $ 3.160|$ 1.189|$ 4.348 57 |$ 12.810 | $ 4193 $ 156 | $ 4.348
27 [$ 123.345 | $ 3.189|$ 1160 |$ 4.348 58 |$ 8.579 | $ 4.231($ 17($ 4.348
28 |$ 120.127 | $ 3218 |$ 1.131$ 4.348 59 |s 4.309 | $ 4.270 | $ 79$ 4.348
29 [$ 116.880 | $ 3.247|$ 1.101$ 4.348 60 |$ ols 4.309 | $ 39|$ 4.348

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
Tabla 49 — Amortizacion Anual del Financiamiento
Amortizacion de la Deuda Anual
Afios 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019

Pagos por Amortizaciones $ 31751 | $ 35.425 | $ 39.524 44.098 | $ 49.201

Pago por Intereses $ 20.431| $ 16.757 | $ 12.657 8.084 | $ 2.981

Servicio de Deuda $ 52.182 | $ 52.182 | $ 52.182 52.182 | $ 52.182

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 50 — Presupuesto Pago de Financiamiento

PAGO DE FINANCIAMIENTO (DOLARES)

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE (OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
ABONO PRESTANO § O55|$ 2SS 2%L[$ 2558 2609($  263[S  2657|$  26B1[S  2M6|$  27N[S  2m|$  2mi[s  3Lm
GASTOSNANCEROS 1§ 183§ 1810)$  U787]§  L764[S  A740|S  LMG|S  L6R(S  166T)S  IBB|S  L6I8)S  1593|$  156B[S 0431
TO §  43B[S 4yels 4MB|S  43B[S  43B[S  4MB[S  43B[S  43BIS  4M[S  43B[S 43S 4M[S SR

Elaborado por

: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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3.16. Inversién en Activos Fijos

Tabla 51 — Activos Fijos

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
Valf)r.dg Vallor'dls:‘ S (e Depreciacion | Depreciacion
CANT. ACTIVO Adquisicién |Adquisicién| Vida Util
Individual Total G i
15 COMPUTADOR DESKTOP CON LCD DE 19" $ 750 | $ 11.250 3 33%| $ 3.750
6 | TELEFONO DE OFICINA $ 15| % 90 3 33%| $ 30
6 | IMPRESORA CANON MG2910, MULTIFUNCION $ 125 $ 750 3 33%| $ 250
16 | ESCRITORIO MUEBLE FACIL E3W100 COLOR WENGUE 3 CAJONES $ 207 | $ 3.312 10 10%| $ 331
16 SILLA GIRATORIA OFICINAS ESCRITORIOS $ 40| $ 640 10 10%| $ 64
10 | SILLA ESTANDAR PARA OFICINA MODELO SENSA $ 25|$ 250 10 10%| $ 25
1 | PROGRAMA DE CONTROL CONTABLE Y ADMINISTRATIVO $ 4.000 | $ 4.000 5 20%| $ 800
15 PERCHAS DE ACERO INOXIDABLE 1.6X1X4 $ 300 (% 4.500 5 20%| $ 900
1 | TERRENO 300M2 $ 30.000 | $ 30.000 $ -
1 | EDIFICIO CON AREA DE PRODUCCION $ 140.000 | $ 140.000 20 5%)| $ 7.000
2 | MAQUINA COMPACTADORAS DE POLVO $ 9.000 | $ 18.000 5 20%| $ 3.600
1 | MAQUINA PROCESADORA PARA MASCARILLAS $ 3.000 | $ 3.000 5 20%| $ 600
1 | MAQUINA PROCESADORA DE LAPIZ DE LABIOS $ 5.000 | $ 5.000 5 20%| $ 1.000
4 MAQUINA PARA ENVASADO DE RECIPIENTES PEQUENOS $ 1.300 | $ 5.200 5 20%| $ 1.040
e L : 2o
2 &Is;,;ﬁgrﬂgg\\/ﬂgf\?&SpLﬁ MEGA INVERTER LG VM182CJ.US1, CAPACIDAD $ 1650 | § 3.300 5 20%| $ 660
1 | CAMION DE 3.5TN HINO $ 40.000 | $ 40.000 5 20%| $ 8.000
TOTALES $ 270.762 $ 28.344
Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
Tabla 52 — Depreciacién Mensual de Activos Fijos
DEPRECIACION MENSUAL DE ACTIVOS FIJOS (DOLARES)

ACTIVOS FIIOS DEPRECIABLE ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRL MAYO JuNo JUUO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVEMBRE | DICEMBRE | TOTAL
COMPUTROORDESTOPCONLCDDE s s a3)s asls A s a3)s asls  apls  awls a3)s asls  asls a7
TREOopEOeI: s 3ls 3ls 3ls 3 3ls 3ls 3ls 3ls 3 3ls 3ls 3s )
RSO NGRS LTFICON s uls als als pi als als als als als als als als om0
FORTEROMELEFACL EICOLOTUBIGLES MOV $ »[s (s %[$ P B[s (s 5[$ 8[s (s (s 5[$ Bls B
SUAGRATOR GRS SERTOR0S $ 58 3 H 5 58 3 5% 5)$ 58 i HA 5)$ 6
‘SILLA ESTANDAR PARA OFICINA MODELO SENSA' & 2ls 2ls 2 $ 2 2ls 2ls 2 $ 2ls 2ls 2ls 2 $ 23 2%
ROGTUADECONTROL COMTSLEVACMISTRATN s as &s &5 & &)s &s 675 61)s &s &s 675 ols a0
FROMSDEACEONODRBLE $ (8 (s 758 I (8 (8 758 (s (s (8 758 ms
EOFICOCONAREA D2 RODUCCON $ 583)$ 583)$ 5838 583 583)$ 583]$ 583]$ 583($ 583] 53] 583]$ 3 7000
T COIETIEORSPETOND s amls s amls 3w aols  wofs  ao|s  wols  ao|s s 3wls  mls 360
VAQUIRFROCEADOTA PATA WASCARLAS $ 50[s 50[s 50[$ 5 50[s 50[s 50[$ 508 50|s 50[s 50[$ /s 60
AQUNAROCESAOGRAOEAPR0E L1805 $ (s 83[s 838 [ 8(s 83s 835 8|s 8(s 83$ 835 Bls 100
VAGUNAPARAEVASH00 DERECPENTESPEQUENOS $ 81/ a)s a)s & 81/ 87|$ 87|$ 87)s a7s 87$ 87|$ a7)s 1040
e e N N P P P P N N NP N N NS
ARE ACONDICIONADO SPLIT MEGA INVERTER LG VM182CJ.US1, CAPACIDAD 18000
T 2L 558 558 558 5 558 558 558 5515 558 55 5518 s[5 660
CHUOUDESTING $ 618 667$ 66708 667 6678 667|$ 66708 G678 eo7|s 667$ 66706 G67]$ 8000
TOTAL DESEMBOLSOS EN IVERSIONES $  2%2|8  236|S  2362|8 23R 2302]s 23625 23k2|s  232[S  2362)s  2362]s 23628 2362)s 2834

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 53 — Depreciaciéon Acumulada

DEPRECIACION ACUMULADA

ACTIVOS FLIOS A DEPRECIAR 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019 TOTAL SALDO
COMPUT ADOR DESKT OF CON LCD DE 18

5 2750 | & a3750] 8 2750 s 11250 | 8 -
TELEFOHO DEOFIEMA

s 30| S 0|8 30 k3 90 | 8 -
IMPRE SORA CANGH MGZ310, MU LTIFUNG &N

$ 250 | § 250 | $ 250 S 750 | $ -
ESCRITORIO MU ER LE FAC IL EW100 £ OLOR WENGU £ 3 CAJONES

$ 331 | S5 331 | % 3318 331 $ 331 | s 1656 | $ -1.8568
SILLA GIRAT ORIA OFIC 1A § ESCRITORIOS

5 64| 5 6453 645 64| 5 6a|s 320§ -320
SILLA ESTANDAR PARA OFICINA MODELD SEN SA

5 25|5 25|53 255 25|53 25(s 125] 5 -125
FROGRAMA DE CONT ROL CONTABLE Y ADMINIST RAT VO

5 800 | 5 800 | 5 800 | S 800 S 800 |5 4000 |5
PERCHAS DE ACERO IHOKIDABLE 1.6X1X4

5 000 | § 000 | § 900 | § 900 | § 000 | 4500 | § -
TERRENOD 300M2

S s s -|s s -|s -
EDIFICIO CON AREA DE PRODU CEIGH

3 7000)| S 7000|S 7000 |3 7000| 8 7000 |S 35000 | $ -105.000
MAGUINA COMPACTADORA § DE POLVO

5 36005 36005 3600 |5 3600 S 3600(s 18.000 | § -
MAGUINA PROCE 54 DORA PARA MASCARILLAS

s 600 | & 500 | 5 500 | 5 600 5 600 | 5 3.000|5 -
MAGUINA PROCE SADORA DE LAPEZ DE LABIOS

5 10005 10005 1000 |5 1000 S 1000 | S 5000 |5
MAGUINA PARA ENVASADO DE REC FIENTES PEUEIOS

5 1040 S 10405 1040 | § 1040 8 1040 [ 5200 § -
AIRE AC ONDICIONADO SPLIT LG ART COOL SLIMINVERT ER VR122G 5,
CAPACIDAD 12000 BT U, 220 VOLT 105, FILTRO MULTIPROT ECTOR 30 s 204 | 8 204 | 8 204 | 8 204 8 204 | 8 1470 | § .
AIRE ACONDICIONADO SPLIT MEGA INVERT ER LG VNMB2G.US1, CAPAGIDAD
18000 BT U, 220V SILVER s 660 | S 660 | § 660 | S 660 | $ 660 | S 3.300 | 8 -
CAMIGH DE 3.5TH HIMO

s 8.000|S 50003 8.000 |5 8.000| S 8000(s 40.000 | § -
DEPRECIACIGN ANUAL

s 28.344 | 28.344 | 5 28.344 | 5 24.314| 8 24.314 | S 133.661
DEFRECIACKSN ACUMULAD A

s 28.244 | S 56.688 | S 85.033 | § 109.247 | § 132.661

DESEMBOLSOS DE ACTIVOS FIJOS ANO 1 (DOLARES)

ACTIVOS ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE |  TOTAL

CCOMPUTADOR DESKTOP CON LCD DE 19 $ 1250 | $ 1250 | $ 1250 (8 12508 12508 1250 | $ 1250 $ 1250 | $ 1.250 $ 11250
TELEFONO DE OFICINA $ 30 $ 30 $ 30 $ 90
IMPRESORA CANON MG2910, MULTIFUNCION $ 125(8 125($ 125| % 125| % 125|$ 125 $ 750
ESCRITORIO MUEBLE FACIL E3W100 COLOR WENGUE 3 CAJONES s 276 8 276 | $ 276 | $ 276 | $ 276| $ 276 | $ 276 $ 276 | $ 276 | $ 276 | $ 276 | $ 2168 3312
SILLA GRATORIA OFICINAS ESCRITORIOS $ (% s n|s n|s ns ns s 7% 71 $ 640
‘SILLA ESTANDAR PARA OFICINA MODELO SENSA $ 2% 2% 2% 28 28 42 $ 250
PROGRAMA DE CONTROL CONTABLE Y ADMINISTRATIVO $ 1333($ 1333|$ 1333 B $ 4000
PERCHAS DE ACERO INOXIDABLE 16X1X4 $ 1500 $ 1500($ 1.500 $ 4500
TERRENO 300M2 $ 30000 $ 30,000
EDFFICIO CON AREA DE PRODUCCION $  23333|$ 23333 $ 23333 $ 23333 $ 23333 $ 23333|$ 140.000
MAQUINA COMPACTADORAS DE POLVO $ 10800 $ 800 | $ 800|$ 800 $ 800($ 800 (S 800 (S 800 $ 800 | $ 800 $  18.000
MAQUINA PROCESADORA PARA MASCARILLAS $ 1800 $ 133($ 133]$ 133] 133| $ 133| $ 13318 133($ 133($ 133 $ 3.000
MAQUINA PROCESADORA DE LAPIZ DE LABIOS $ 3.000 $ 222|$ 2221 % 22| $ 222($ 2218 22218 222|$ 222|$ 222 $ 5.000
MAQUINA PARA ENVASADO DE RECPENTES PEQUEROS $ 3120 $ 218 218 231)$ 2318 218 218 21[$ 218 231 $ 5200
AIRE ACONDICIONADO SPLIT LG ART COOL SLIMINVERTER VR122CS,
|CAPACIDAD 12000 BTU, 220 VOLTIOS, FILTRO MULTIPROTECTOR 3M. $ -8 163]$ 163]$ 163|$ 163|$ 163|8 163]$ 163]$ 163]$ 163 $ 1470
AIRE ACONDICIONADO SPLIT MEGA INVERTER LG VM182CJ.US1,
CAPACOAD 000870, 220V SLVER s 258 5|8 2s|s 25§ 255|$ 2758 275|8 275|s 258 275§ 275|$  275(8 3300
CAMION DE 35TN HINO $ 15000 | $ 2778|$ 2778|$ 2718($ 2718| S 2778|$ 2778| % 2778|$ 2778|$ 2718 $  40.000
TOTAL DESEMBOLSOS ACTIVOS FIJOS $ 88.884|$ 29534|$ 9.230|$ 9.200|$ 31.230|$ 6.367|$ 29.700|$ 6.242|$ 29533|$ 4.950|$ 2.009|$ 23.884|$ 270.762

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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3.17. Presupuesto de Flujo de Efectivo

Se define el flujo de efectivo para el periodo ya que es una de las piezas
muy primordial en cuanto a la valoracion econdmica en la totalidad de la
Compania. Debido a que el célculo de flujo de caja se lo realiza
principalmente la evaluacion de los fondos que aun queda disponible el

efectivo dentro de la empresa por tal motivo revistan el costo del proyecto

Tabla 55 — Flujo de Efectivo

PRESUPUESTO DE EFECTIVO
DESDE ENERO - DICIEMBRE 2015

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JuNio Juuio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL ACUMULADO
SALDO INICIAL $ 240000($ 138222|$  112668|$  110677|$ 111022 |$  89.218|$  92654|S  75660|$  84294|$  69627|S  79.417|$ 92497 |$ 1295966
RECUPERACIO DE CARTERA $  32446($  70084|$  79.169|$  83063|$ 83063 |$  B4361|S  BOS552|S  03446|$  03446($  93446(S 04743 |$  99.935|§ 996.753
TOTAL DISPONOBLE ANTES DE DESEMBOLSOS $  272446($  208306|$  191837|$  193740|$ 194085 |$ 173579 |$  182206|S  169115|$  177.740|$  163073|$  174.161|$  192432|$ 2292719
DESEMBOLSOS
INVERSIONES EN ACTIVOS $ 88.884 | $ 20534 | $ 9.230|$ 9.200($ 31.230|$ 6367 | $ 29.700 [ $ 6242 |8 29533 | $ 4950 | $ 2009 |$ 23884 $ 270.762
GASTOS DE ADMINISTRACION $ 5440 5440 | $ 5560 | $ 54408 5440 | $ 5440 | $ 54408 5440 | $ 5440 | $ 54408 5440 | $ 5440 $ 65.403
GASTOS DE VENTAS $ 12541(8  12241($  12241($  12241|$  12241|$  12241|$  12241|$  12241|$  12241($  12241($  12241|$  12241($ 147.193
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $ 4143|$ 4143($ 4143|$ 4143|$ 4143($ 4143|$ 4143|$ 4143($ 4143|$ 4143|$ 4143($ 4143($ 49.715
MANO DE OBRA DIRECTA $ 6854|$ 6854 $ 6854|$ 68548 6854 6854 $ 6854|S 6854 6854 $ 6854|S 6854 |$ 6854 $ 82244
GASTOS FINANCIEROS $ 18338 1810($ 1787 | $ 17648 1740 | $ 1716 | $ 16928 1667 |$ 1643 $ 16188 1593|$ 1568 | § 20431
ABONO AL CAPITAL (PRESTAMO) $ 2515 $ 2538 2561|$ 2585 $ 2609 |$ 2633|$ 26578 2681($ 2706 | $ 2730($ 2755 $ 2781($ 31751
DESENBOLSO POR COMPRA $  12014[$  33078|$  38783|$  40492|$  40610|$  41532|$  43810|S  45553|$  45553|$  45679|$ 46628 |$  48.906|$ 482.640
TOTAL DESENBOLSOS $ 134224|$  95639|$  BLI60|$  82718|$ 104867 |$  80.925|$ 106536|S  84821|$ 108113|$  83656|$  BL6G4|$  105817|$ 1150.138
SALDO DISPONIBLE $  138222($  112668|$  110677|$  111022|$ 89218 |$  92654|$  75669|S  84204|$  69627|$  79417|$ 92497 |$ 86615

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

3.18. Presupuesto de Costo de Produccion

Tabla 56 — Materia Prima Consumida

MATERIA PRIMA CONSUMIDA
LINEAS UNIDADES COSTO UNITARIO TOTAL
PRODUCTOS FACIALES 79.538 X |$ 410 $ 326.015
PRODUCTOS PARA UNAS 17.675 X |$ 171 $ 30.268
PRODUCTOS CORPORALES 17.675 X |$ 7,00 $ 123.725
PRODUCTOS CAPILARES 8.838 X |$ 353 (% 31.196
TOTALES EN UNIDADES 123.725 $ 4,093 511.205

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 57 — Mano de Obra Directa

MANO DE OBRA DIRECTA
SALARIOS OBREROS $ 67.968
BENEFICIOS SOCIALES $ 14.276
TOTAL MANO DE OBRA DIREC] $ 82.244

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 58 — Mano de Obra Directa por Lineas

MANO DE OBRA DIRECTA POR LINEAS

MANO DE OBRA

LINEAS UNIDADES | FRECUENCIA DIRECTA
PRODUCTOS FACIALES 79.538 64%| $ 52.871
PRODUCTOS PARA UNAS 17.675 14%| $ 11.749
PRODUCTOS CORPORALES 17.675 14%)| $ 11.749
PRODUCTOS CAPILARES 8.838 % $ 5.875
TOTALES EN UNIDADES 123.725 100%| $ 82.244

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 59 — Gastos Indirectos de Fabricacion

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

SUELDOS Y SALARIOS $ 33.163
JEFE DE PRODUCCION $ 8.400

JEFE CONTROL DE CALIDAD $ 6.000

SUPERVISOR DE PRODUCCION $ 5.400

JEFE DE BODEGA $ 3.900

BODEGUERO $ 4.301

PERSONAL LIMPIEZA $ 5.161

BENEFICIOS SOCIALES $ 8.421
JEFE DE PRODUCCION $ 2.075

JEFE CONTROL DE CALIDAD $ 1.583

SUPERVISOR DE PRODUCCION $ 1.460

JEFE DE BODEGA $ 976

BODEGUERO $ 1.058

PERSONAL LIMPIEZA $ 1.270

GASTOS SERVICIOS BASICOS $ 7.704
GASTOS VARIOS $ 427
DEPRECIACION DE MAQUINARIAS $ 6.240
DEPRECIACION DE_EDIFICIOS $ 4.200
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTACION $ 1.047
COMPUTADORAS $ 1.000

IMPRESORAS $ 42
TELEFONOS $ 5
DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES $ 766
ESCRITORIOS Y SILLAS GIRATORIAS $ 99

SILLAS ESTANDAR $ 8
AIRE ACONDICIONADO $ 660
TOTAL GASTOS INDIRECTOS $ 61.968

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 60 — Costo de Produccion por Lineas

COSTO DE PRODUCCION POR LINEAS

LINEAS

UNIDADES

MATERIA PRIMA | MANO DE OBRA
CONSUMIDA DIRECTA

GASTO
INDIRECTO DE
FABRICACION

TOTAL COSTO

DE PRODUCCION

COsTO
UNITARIO DE
PRODUCCION

MARGEN DE
CONTRIBUCION

PRECIO DE
VENTA

PRODUCTOS FACIALES

79.538 326.015

52.871

39.837

418.723

5,26

60%

8,42

PRODUCTOS PARA UNAS

17.675 30.268

11.749

8.853

50.870

2,88

60%|

4,60

PRODUCTOS CORPORALES

11.749

144.327

8,17

60%

13,06

PRODUCTOS CAPILARES

8.838 31.196

5.875

4.426

41.497

4,70

60%

7,51

TOTALES EN UNIDADES

$
$
17.675 |$ 123.725
$
$

#lelelele

123.725 511.205

82.244

$
$
$ 8.853
$
$

61.968

$
$
$
$
$

655.417

olo|lelele

5,25

60%|

olole|lole

8,40
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'GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCTOS FACALES

TOTAL GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $61.968

MANO DE OBRA DIRECTA. $82244

GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCTOS UNAS

TOTAL GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

MANO DE OBRA DIRECTA.

'GASTOS INDIRECTOSDE PRODUCTOS CORPORALES

TOTAL GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

MANO DE OBRA DIRECTA.

GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCTOS CAPILARES

TOTAL GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

MANO DE OBRADIRECTA.

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

3.19. Punto De Equilibrio en Mezclas de Productos

Es la relacion de igualdad entre ingresos y egresos, para conocer la
cantidad minima de produccion a vender para lograr conseguir el umbral

de la rentabilidad del proyecto.

Tabla 61 — Margen de Contribucion por lineas

COSTO % MARGEN DE PRECIO DE MARGEN DE
LINEAS UNIDADES FRECUENCIA UNITARIO DE

PRODUCCION CONTRIBUCION VENTA CONTRIBUCION
PRODUCTOS FACIALES 79.538 64%| $ 5,26 60%| $ 842|$% 3,16
PRODUCTOS PARA UNAS 17.675 14%| $ 2,88 60%| $ 460|$ 173
PRODUCTOS CORPORALES 17.675 14%| $ 817 60%| $ 1306 $ 4,90
PRODUCTOS CAPILARES 8.838 %| $ 4,70 60%| $ 751($ 2,82
TOTALES EN UNIDADES 123.725 100%( $ 525 $ 840|$ 3,15

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 62 — Costos Fijos

COSTOS FIJOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 65.403
GASTOS DE VENTAS $ 129.365
GASTOS INDIRECTO DE FABRICACION | $ 58.886
TOTAL COSTO FNO $ 253.655

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 63 — Costos Variables

COSTOS VARIABLE
MATERIA PRIMA CONSUMIDA $ 511.205
MANO DE OBRA DIRECTA $ 82.244
SERVICIOS BASICOS PRODUCCION $ 3.082
COMISIONES $ 17.827
TOTAL COSTO VARIABLE $ 614.358

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 64 — Punto de equilibrio

Datos para el grafico

Datos iniciales Q Ventas 39.902

Precio Venta $ $Ventas $ -8 33539 $
Coste Unitario $ CostoVariable $ - % 20813
Gastos Fijos Afio $ CostoFijo  § 25365 § 25365 $
Qe Pto. Equilibrio CostoTotal  § 25365 § 462066 $

$Ventas Equilibrio $ Benefidio $ -B36S $ 126827 $

|Pam alcanzar el punto de equilibrio debes vender 79.805 unidades al afo

$1.200.000

$1.000.000 $1.005.716
/ $878.889
$800.000
670.477 =3 Ventas
$600.000

/}"‘// T cosere
4624066
$400.000 == Costo Total
/5335.239

$200.000

S-

119.707

MARGEN DE CONTRIBUCION - COSTOS FIJOS = INGRESOS NETOS
$316 (064X + $173 (014 X)+ $490 (014 X)+ $282 (007 X) - $253.65494 =
$2,03 X $025 X + $0,70 X + $020 X - $25365494 =

$3,18 X $ 253.655

$ 253.655
$ 318

79.805 UNIDADES EN MEZCAEN EL PUNTO DE EQUILIBRIO
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COMPROBACION

UNIDADESPOR|  MARGEN  |TOTAL COSTO
0,

LINEAS UNDADIEE % LINEAS | CONTRIBUCION | MARGINAL
PRODUCTOS FACIALES 79.805 64% 51303 | $ 3.16 $ 162051
PRODUCTOS PARA URAS 79.805 14% 11401 |$ 173 $_ 19.687
PRODUCTOS CORPORALES 79.805 14% 11401 |$ 4,90 $ 55856
PRODUCTOS CAPILARES 79.805 7% 5700 |$ 282 $_ 16060

TOTALES 79.805 $ 253655
COSTO MARGINAL $ 253655
(-, COSTO FIJOS $ 253655
(=) UTILIDAD OPERATIVA $ -

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

3.20. Estados De Resultados

Los Estados Financieros es un componente principal para el estudio de la

funcién de la empresa.

Tabla 65 — Estado de Resultados

ESTADOS DE RESULTADOS

5%

2016

VENTAS 1.101.101
COSTO DE VENTAS ! 682.155
UTILIDAD BRUTA EN VENTA

GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVO

GASTOS DE VENTAS

GASTOS FINANCIEROS

GASTOS DE DEPRECIACION

TOTAL GASTOS

UTILIDAD OPERATIVA

15% PARTICIPACION DE TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES IMP A.LARENTA

22 % IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD DEL EJERCICIC

<y Uy

g

-

V| W W || W W W

-

WU B U B[S [ S S S

-

RECIR e T R Ve TV, BV, Ve T Vo T V0 T 7o ]

-

|y WU B[S B S S

$
$
$
$
$
$
3
$
3
$

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Tabla 66 — Costo de Venta

INVENTARIO INICIAL MATERIALES
COMPRAS

MATERIA PRIMA DISPONIBLE
INVENTARIO FINAL MATERIA PRIMA

CONSUMO EN FABRICA
MANO DE OBRA DIRECTA

COSTO PRIMO
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION "

COSTO DE CONVERSION
INVENTARIO INICIAL EN PROCESO

COSTO PREVIO
INVENTARIO FINAL EN PROCESO

00STO DE PRODUCCION
INVENTARIO INICIAL ARTICULO TERMINA $

ARTICULO DISPONIBLE PARA LA VENTA $
INVENTARIO FINAL ARTICULO TERMINAD S

COSTO DE VENTA $

o+

+
+
+

W [OW W [N DB DB (D

o+ on

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

3.21. Indicadores Financieros

Tabla 67 - Estado De Contribucién Marginal

ESTADO EN CONTRIBUCION MARGINAL

VENTAS s 1.048.668
(-} COSTO VARIABLE s 614.358
MARGEN DE CONTRIBUCION MARGINAL $ 434309
(-} COSTOS FUIOS s 253.655
UTILIDAD OPERATIVA $ 180.654,36

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 68 — Apalancamiento Operativo

APALANCAMIENTO _  MARGEN DE CONTRIBUCION MARGINAL
OPERATIVO UTILIDAD OPERATIVA

APALANCAMIENTO
OPERATIVO

APALANCAMIENTO
OPERATIVO

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Indica en qué medida la empresa utilice con eficiencia los activos fijos,
mientras mas bajo sea el apalancamiento disminuye el riesgo de la

empresa

Tabla 69 — Margen de Seguridad

MARGEN DE SEGURIDAD

VENTAS PORYECTADAS $ 1.048.668
VENTAS PUNTO EQUILIBRIO S 670.484
MARGEN DE SEGURIDAD S 378.184

RAZON DEL MARGEN DE SEGURIDAD

MARGEN DE SEGURIDAD S 378.184
VENTAS PORYECTADAS $ 1.048.668

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Nuestras ventas pueden disminuir hasta el 36% y la empresa no tendria
perdidas

Tabla 70 — Flujo de Efectivo Descontado

FLUJO DE EFECTIVO DESCONTADO

2015 2019
UTILDADANTESDEIMPUESTO  $  127.3% . $ 160311
{+) DEPRECIACION $ 28344 . $ 24314
{-)IMPUESTO A LA RENTA $ - $ 352
{=) FLUJOS DESCONTADO $ 155740 . $ 149365

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Conviene la inversion por que el valor presente es mayor que la inversién
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Tabla 71 — Valor Presente Neto

VALOR PRESENTE NETO

$ 155740 $ 13215 $ 138992 $1LTR $ 149.365
+ + + + -
(140,12)! (1+0,12)° (140,12 (140,11)* (1+0,12)°

$ 155740 . $ 133215 . $  138.992 . $ 14170 . $ 149,365
111 1,23 1,37 1,52 1,69

$ 140307 + $ 108120 + § 101630 + $ 93357 + $ 8864 -

$ 532054 - $ 200000

$ 332054

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Tabla 72 — indice de Rentabilidad

INDICE DE RENTABILIDAD

$ 133.215 $ 138992 $ 141722 $ 149.365

+ + +
(1+0,11)? (1+0,11)® {1+0,11)* {140,11)°
$200.000

$ 133215 § 138992  $ M172  § 149365
1,23 1,37 1,52 1,69
$200.000

$ 108120+ $ 101630 + $ 93357+ $ 88641
$200.000,00

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo

Criterio de aceptacion: Si el indice de rentabilidad es mayor que cero

resulta aceptable la propuesta de la inversion
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Tabla 73 - TIR

TASA INTERNA DE RETORNO QUE GENERA EL PROYECTO

FACTOR
15%

0,870

0,658
0,572

VALOR PRESENTE

$ -200.000
83.284
43.202
30.49%
.07
19.867

56

FACTOR
14%
0,870
0,769
0,670

0,519

VALOR PRESENTE

DONDE:

15%
14%
0,0

—
-

TR = 1015 %

‘CONVIENE EL PROYECTO POR LA TASA DE RETORNO ES MAYOR A LA TASA DE DESCUENTO

Elaborado por: Danuska Aranda y Néstor Mateo
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Conclusiones

Por medio de las restricciones que nacen por parte del gobierno en lo que
se refiere a las importaciones de los cosméticos en el pais, se pudo
determinar las oportunidades que se le brinda a la produccién nacional
para incursionar en la produccién y comercializacion de productos

nacionales dentro y fuera del pais impulsando la matriz productiva.

Por medio del analisis financiero que se llevé a cabo se pudo determinar
cuan rentable y beneficioso resulta el mercado cosmetdlogo, debido a la
gran demanda, objetivo que tiende a la necesidad de utilizar por lo menos

un producto para su uso personal.

La evaluacion econdémica del proyecto de DLAN COMERCIAL, mostro
gue la actividad productiva fue rentable debido a los indicadores
obtenidos en el trabajo, los cuales indicaron un VAN positivo de
$332,054y una TIR 14.015%

Segun el andlisis del apalancamiento operativo muestra un indice del
2.40 en relacion a la eficiencia de la utilizaciébn de los activos fijos,
mientras mas bajo sea menor sera el riesgo y con un margen de
seguridad que nos indica que nuestras ventas pueden disminuir en un

36% por lo tanto la empresa no tendria perdida.

La inversidn a utilizar es mediante financiamiento de socios y de un

préstamo bancario con un total de $ 240,000. El punto de equilibrio para
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la puesta en marcha de la empresa se logra con la venta de 79.805

unidades.

El estudio de mercado realizado en el Distrito 3, Circuito 4 Centro de la
Ciudad de Guayaquil, determino que hay un grupo muy importante
afectados directa e indirectamente por las restricciones a las

importaciones a los cosméticos.

El modelo en lo que respecta al emprendimiento de producciones y
comercializaciones es una buena herramienta para impulsar el desarrollo

del pais en este sector e incursione su enfoque a la industrializacion.
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Recomendaciones

Después de haber llevado a cabo cada una de las estrategias comerciales
para impulsar el desarrollo de las empresas nacionales en el sector
cosmetologo es ineludible que se realice una valoracion de la efectividad
de las mismas que se implementaron frente a la realidad por las que

atraviesa dicho mercado.

Trabajar en Coordinacion con la Corporacién Financiera Nacional, ya que
la misma brinda oportunidades de financiamiento apoyando al

emprendedor ecuatoriano para impulsar empresas netamente nacionales.

Encontrar la ocasién pertinente de industrializacion en diferentes sectores
donde incurre la economia del pais, ya que el gobierno da cabida para
que los emprendedores e inversionistas puedan impulsar sus ideas de

negocio con libertad.
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ANEXOS

Anexo 1 - Encuesta Aranda Mateo & Asociados

Estudio de factibilidad para establecer una empresa dedicada a la
Fabricacion y Distribucion de cosméticos localizada en el Distrito 3,

Circuito 4 (sector Centro) de la Ciudad de Guayaquil

Se necesita responder las interrogantes del cuestionario con la mayor

veracidad posible.

1. Sexo:
Masculino Femenino
2. Edad:
15-25 afios 26-36anos 37-47 aflos __
48-58 afios 59o0méas
3. Actividad a la que te dedicas:
Estudias Trabajas Quehaceres del hogar
4. Si reside en el Distrito 3 de la ciudad de Guayaquil, favor indicar

la Parroquia a la que pertenece:

9 de Octubre Sucre Urdaneta
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De no residir en la urbe, favor indicar la provincia a la que
pertenece. Si no fuera del Ecuador, indicar su pais de

procedencia.

¢,Con qué frecuencia compra productos de cosmeéticos?

(Escoja solo una opcion)

Mensual Bimestral
Trimestral Semestral
Anual

¢Cudl de los atributos considera UD méas importante al

momento de adquirir productos de cosmeéticos? (Escoja solo

una opcion)
Calidad Variedad
Servicio al Clientes Precio
Facil de encontrar en el mercado Marcas

¢ Te gustaria conocer las principales lineas de productos
atractivos de cosméticos que ofrece la empresa ARANDA
MATEO & ASOCIADOS?

Si No
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8. ¢, Qué productos Ud. Suele adquirir con mayor frecuencia?
(Escoja solo una opcién y marcar con una X)

Lacas para ufias Delineador de labios

Removedores de esmaltes Mascara de pestafias (Rimel)

Espuma de afeitar de hombre Bases

Cremas para depilacion (Hombres- Lapiz labial

Mujeres)

Polvo para cara Tinturado

Polvo para ojos Delineador de ojos

Mascarilla Facial Corrector de ojeras

9. ¢, Conoce usted si se encuentra funcionando una empresa que
se dedique a la Fabricacion y Distribucién de cosméticos?

Si__ No_

10. ¢Cree Ud. conveniente que se instale una empresa dedicada a
la Fabricacion y Distribucién de Cosméticos, la cual otorgue la
asesoria para sus usuarios?

Si__ No_
11. ¢Solicitarias los servicios de esta nueva empresa?
Si__ No_
12. ¢Qué le pareceria la idea de consumir dichos productos con

materia prima nacional de primera calidad?

Excelente Buena Mala
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13. ¢Adonde acude cuando desea comprar productos de

cosmeéticos? (Escoja solo una opcion)

Supermercados La Bahia
Centros Comerciales Tiendas online
Tiendas por departamentos Otros

14.  ¢Qué lineas de productos de cosméticos por Catalogos Ud.

Suele adquirir con frecuencias? (Escoja solo una opcion)

Yanbal L’Oreal
Avon Centros Comerciales
L bel Otros

Caso contrario su respuesta sea ningun de los mencionados, favor

indicar su linea de producto favorita:
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Anexo 2 - Reserva de Denominacién de la Compafia

S

REFUBLICA DEL ECUADOR
SUPERINTENDEMCIA DE COMPANIAS ¥ VALORES

ABSOLUCION DE DENOMINACIONES
OFICINA: GUAYAQUIL

FECHA DE RESERVACION: 15/122014 08:48 PM

NOMERC DE RESERVA: 7679762

TIPO DE RESERVA: COMSTITUCION

RESERVANTE: 0824785358 ARANDA MOERIRA DANLSHKA LISSETTE
CHU: C2023.31

ACTIVIDAD ECOMOMICA:  FABRICACION DE FERFUMES Y COSMETICOS: PERFUMES Y AGUAS DE COLOMIA,
FREFPARADOS DE BELLEZA Y DE MAQUILLAJE, CREMAS SCLARES Y PREPARADOS
BROMCEADORES, PREFARADCS PARA MAMICURA Y FEDICURA.

PRESENTE:

A FIN DE ATENDER 5U PETICION, P! REVISION DE NUESTROS ARCHIVOS, LE INFORMO QUE SE HA
APROBADO LA SIGUIENTE DEMOMIMACION.

MOMBRE PROPUESTC:  INDUSTRIA GUIMICA ARANDA MATED & ASOCIADOS DLAN 5.A
ESTA RESERVA DE DENOMIMACION SE ELIMINARA EL 1510172015 09:49 PM

RECUERDE QUE DEBERA FINALIZAR EL PROCESO DE CONSTITUCION DENTRO DEL PERIODO DE VALIDEZ DE
5U RESESRVA. UNA VEZ FINALIZADO EL TRAMITE DE CONSTITUCION, ADICIOMALMENTE DEBERA PRESENTAR
A LA SUPERINTENDENCIA DE COMPARIAS ¥ VALORES EL FORMULARIO PARA REGISTRO DE DIRECCION
DOMICILIARIA, EL MISMO GUE PODRA ENCONTRAR EN LA SEC "GUIAS PARA EL USUARIO™ DEL PORTAL
WEB INSTITUCIONAL

LA RESERVA DE MOMBRE DE UNA COMPARIA NO OTORGA LA TITULARIDAD SOBRE UM DERECHO DE
PROPIEDAD INDUSTRIAL, SEA MARCA, NOMBRE COMERCIAL, LEMA COMERCIAL, APARIENCIA DISTINTIVA,
ENTRE OTROS. LOS MISMOS REQUIEREN PARA SU TITULARIDAD LA EJECUCION DEL PROCEDIMIENTO
RESPECTIVO ANTE EL INSTITUTO ECUATORIAND DE PROPIEDAD INTELECTUAL {IEPT).

LA RESERVA DE LA RAZGN SOCIAL DE UMA COMPAR(A DEBERA CONTENER EXCLUSIVAMENTE LOS NOMBRES
Y APELLIDOS DE LOS SOCIOS O ACGII.?J%AS @UE INTEGREN LA COMPARLS EN FORMACION. ¥ QUE m\'l;i
AUTDR[Z.&DD[EXPHEEPMENTELAIM DE SUMNOMBRE CASO CONTRARIC, DICHA RESERVA NO SURTI
EFECTO JURIDICO.

PARTICULAR QUE COMUMICO PARA LOS FINES PERTINENTES.

Fuente: http://www.supercias.gob.ec/portal/
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Anexo 3 - Requisitos para crear y/o Constituir una Compaiiia

Pasos para crear una empresa en Ecuador

éTienes muchas ideas emprendedoras pero no sabes por donde empezar? Aprende en este articulo los pasos

a seguir para constituir tu empresa propia.

Para constituir una microempresa o una gran industria, los procesos pueden ser largos y complejos. Sin

embargo, la gratificacion vendra cuando tengas elrespalido legal y esta pueda funcionar.
Estructura legal de la empresa

= Situ ideaestenerunaempresa de tipo familiar o con personas allegadas, puedes crear una compania
limitada. Esta se conforma por minimo 2 y maxime 15 socios y tiene “capital cerrado” (capital conun
nimero limitado de acciones que no se podran cotizar en la Bolsa de Valores).

= Sjquieres que tu empresa notenga limite de socios y tenga “capital abierto” (numero ilimitado de

acciones que si se pueden cotizar en la Bolsa de Valores), puedes crear una compafiia anénima.

Mira a continuacion elproceso a seguir para constituir tu empresa bajo estas figuras.

Pasos para constituir una empresa

Reserva un nombre Elabora el estatuto
social

Superintendencia de
Compaiiias Abogado

1. Reserva un nombre. Este trémite se realiza en el balcdn de servicios de la Superintendencia de Companias
y dura aproximadamente 30 minutos. Ahi misme revisa que no exista ninguna compafiia con el mismo

nombre que has pensado para la tuya.

2. Elabora los estatutos. Es el contrato social que regira a la sociedad y se validan mediante una minuta

firmada por un abogado. El tiempo estimado para la elaboraciéon del documento es 3 horas.

3. Abre una “cuenta de integracién de capital”. Esto se realiza en cualquier banco del pais. Los requisitos

basicos, que pueden variar dependiendo del banco, son:
= Capital minimo: S400 para compafiia limitada y $800 para compafia anénima

= Carta de socios en la que se detalla Ia participacién de cada uno

= Cooias de cédula v papeleta de votacion de cada socio
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Luego debes pedir el “certificado de cuentas de integracidon de capital”, cuya entrega demora

aproximadamente de 24 horas.

4. Eleva a escritura pablica. Acude donde un notario pablicoy lleva la reserva del nombre, el certificado de
cuenta de integracion de capital y la minuta con los estatutos.

Publica la
resolucion Obtéen permisos
aprobatoria

Inscribe tu
compaiia

Aprueba el estatuto

Superintendencia de
Companias

Municipio

Registro Mercantil

Diario nacional

5. Aprueba el estatuto. Lleva la escritura publica a & Superintendencia de Compafiias, para su revisiony
aprobacion mediante resolucion. Si no hay observaciones, el trémite dura aproximadamente 4 dias.

6. Publica en un diario. La Superintendencia de Compafiias te entregara 4 copias de & resolucién yun
extracto para realizar una publicacién en un diario de circulacién nacional.

7. Obtén los permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se crea tu empresa, deberas:

= Pagar la patente municipal
= PpPedirelcertificado de cumplimiento de cbligaciones

8. Inscribe tu compaiiia. Con todos los documentos antes descritos, anda al Registro Mercantil del cantén

donde fue constituida tu empresa, para inscribir la sociedad.

Obten los documentos

habilitantes Inscribe el nombramiento del

Realiza la Junta General de representante

Accionistas

Superintendencia de

Compaiiias Registro Mercantil

9. Realiza Ia Junta General de Accionistas. Esta primera reunion servira para nombrar 2 los representantes

de la empresa (presidente, gerente, etc.), segln se haya definido en los estatutos.

10. Obtén los documentos habilitantes. Con la inscripcién en el Registro Mercantil, en ia Superintendencia

de Companiias te entregaran los documentos para abrirelRUC de la empresa.
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11. Inscribe el nombramiento del representante. Nuevamente en el Registro Mercantil, inscribe el
nombramiento del administrador de la empresa designado en la Junta de Accionistas, con su razon de

aceptacion. Esto debe suceder dentro de los 30 dias posteriores a su designacion.

Obtén el RUC Obteén la carta para el banco

Superintendencia de
Companias

SRI

12. Obtén el RUC. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio de Rentas Internas
(SR1), con:

= Eilformulario correspondiente debidamente lleno

= Original y copia de la escritura de constitucion

= Original y copia de los nombramientos

= Copiasde cédulay papeleta de votacion de los socios

= De serelcaso, una carta de autorizacion del representante legal a favor de & persona que realizara el

tramite
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Anexo 4 - Inscripcion en el Registro Mercantil

REGISTRO

MERGANTIL

Constituclones

DIRECCION NACIONAL DE
Reslisitos pars b iseripcidn de Jas Constiuciones de Compaias Andnirnas, imitadss, comandits por acciones u HEEISTHU DE DATUS PUBUCUS

J i ecanomla it

Corformne I dederminado en Jos afoulos 37, 38 B 136 148, 307 v 341 de I3 Lay de Cornpafias para ls
irsorpeitin de una consthusion o compafila an los reystos mercantles, el ustar presentara

*y

1. Porlo mnenas 3 capias certficadas o bos tesfimanios de fa eserburs pidolis de Consthuciin en s cuales Miistero
teferd constar b2 razon de marginacion de Ja Resolucidn aprabatoria en 13 respectva estrtura ma? 21! e Telecomunicaciones
sentata por el notario ante el el se aongd a consttusidn. Jr Y Sociedad de a Informacin

2 Publicatiti del Edracto emilido por 3 autoridad competents realizada en una de los perddicos de rayor
clrulacion del dormiclo defa compaii.

3. 5ila compafia se consfiuse con b aportacion de un ien inmushle, el usuanis deberd inscrii s esctirs
&1 &l tegisto de o aropiedad d furma prasda 3 3 presentacion en el reglsto mercantl, de no cumplise
ton esta formada el veglstvador mercantl no podrd nserbi dicho acho. ‘

4. %ilog 3005 0 accinnistas fueren personas naiurales o jurdicas edanjaras residentas en l Ecusdar I‘ Ministerio Coordinador
deerdn gresentar ol RUC o el documents que smia ol Senichn de Rerdas Iemas cuando se rate de I e mmw
a0Uellas personas natuales exbanieras residentes o no an Ecuadar v soriedsdes edranjerss no
domiciladas en el pais y gue e acurdo A 3 normatiea butara vigerte no tengan estatlecimiznty
pestnanients en Ecuacor gue, no estén enmarcadus en 10 Casos previstos enlos numerales 1 3 da s
Citcular Mo, NAC-DGECCAC 1200011,

§, 5l compaia que se et oonstwendn es de aguellas oy objeto soiel sea saclusin pars arfhidades T EL i
complementarias corno figilancis, alimentation mensajera v mpiezs) ol capitel social mivimo serd de [S{EIHI!EI E| [{Idlgﬂ (Urg Ingresar b 1y
10.000,001U3 Dalares de o Estados Unidos de Mareaméica. d&&d& i Mf]'fi'

B, Las commpaitas cue fornen e Sel sistoma de Sequros privados (Segurs, reasequros, intermediaros de
TeagauIns v asesnres ooductores de seguras) deben sdjntar 13 califcasion de los acionistas emitido
fo 13 Superintenidencia de Bancos, de &l menos 5 nersonas que scdlen en calidad ge gromatores,

Fuente: http://www.registromercantil.gob.ec/tr%oC3%Almites-frecuentes-
rm/89-inscripciones/385-constituciones.html
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g

REGISTRO
MERCANTIL

Nombramlentos
DIRECCION NACIONAL DE

Requisitos para la inscripcion de los nombramientos.-El articulo 13 de la Ley de Compafiias, en cuanto a la |
inscripeidn en el registro mercanti estableca la obligacion del administrador designado, de ingcribir en el registro l'l REG's“m DE DATUS I’UBI.ICDS
mercantil sunombramianto con 13 razon de aceptacian, dentro de los 30 dias posteriores a su designacion, la cual,
nodra efectuarse en |a escritura de constitucian o posteriormente, por acuerdo entre 105 socios y, sako pacts en
contrario, por mayoria de votos, conforme 10 establece el articulo 48 13 norma citada. 5
Cuando la designacion de los administradores se realice en el acto constitutivo no se requerird copia de ‘};\ Ministerio o
documentacidn adicional. a/ | de Telecomunicaciones

&7 | ySociedad de la Informacion
Bi 13 designacidn del administrador se realiza de forma posterior al acto constitutivg o no existe informacidn
relacionada con a5 personas que hacen |as designaciones se solicitard copia del acta de lajunta por la cual se
nombra al administrador.

a. Presentar al menos 3 ejemplares de los nombramientos con firmas orginales, ‘

b. Encaso de que la persona designada sea exdranjera, debera adjuntar el RUC o 8l documento que emits el R :
Senicio de Rentas Internas cuando se trate de aguellas personas naturales exranjeras residentes o noen “ Ministerio Coordinador
Ecuador v sociedades extranjeras no domiciliadas en el pais y gue de acuerdo 3 la normiativa tributaa i) de SecbresEshgbgm

vigente no tengan establecimiento permanente en Ecuador gue, no estén enmarcados en 105 casos
previstos en log numerales 1y 3 de la Circular Mo, NAC-DGECCGC 12-00011;y,

. Tratandose de nomaramientos de miembros principales o suplentes de directarios o de organismos que

-

hagan sus weces, o de nombramientos de representantes legales o de quienes les subroguen =

estatutariamente, de instituciones del sistema financiero o de empresas de SeQUIDS ¥ rEaseqUIOs, S8 o 5

deberd adjuntar |3 Resalucian de calificacidn emitida por la Superintendencia de Bancos v Seguros. Escanea el mdlgﬂ paraingresar .=
Aaeda tu Mauil i'

. —
Contenita del nombraiento.- esde fu Movil Elm

3. Lafecha de su otorgamiento;

b. Elnambre de l compafila, asf coto los notbras y apelidos d2 1 persona natural, o bien 8l nomire dela
compafita en ouyo faor se 1o sdandisre;

0. Lafecha delacuardn o resolucidn dl drgano estatutario gue hubiere hecha (3 designacin o, en su caso, 3
encidn de la cldusula del contrato social n gue el conste;

. Bl cargo o funcidn & dessmpefiarse:
g, El neriodo de duracidn del cargo;

f. La enunciacidn de gue |3 persona natral o |2 compafifa designada ejercerd |3 reprasentacion legal judicial
i edrajudicial de 2 cormpafia, sols o conjuntamente con ofro u otros administadores;

i1, Lafeena de otorgarmiento d2 13 eseriturs plblica en gue canstenlas strguciones vigentes del representants
lesal, 2/ Notario que autorizd ess escriura y 13 fecha de suinscripcion, en el Registro Mercantl,

h. Bl nambre y 13 firta sutdorafa de |2 persona qus edisnds por 3 compafia el nombramiento; &,

1. Laaceptacian del cargo, al pie del nombramienta, de parte d (3 persona nistural en cuyo fauar se lo hubizre
digcerido. 31 el nombramiento e hubiers extendido a una compafia, tl aceptacin 3 hard s
reprecentante legal, & nombre de ella. En cuslyuier caso se indicard el lugar y 13 fecha en que s
aceptaion se hublere producido.

Fuente:http://www.reqgistromercantil.gob.ec/tr%C3%Almites-frecuentes-
rm/89-inscripciones/390-inscripcion-nombramientos.html
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Anexo 5 - Tasa contra incendio y sus requisitos

INICIO | CONTACTO | MAPADESITIO Redes Soqales o o
CAMARA DE LA
PEQUENA INDUSTRIA
DEL GUAYAS

Desafio Sebrae RSE | Seguros

Usted estd aqui: Inicio » Tramites dudadanos » Cuerpo de Bomberos b+ Tasa por servicios contra incendio
Tasa por servicios contra incendio

PRIMERA VEZ

Si el tramite lo realiza personalmente, adjuntar copia de la cédula de ciudadania o autorizacién por escrito para la persona que realizara el tramite adjuntado
fotocopia de las cédulas de ciudadania de quien autoriza y del autorizade mas copia del nombramiente si es de Cia.

1. Si este trdmite lo realiza personalmente, deber3 traer copia de cédula de ciudadania. En caso de que lo realice otra persona deberd adjuntar autorizacién
por escrito conjuntamente con, fotocopia de las cédulas de ciudadania de quien autoriza y del autorizado.

2. Copia completa y autorizada del RUC (Registro Unico de Contribuyente) donde conste el establecimiento con su respectiva direccién y actividad.
3. En caso de personas juridicas deberdn adjuntar copia del nombramiente vigente del Representante Legal.

4. Original y copia de la factura actualizada de compra o recarga del extintor, la capacidad del extintor va en relacién con la actividad y drea del
establecimiento {minimo 5 libras) excepto para le vanta de gas (minimo 10 libras PQS).

5. Original y copia de la Calificacién Artesanal en caso de ser artesano.

6. Para la venta de Gas, traer autorizacion de la Direccién de Hidrocarburo vigente.

7. Para venta o reparacién de armas, traer |a autorizacion del Comando Conjunto de Fuerzas Armadas.

RENOVACION

1. Copia de la Tasa por Servicio Contra Incendios del afio anterior o del dltimo afio pagado.

2. Copia completa del RUC (Registro Unico de Contribuyente) donde conste el establecimiento con su respectiva direccién y actividad.

3. oOriginal y fotocopia de la factura actualizada de compra o recarga del extintor, la capacidad del extintor va en relacidn con la actividad y drea del
establecimiento.

4. Copia de la Calificacién Artesanal en caso de ser artesano.

5. Adjuntar copia de la cédula de cudadania, si el tramite lo realiza personalmente; o, autorizacidn por escrito para la persona que realizara el tramite
adjuntando fotocopia de las cédulas de ciudadania de quien autoriza y del autorizado.

6. Para |a venta de Gas, traer autorizacidn de la Direccidn de Hidrocarburos vigente.
7. Para la venta o reparacidn de armas, traer autorizacion del Comando Conjunto de Fuerzas Armadas.

8. Copia Nombramiento.

PROCEDIMIENTO:

Una vez emitida la orden de pago en uno de nuestros Centros de Atencidn al Usuario, se podra cancelar dichos valores en cualguier agencia del Banco de
Guayaquil, debiendo posteriormente regresar con el original y copia de la papeleta de depdsito que acredita el pago a la ventanilla de informacidn en la cual
se le asignard u ninspector. Una vez realizada |a visita del funcionario deberd acercarse a nuestras ventanillas para que proceda a la elaboracidn y emisidn
de la Tasa por Servicios Contra Incendios correspondiente. Si algln establecimiento ha recibido recomendaciones de prevencidn contra incendios, deberd
cumplirlas en el plaze sefialado en la comunicacidn enviada, caso contrario, se aplicardn las sanciones correspondientes. Una vez que el establecimiento ha
cumplide con |as recomendaciones emitidas deber3 solicitar 13 reinspeccidn del local, a través de una especie valorada, por lo que una vez realizada la
verificacidn, deberd acercarse a retrirar la Tasa por Servido Contra Incendio en las ventanillas del Centro de Atencidn al Usuario.

NOTA:

Cuande /3 Tasa por Servicio Contra Incendio del arie en curso ya ha sido emitida y ef establecimiento cambia posterior de direccion o de actividad deberd
solicitar ef cambio requeride por medio de una especie valorada gue cuesta $3.00 USD adjuntande la Tasa por Servicio Contra Incendio emitida y copia del
R.U.C. actualizado. Una vez entregado estos requisitos un fundionario procederd con la inspecdidn para la verificacion de cumplimiente de las medidas de
saquridad sequn ef caso. Si algin establecimiento ha recibido recomendaciones de prevendidn contra Incendios, dste debe cumplir en ef plazo sefialado en
/3 comunicacion enviada, case contrario se aplicard las sanciones correspondientes. Si el establecimiento ha cumplide con las recomendaciones emitidas
deberd soficitar Iz reinspeccidn del focal a través de una espedie valorada para que el inspector confirme ef cumplimiento de las mismas, una vez cumplidas
acercarse a refirar el certificado.

Para mayor informacidn contdctenos a:

Pbx (593-4) 2281524
Fax (593-4) 2280059

E-mail lanal@ranin nra ar

Av. de las Américas No. 128 y calle 10ma (frente al Centro de Convenciones de Guayaquil)

Fuente:http://www.capig.org.ec/index.php/tramites-ciudadanos/56-cuerpo-
de-bomberos/58-tasa-por-servicios-contra-incendio.html
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Anexo 6 - Patente

Solicitud de Registro de Patentes

Requisitos

1. Certificado provisional o definitivo emitido por el Benemérito
Cuerpo de Bomberos de Guayaquil por cada uno de los establecimientos que posea dentro del Canton Guayaquil.

2. La dltima actualizacion del Registro Unico de Contribuyentes (R.U.C.). Este requisito no sera necesario en el caso de
inicio de actividades por parte de la persona natural o juridica solicitante. Sélo en el caso de inicio de actividades, las
personas juridicas deberan presentar la Escritura de Constitucion correspondiente, asi como el nombramiento del
representante legal (vigente) y la cédula de identidad y certificado de votacién del mismo.

3. Las personas naturales deberan presentar copia de la cédula de identidad y certificado de votacion del mismo.

4. Declaracion del Impuesto a la Renta, vy a las personas no obligadas a declarar este impuesto, las declaraciones del
impuesto al Valor Agregado, del Oitimo ejercicio econoémico exigible. Este requisito no sera necesario en el caso de
inicio de actividades por parte de la persona natural o juridica.

5. Formulario *Solicitud para Registro de Patente Municipal” (No es necesario comprar la Tasa de Tramite Municipal
para el pago de Patente, ya que este valor se recaudara con la liguidacién de dicho impuesto).

6. Solo en el caso de que la persona natural o juridica ejerza el comercio en varios cantones, debera presentar el
desglose de ingresos por cantén firmado por un contador.

7. Sila persona que realiza el tramite no es el titular del negocio, debera presentar su copia de cédula y certificado de
votacion junto con una carta de autorizacion del titular del negocio, debidamente notariada.

Pasos del tramite

1. Descargar. llenar € Imprimir el formulario "Solicitud para Registro de Patente Municipal" de la pagina
www.guayaquil.gob.ec.

2. Adjuntar los requisitos y entregar en las ventanillas de la Direccion Financiera situadas en el Blogue 2 (NOROESTE)
o0 en la Ventanilla Unica Municipal situada en la Camara de Comercio; donde se le indicara el valor de la liquidacion
correspondiente (No se aceptara informacion incompleta o ilegible).

3. Elvalor de la liquidacién puede ser cancelado en las ventanillas de Recaudaciones de la Municipalidad situadas en el
Bloque 1 (NORESTE) o en la Ventanilla Unica Municipal situada en la Camara de Comercio.

NOTA PARA LOS ARTESANOS CALIFICADOS:

Para acogerse a la exencion del Impuesto de Patente deben presentar la calificacion o recalificacion artesanal otorgada
por la Junta Nacional de Defensa del Artesano.

Para ver y descargar la solicitud de Registro de Patentes. haga click aqui.

Los comentarios para este tema se han cerrado. ®

0 Comentarios Alcaldia de Guayaquil @ Iniciar sesién -
ordenar por el mejor = Compartir & Favorito %

Fuente: http://www.guayaquil.gov.ec/content/solicitud-de-registro-de-
patentes

Fuente: http://www.quayaquil.gob.ec/
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Dea

1 % 7 DIRECCION FINANCIERA
St

etrcalisacta Wstmict

SOLICITUD PARA REGISTRO DE PATENTE MUNICIPAL

PERSONA NATURAL O PRIMERA VEZ [ | i MES MO
PERSONA JURIDICA O RENOVACION (|

DATOS PARA PERSONAS NATURALES

FOMERES ¥ APELLIDOS CEDULA E CILDADANI ARG

RIOMERD OE TELEF N CONWENCIONAL O CELULAR CORFED ELECTROMNICD

DIRECCIEN DOMICILIARIA O DEL ESTABLECIMENTO (EM CASO DE POSEERALO]

DATOS PARA PERSOMAS JURIDICAS (SOCIEDADES O COMPARNIAS)

RAZOM SOCIAL

DIRECCION PRIMCIPAL EM EL CANTOM GUAY AGUIL

MOMERD OE TELEFONO COMYEMNCIONAL O CELULAR

CORREC ELECTRONICO

DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL (PARA PERSONAS JURIDICAS)

HOMERES v APELLIDOS

CEDULA DE CIUDADAMNIA

MOMERD DE TELEFOMNO CONVENCIOMAL O CELULAR

CORRED ELECTROMICD

DATOS DE LA ACTIVIDAD

ESTA OBLIGADD A LLEVAR CONTABILIDAD

< O3 vo O3

MES oia

FECHA DE INICIO DE LA ACTIVIDAD EMEL CAMTON GUAYAGUIL TOTAL PATRIMOMIO METO

Ao

uss |

DATOS DEL CONTADOR (EM CASO DE ESTAR OBLIGADO A LLEVAR CONTABILIDAD)

MOMBRES Y APELLIDOS

Mo DE REGISTRO

TIPO DE ACTIVIDAD QUE EJERCE

PARA EL CASO DE PERSONA EXONERADA

COMERCIAL [ ] INDUSTRIAL (] INMOBILIZRIA (]
FINANCIERA O ARTESANAL O PROFESIONAL (]
OTROS O ESPECIFICAR ACTIVIDAD

o, OF LA RESOLUCICN DF EXCINERACICN

FECHA DE EMISICN DE LA RESOLUCION

o, DE CALIFICACION O RECALIFICACICN ARTESAMNAL

DECLARAMOS DE MANERA LIBRE, VOLUNTARIA Y BAJO JURAMENTO, QUE LA INFORMACION PROPORCIONADA SE
SUJETA ESTRICTAMENTE A LA VERDAD, DEJANDO CONSTANCIA QUE NOS SOMETEMOS A LAS SANCIONES PENALES Y
TRIBUTARIAS ESTABLECIDAS EN LA LEY, PARA EL CASO DE INCURRIR EN FALSEDADES.

CONTRIBLENTE { FEPRESEMTANTE LEGAL
COMTABILIDAD)

CONTADOR [EN CASO DE ESTAR OBLIGADD & LLEVAR

USAR [USO EXCLUSIVO DE LA INSTITUCIO
REVISADD POR:

OBSERVACIONES IMPORTANTES QUE DEBE TENER EN CUENTA:

AL MOMENTO DE RENOVAR LA PATENTE ANUAL.

1.- EN CASO DE DETECTARSE INCONSISTENCIAS EN LA INFORMACION DETALLADA EN ESTE FORMULARIO, Y QUE
GENERE UN VALOR A FAVOR DE ESTA MUNICIPALIDAD, EL MISMO SERA CARGADO COMO DEUDA QUE SE COBRARA

2.- LA PATENTE MUNICIPAL NO AUTORIZA EL FUNCIONAMIENTO DE LOCAL ALGUNO, POR LO TANTO DEBE OBTENER
LA TASA DE HABILITACION Y CONTROL DE ACTIVIDADES ECONOMICAS EN ESTABLECIMIENTOS.

Fuente: http://www.quayaquil.gob.ec/

AZ-Z.01-FO
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Anexo 7 - Tasa de Habilitacion

Gt 3 - lesads 7 Bl e Ge el
~ . DIRECCION DE USO DEL ESPACIO Y VIA PUBLICA
T - TASA DE TRAMITE No_
SOLICITUD PARA HABILITACION DE LOCALES COMERCIALES,
INDUSTRIALES Y DE SERVICIOS P | 2=
DATOS DEL SOLICITANTE

NATURAL [DUENO DEL NEGOCIo) [

TANTE LEGAL) =)

APELLIDO PATERNC IAPn.uoo MATERNO 1er. NOMBRE 2do. NOMBRE
RAZON SOCIAL [RuU.C./cEDULA lmp« IO lauuu.
se NOTWICAR
oEL TOo

DEL

ESPECIFICAR ACTIVIDAD

DIRECCION EXACTA

DeL Yo

BOLICITANTE © REFRESENTANTE LECIAL

M2 A0

wnm X
FORMULARIO SOUCTUD PARA HABL TACION DE LOCALES COMERCIALES INDUSTRIAL £S ¥ DE SERVICIOS

Wmmm—n_-.

Mo TASA DE TRAMITE (Sl

= =1

RESOUUCIONES (Comnas aciausl

By
PARA EL CASO OE LOCALES CERRADOS (NG APLICA

«=] o B =] Lo B | =[] ol B =] ]

RECIBIDD POR ESCANEADC FOR

Auxiias
DE vENTAME LA

Fuente: http://www.quayaquil.gob.ec/
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Anexo 8 - Requisitos para registrar la Marca

Para registrar otra marca, estos son los pasos a seguir:

1). Realizar la BUSQUEDA FONETICA DE DENOMINACION (Este

tramite dura 5 dias habiles)

Para el efecto se debe presentar una carta o enviar un correo electronico
en el que detalle la denominacién cuya busqueda va a solicitar, asi como
adjuntar el valor de US $51.00 (US $16.00 que corresponden a tasa que
cobra Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual —IEPI-, y $35.00 que
corresponden a honorarios a favor de la Camara de Comercio de

Guayaquil). En caso de no ser socio, la CCG cobra de honorarios $70.

2). Una vez revisado el resultado de la busqueda fonética se inicia el
TRAMITE DE REGISTRO DE MARCA Y/O NOMBRE COMERCIAL.-

(Este tramite dura 6 meses aproximadamente)

Para el efecto se debera presentar:

1. Carta dirigida a la Cadmara de Comercio de Guayaquil, solicitando que

se realice el tramite de registro de marca y/o de nombre comercial.
La carta deber& contener:

- Datos generales a favor de quién se va a registrar el titulo de registro de
marca (Nombres completos, nacionalidad, direccion, teléfonos, correo

electrénico);

- Detalles de la marca a registrar (Nombre, logo, tipo de signo, naturaleza
del signo, descripcion clara y completa del signo, especificacion
individualizada de los productos o0 servicios, signo que acompana al lema

comercial).

2. Solicitud de registro de signos distintivos, suscrita por el peticionario,

llenada a maquina o en computador.
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3. Dos copias de la cédula de ciudadania y del certificado de votacién del

peticionario.

4. Copia notariada del nombramiento del representante legal, en caso de

ser compafiia.

5. Sila marca es figurativa o mixta debera presentar seis etiquetas a color
tamafio 5 x 5 cm., en papel adhesivo.

6. “Declaracion de exoneracion de responsabilidades”, debidamente
suscrita por el socio, por medio de la cual el socio declara que si se
presenta tramite de oposicion, inmediatamente cesara el patrocinio de la
asesora legal y la Camara de Comercio de Guayaquil no reembolsara al

socio el valor cancelado por concepto de honorarios profesionales.
7. Gastos a cancelar:
- US $116.00 correspondiente a tasa del IEPI; y,

- US $150.00 por honorarios a favor de la Camara de Comercio de

Guayaquil. En caso de no ser socio la CCG cobra de honorarios $250.

3). Finalmente, cuando el IEPI conceda el registro de la marca a favor del
socio, se debera solicitar la EMISION DE TiTULO DE REGISTRO DE
MARCA/NOMBRECOMERCIAL. (Esta parte del tramite dura 1 mes,

aproximadamente).

En caso de necesitar asesoria para llenar las solicitudes y demas
documentos, por favor acérquese a la Camara de Comercio de Guayaquil,
2do piso, Departamento de Asesoria Legal y estaremos prestos elaborar

toda la documentacion.

Fuente:http://www.lacamara.org/website/images/varios/requisitos%20regis
tro%20de%20marca.pdf
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Anexo 9 - Registro y Control Sanitario

REGLAMENTO DE REGISTRO Y CONTROL SANITARIO
Decreto Ejecutivo No 1583
(Registro Oficial N° 347, junio 14 del 2001)

Gustavo Noboa Bejarano
PRESIDENTE CONSTITUCIONAL DE LA REPUBLICA

Considerando:

Que la Ley para la Promocion de la Inversion y la Participacion
Ciudadana, promulgada en el Registro Oficial No. 144 del 18 de agosto
del 2000, en su Titulo 11 dispuso la sustitucién del Titulo IV del Libro U

del Cédigo de Salud, relativo al Registro Sanitario;

Que es necesario dictar las normas reglamentarias que regularan lo
relacionado con el Registro Sanitario, en armonia con las reformas legales

citadas:

Que el numeral 20 del articulo 23 de la Constitucion Politica de la
Republica proclama que el Estado reconocera y garantizara el derecho de
las personas a una calidad de vida que asegure la salud, la alimentacion y

la nutricién, entre otros: vy,

En uso de sus facultades constantes en el numeral 5 del articulo 171 de la

Constitucion Politica de la Republica,

CAPITULO Il
De la obtencion del Registro Sanitario
Art. 4.- ANTECEDENTES PARA OBTENER EL REGISTRO
SANITARIO. El Registro Sanitario para productos podra obtenerse sobre
la base de uno de los siguientes antecedentes, segun el caso:
a. Obtencion previa del informe técnico favorable en virtud de un andlisis

de control de calidad de un laboratorio debidamente acreditado por el
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Sistema Ecuatoriano de Metrologia, Normalizacidon, Acreditacion vy
Certificacion;

b. Obtencion previa de un certificado de buenas préacticas de manufactura
para la planta procesadora; vy,

c. Homologacion de documentos otorgados por una autoridad
competente de otro Estado o por una organizacion internacional
especializada determinada conforme al presente reglamento.

Art. 5.- REGISTRO SANITARIO PARA VARIOS PRODUCTOS. Se
ampararan los productos bajo un mismo Registro Sanitario en los
siguientes casos:

a. Cuando se trate del mismo producto elaborado por diferentes
fabricantes, con la misma marca comercial o del mismo fabricante en
diferentes ciudades o paises;

b. Cuando se trate del mismo producto con diferentes marcas, siempre y
cuando el titular y el fabricante correspondan a una misma persona
natural o juridica;

c. Los productos con la misma composicion basica que solo difieran en los
ingredientes secundarios;

d. El mismo producto en diferentes formas de presentacion al
consumidor; y,

e. Cuando la empresa cuente con certificado de buenas practicas de
manufactura para un tipo de productos especificos, cuyas variedades
estén debidamente cubiertas en dicho certificado. Cada Registro Sanitario
ampara un tipo de productos a la vez como es el caso, pero no
exclusivamente: galleteria, cereales, mermeladas, carnicos, lacteos,
aceites y grasas comestibles, confiteria, pastas alimenticias, shampoos,
acondicionadores de cabello, jabones, gel para el cuerpo, fragancias

talcos, productos de maquillaje y otros.

Fuente :http://www.ecomint.com.ec/sanita.htm

140


http://www.ecomint.com.ec/sanita.htm

Anexo 10 - Hoja membretada de la Comparfia DLAN COMERCIAL

DL AN

Ki/dilan_ec w@dilan_ec

# Av. V. E. Estrada 2608 y Las Monjas
t. D4 2654310 - 0020531468
=2 E-mail: contactos@dilan.com.ec

& www.dilan.com.ec

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
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Anexo 11 - Factura

ARANDA MATEO & ASOCIADOS  AUT.S.R.L:
R.U.C. 0926454124001
Av.V.E. Estrada 2606 y Las Monjas FACTU RA
04 2654319-0929531468  \. 001.001-00

E-mail: contactos@dilan.com.ec
www.dilan.com.ec

Nombre:
Direccion: RUC:
Fecha: Telf:
[CANT. DESCRIPCION P. UNIT. TOTAL \

Sub - Total $

Son
Dscto. %
L.V.A. %
Forma de pago
TOTAL $
Firma Autorizada Recibi Conforme

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
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Anexo 12 - Tarjeta de Presentacion

Ki/dilan_ec
Y @dilan_ec

Danuska Aranda

Gerente Propietaria

'] Av. V. E. Estrada 2606 y Las Monjas
(W 04 2654319 - 0929531468

b= E-mail: contactos@dilan.com.ec

3 www.dilan.com.ec

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
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Anexo 13 - Pagina Web

Nueva tecnologia
Labiales Intransferibles

-

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo

Anexo 14 - Facebook Oficial

2] # o

Nueva tecnologia

abales Intransferibles

DLAN

s
P 4

S 577 &1

P —

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
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Anexo 15 - Twitter Oficial

g

schwva fdtar Yer Migend Mascaderes Hemamesisr Apgds panloh et e

¥ Dian *

Nueva tecnologia
Labiales Intransferibles

L Seguir

Tweets
Dlan
] NotF ollow.sm
Dian
witie Ofcsal de Dian - Cuareo mis Comenzd a vivr la magia e las hestas junto a Dlan Ingreséd a
Jrande &5 @ dversidad Y 3 Sequit
y amialo 8 hacor ung 0bqueta personakzads
Mayor €5 8 NQueza ¥ 1 vialdad o
O Un poco cobinsa, poro
0 Ecoed L Saguit
Dian
Jhonny Congrains
8 de 2014 Dian Séve es especial para los dias ¢ jLlevi fus sentidos & aqax Ao
méomol Conocé mas L Segur

Elaborado por: Danuska Aranda - Néstor Mateo
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Anexo

16 - Cronograma de Actividades

Id b ‘Mudo de |Mombre de tarea Duracion ‘Cnmienm Fin |Predeoesc- 30 mar'15 | 06 abr "15 | 1
P area Jlvislolifmlxlslvlsloliimlxlalvls]|o
1 b » MNombramiantos de Gerentey 4 dias mié lun 06/04/15
22 _'9 - T
2 * Tramitar la inscripcidn en la L3 dias jus 09/04/15 1 L| 1
3 » ESDEIBI'[ES:;MCi.E'Inl 11 dias I;I.l"_'lf\l'le 24/04/15 2 (.)T_
4 » Notarizar la minuta 3 dias lun 27/04/1! mié 28/04/15 3
5 » Entrega de participacion de 7 dias jue vie D8/05/15 4
[3 } o ObtenerelRUC 3 dias lun 11/05/1'mié 13/05/15 5
15 o Compra de e.quipos ¥ materiales 20 dias jue mié 24/06/15 5
7 » Contratacién de servicios 10 s jue  mié27/05/15 &
8 F o Cbtener codigo patranal y clave 2 dias Jue vie 15/05/15 &
16 F o crear la contabilidad 5 dias mié 2§fn?f1 mar 04,0815 7
17 » Levantar inventarios 5 dias mié 05/08/1mar 11/08/15 7
18 » codificacion de las cuentas 1 diz mie mié 12/08/15 7
9 » Contratacion de personal & dias jun lun 25/05/15 8
10 » Ingrasar empleados al IESS 1 diz ;n-a'ln o mar 26/05/15 @
1 » Permisas de bomberos 5 dias mar . |lun 25/05/15 10
12 » Permiso de uso de suelo 10 dias mié mar 03/06/15 10
13 P Tasa de habilitacidn de 10 dias mié mar 30/06/15 10
14 } 2 abrir [a cuenta bancaria 1 dia mié mié 01/07/15 13
19 2» Proceso de produccicn de 5 dias j-u-e’__ mié 18/08/15 14
20 F o Im.d\emz.rins a bodegas 1 dia jue- ju= 13/08/15 14
21 F o ventas 1 dia jue-ﬂ,.;'oa,l’:l!jue 13/08/15 14

Tarea
Divisidn
Hito
Proyecto: Pasos principales de
Fecha: vie 27/03/15

Resumen
Resumen del proyects
Tarea inactiva

Hito inactive

I Resumen inactivo

vevevoieneneoenn Ta0Ea manual
¢ sola duradién
—

[} 1 Resumen manual

sobz el comienzo

solba fin

Infrme de resumen manual s—————

[—
C
1

Tareas externas

Hito extemo <@
Fecha limitz +*
Progreso

Progreso manual

13 abr '15
Limlx|slv]s]o

20 abr'15 27 abr'15 4 may '15 11 may '15 18 may '15 BEm
L mlxlslv]sloli mlxl[sfv]s|oleimlxlalv]s|oli|mlxlslv|s|o|i|mlxlslv]s|o|L]

ay 'l

m ||

— -
—)
‘MY
M 1 l
M
Tarea Resumen inactivo I [ Tareas extemnas
Division Tarea manuzl I I Hito extermo <
Hito solo duracian Facha limite +
Proy 0: Pasos principales de Resumen """""1 Informe de resumen manual e———  Prograsoc
Fecha: vie 27/03/15
Resumen del proyects I 1 Resumen manual === Frogr=so manual
Tarea inactiva soho el comienzo C
Hito inactive sole fin 1




s 01jun15
x|olvlslol]

mlx|slvls|o

08 jun ‘15
L

[mlxlslwls|o

15 jun ‘15
L

[mlxlslvls]p

22jun ‘15
L

[mlx|slvls|p

Bjun'15 0B jul'15
i mlx|slvlslofclmlx]ly]

|-
k :[)- '|

L

Tarea N Resumen inactivo | [ Tareas esternas

Divisién senivavevenae Tarea manual Il Hito externo <

Hito L salo duracién | | Fecha limite +

E::mg:_ﬁ;iﬂdpales de Resumen 1 [Informe de resumen manual m———  Progreso

Resumen del proyecto =]  Resumen manual [  Progreso manual

Tarea inactiva solo el comienzo C

Hite inactive sole fin 1

13jul’1s 20jul 15 27jul’1s 0329015 102g0°15 172g0°15
vis|p|imlx|slv|s|oli mlxls|v]s ol fmlxls]v|s| oo mlx|sv|s|pfi[mlix|s|v|s|p|i[m[x

ilvls]

I

I

Proyecto: Pasos principales de
Fecha: vie 27/03/15

Tarea

Division

Hito

Resumen

Resumen del proyecte
Tarea inactiva

Hito inactive

Resumen inactive
Tarea manual

solo duracién

Infiorme de resumen manual —————

Resumen manual
solo el comienzo

solo fin

[—
C
1

Tareas externas
Hito externo
Fecha limite
Progreso

Progreso manual

@ o

147



Anexo 17 — Politicas de la Compaiiia

POLITICAS DE VENTAS

La variacion de ventas sera considerada con la estacionalidad del
producto en el mercado

Las ventas seran cobradas el 50% de contado y 50% a 30 dias plazo
Las comisiones para los vendedores seran el 0,30% de las ventas
Las comisiones para el supervisor de ventas sera el 0,50% de las ventas

De acuerdo a la inflacion de los Ultimos afios se ha estimado que para el
2016 al 2018 la tasa de inflacion sera del 5% por cada afio y para el 2019
el 6%

El margen de contribucion seré el 60%

De acuerdo al estudio del mercado se ha establecido la estacionalidad del
producto:

Enero 6%
Febrero 7%
Marzo 8%
Abril 8%
Mayo 8%
Junio 8%
Julio 9%
Agosto 9%
Septiembre 9%
Octubre 9%
Noviembre 9%
Diciembre 10%

POLITICAS DE COMPRAS

Las compras de materia prima se cancelaran el 40% contado y el 60% a
30 dias plazo.

POLITICAS DE INVENTARIOS

Cada mes la existencia debe ser el 25% de las necesidades del mes
posterior. Este requisito se cumplié en el mes de enero
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POLITICAS DE ACTIVOS FIJOS

Inversibn de activos fijos para el inicio de actividades de "DLAN

COMERCIAL"

La empresa como politica de pago considero hacerse sus pagos

mensuales por:

ACTIVO

OBSERVACION

COMPUTADOR DESKTOP CON
LCD DE 19"

se cancelara en 9 cuotas
desde enero a septiembre

TELEFONO DE OFICINA

se cancelara en 3 cuotas
desde enero, marzo y mayo

IMPRESORA
MULTIFUNCION

CANON MG2910,

se cancelara en 6 cuotas
desde febrero a julio

ESCRITORIO MUEBLE FACIL E3W100
COLOR WENGUE 3 CAJONES

se cancelara en 12 cuotas
desde enero hasta diciembre

SILLA
GIRATORIA OFICINAS ESCRITORIOS

se cancelara en 9 cuotas
desde marzo hasta
noviembre

SILLA ESTANDAR
PARA OFICINA MODELO SENSA

se cancelara en 6 cuotas
desde marzo hasta agosto

PROGRAMA DE CONTROL CONTABLE
Y ADMINISTRATIVO

se cancelara en 3 cuotas
desde febrero hasta abril

PERCHAS DE ACERO
1.6X1X4

INOXIDABLE

se cancelara en 3 cuotas
desde marzo hasta mayo

TERRENO 300M2

Se cancelara en enero

EDIFICIO CON AREA DE PRODUCCION

se cancelara en 6 cuotas
desde enero, febrero, mayo,
julio, septiembre y diciembre

MAQUINA COMPACTADORAS DE | se cancelara 60 % contado y

POLVO el 40% en 9 cuotas desde
marzo a noviembre

MAQUINA PROCESADORA PARA | se cancelara 60 % contado y

MASCARILLAS

el 40% en 9 cuotas desde
marzo a noviembre

MAQUINA PROCESADORA DE LAPIZ
DE LABIOS

se cancelara 60 % contado y
el 40% en 9 cuotas desde
marzo a noviembre

MAQUINA PARA ENVASADO DE

RECIPIENTES PEQUENOS

se cancelara 60 % contado y
el 40% en 9 cuotas desde
marzo a noviembre
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AIRE ACONDICIONADO SPLIT LG ART
COOL SLIM INVERTER VR122CS,
CAPACIDAD 12000 BTU, 220 VOLTIOS,
FILTRO MULTIPROTECTOR 3M.

se cancelara en 9 cuotas
desde febrero hasta octubre

AIRE ACONDICIONADO SPLIT MEGA
INVERTER LG VM182CJ.US1,
CAPACIDAD 18000 BTU, 220V SILVER

se cancelara en 12 cuotas
desde enero hasta diciembre

CAMION DE 3.5TN HINO

se cancelara en enero
$15,000 y 9 cuotas desde
febrero a octubre

POLITICAS ADMINISTRATIVAS

El Décimo tercero y cuarto sueldo serdn pagados al personal de manera

mensual

DISTRIBUCION DE ACTIVOS FIJOS ADMINISTRATIVO | VENTAS | PRODUCCION

COMPUTADOR DESKTOP CON | 6
LCD DE 19"

5 4

TELEFONO DE OFICINA 4

IMPRESORA CANON MG2910, | 4
MULTIFUNCION

ESCRITORIO MUEBLE FACIL |7
E3W100 COLOR WENGUE 3
CAJONES

SILLA 7
GIRATORIA OFICINAS ESCRIT
ORIOS

SILLA ESTANDAR | 5
PARA OFICINA MODELO
SENSA

PROGRAMA DE CONTROL |1
CONTABLE Y
ADMINISTRATIVO

PERCHAS DE ACERO
INOXIDABLE 1.6X1X4

15

MAQUINA COMPACTADORAS
DE POLVO

MAQUINA PROCESADORA
PARA MASCARILLAS

MAQUINA PROCESADORA DE
LAPIZ DE LABIOS
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MAQUINA PARA ENVASADO
DE RECIPIENTES PEQUERNOS

AIRE ACONDICIONADO SPLIT
LG ART COOL SLIM INVERTER
VR122CS, CAPACIDAD 12000
BTU, 220 VOLTIOS, FILTRO
MULTIPROTECTOR 3M.

AIRE ACONDICIONADO SPLIT
MEGA INVERTER LG
VM182CJ.US1, CAPACIDAD
18000 BTU, 220V SILVER

CAMION DE 3.5TN HINO

DISTRIBUCION PARA COSTO DE | ADMINISTRATIVO | VENTAS PRODUCCION
PRODUCCION

SERVICIOS BASICOS 30% 10% 60%
SERVICIOS VARIOS 30% 10% 60%
PERSONAL DE LIMPIEZA 30% 10% 60%
BODEGUERO 0% 50% 50%
JEFE DE BODEGA 0% 50% 50%
EDIFICO 30% 10% 60%
EQUIPO DE COMPUTACION | 40% 33% 37%
IMPRESORAS 67% 17% 17%
ESCRITORIOS Y SILLAS 44% 31% 25%
SILLAS ESTANDAR 50% 20% 30%

151




Anexo 18 — Distribucién de Gastos para el Costo de Produccion

DISTRIBUCION JEFE DE BODEGA

» | sveoos [PEEER] AP0 T ECE T rorm

VENTAS 50% $ 3.900 | $ 502 $435 $39 $ 4.876

PRODUCCION 50% $ 3.900 | $ 502 $435 $39 $ 4.876
TOTAL 100% $ 7.800 | $ 1.004 | $ 870 | $ CAR 9.752

DISTRIBUCION BODEGUERO
APORTE IECE

% SUELDOS | BENFICIOS PATRONAL SECAP TOTAL
VENTAS 50% $ 4.301|$ 535 $ 480 $43 $ 5.359
PRODUCCION 50% $ 4301 |$ 535 $480 $43 $ 5.359
TOTAL 100% $ 8.602 | $ 1.071 | $ 959 | $ 86|$ 10.718

DISTRIBUCION PERSONAL LIMPIEZA

% | SUELDOS | BENFICIOS P:_';gg:liL SIEECC/I-\EP TOTAL

ADMINISTRATIVO 30% | 2581 $ 3213 288 (s 26|83 3.216
VENTAS 10% $ 860 | $ 107 | $ 96| $ 9% 1.072
PRODUCCION 60% $ 5161 | $ 643 | $ 575|$ 52| $ 6.431
TOTAL 100% $ 8.602 | $ 1.071 | $ 959 | $ 60| $ 7.503
DISTRIBUCION SERVICIOS BASICOS DISTRIBUCION DEPRECIACION IMPRESORA

% TOTAL % TOTAL
ADMINISTRATIVO 30% $ 3.852 ADMINISTRATIVO 67% $ 167
VENTAS 10% $ 1.284 VENTAS 17% $ 42
PRODUCCION 60% $ 7.704 PRODUCCION 17% $ 42
TOTAL 100% $ 12.840 TOTAL 100% $ 250

DISTRIBUCION DEPRECIACION DEL EDIFICIO DISTRIBUCION DEPRECIACION ESCRITORIOS Y

SILLAS
% TOTAL % TOTAL
ADMINISTRATIVO 30% | $ 2.100 ADMINISTRATIVO 4% (s 173
VENTAS 10% | $ 700 VENTAS 31% | $ 124
PRODUCCION 60% |$ 4.200 PRODUCCION 5% |$ 99
TOTAL 100% | $ 7.000 TOTAL 100% |$ 395
DISTRIBUCION DEPRECIACION EQUIPO DE DISTRIBUCION DEPRECIACION SILLAS
COMPUTO ESTANDAR
% TOTAL % TOTAL
ADMINISTRATIVO 0% | $ 1.500 ADMINISTRATIVO 50% | $ 13
VENTAS 3% | $ 1.250 VENTAS 20% | $ 5
PRODUCCION 2% |8 1.000 PRODUCCION 30% | $ 8
TOTAL 100% | $ 3.750 TOTAL 100% |$ 25

DISTRIBUCION GASTOS VARIOS

% TOTAL
ADMINISTRATIVO 70%| $ 2.990
VENTAS 20%| $ 854
PRODUCCION 10%| $ 427
TOTAL 100%| $ 4.272
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DISTRIBUCION DE GASTOS POR AREA (DOLARES)

GASTOS DE SERVICIO BASICOS

%

VALOR MENSUAL

VALOR ANUAL

ADMINISTRATIVO

321

3.852

VENTAS

107

1.284

PRODUCCION

642

7.704

TOTAL

100%|

1.070

12.840

DISTRIBUCION DEPRECIACION TELEFONO

% TOTAL
ADMINISTRATIVO 67% $ 20
VENTAS 17% $ 5
PRODUCCION 17% $ 5
TOTAL 100% $ 30

DISTRIBUCION SERVICIOS BASICOS EN GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

% TOTAL
COSTO FIJO 60%)| $ 4.622
COSTO VARIABLE 40%| $ 3.082
TOTAL 100%| $ 7.704
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Anexo 19 — Materia Prima

LSTADODETODA LA NATERAPRWAPARALA | 1y 6 pug 00 | poLvo para cara POLVOBASE | MASCARLLAFACAL | DELNEADORDE0J0S |  CEYNEADORDE 1 yyiccams peTAAS | CORRECTOROJERAS | LAPIZLABIAL
PRODUCCION LABIOS
CONSUMO DE MATERIA PRIVA Mi?;& armnos | 2O | Granos | %O | Granos | OO | Graos | COTO | Granos | COSTO | Granos | OO | Granos | %SO | granos | CO5TO. | granos | COSTO
. UNITARIO UNITARIO UNITARIO UNTARIO UNITARIO UNITARIO UNITARI UNTARIO UNITARIO
PRINCIPIO ACTNO B 0s0] 300 [s 1s0] 300 |5 1s0[ 300 [s 150] 300 [s  150] 10 [s 050 300 [s  150] 200 [$ 10| 100 |5 0s0[ 080 [s 025
ADTNO s 03] 100 [§ 030 200 |5 06| 300 [s 0%| 300 [s 0% 30 [s 09| 200 [s 00| 100 [$ 03] 100 |$ 03[ 100 s 030
EXCPENTE B 02t] 100 [s oa| 200 |s os[ 300 s o6 50 [s 105] 10 [s o2 100 [s o021 300 [s 03] 300 |5 03] 500 [s 105
CORRECTORES s 03] 100 [s 03] 100 |s 03] 300 [ 102 200 [s 0e8] 10 [s 03] - [s - s - 100 [s 03] 100 s o3
RECPENTE s n00] o0 [s 100] o0 s 100] o0 [s o0 o0 [s 100 o015 [s 150 o088 [s o5s| oar [s 15| o003 [s o3[ 0w [s 1w
CAIA B 150 030 [$ o045] 030 |s 045] 030 [s 045] 040 [s 060] 030 [s 45| 020 [s 03] 020 [$ 03] 020 [s 03] 0% [s 045
ETIQUETA s 050 010 [s o005 o0 |s o005 o0 [s o005 o010 [s oos| 10 [s 0s0] 0w [s o010 ox[s o0 o2 [s o] o010 [s o085
TOTALES PROMEDIOS S B3| 650 (s 35| 850 |$ 43| 180 |s 55| 1360 s 78| 745 s 4d0| 648 s 346|651 [ 33| 643 |5 247 802 |5 38¢
LISTADO DE TODA LA MATERIA PRIVA PARA LA
LISTADO DE TOD:F:(;\DNL/IJ/(\:E%('LA PRIMA PARA LA ESMALTE DE URA REMECJS\{wE:'-(JTI?EiS DE PRODUCCION ESPUMA AFEITAR CREMA DEPILATORIA
OSTO cosTo cosTO CONSUMO DE MATERIA PRIVA Mi?g»r?ﬁ\ cramos | SOTO | Gramos | COSTO
CONSUMO DE MATERIA PRIMA M:;mA GRAMOS | oo | GRAMOS | oo AL UNITARIO UNITARIO
PRINCIPIO ACTNVO s 050 030 |5 o5 030 35 PRINCIPIO ACTNO $ 050 200 [$  100[ 200 [$ 100
ADITNVO s 0.30 050 |5 015 050 015 ADITNO $ 030] 200 [$ 060|300 [5 080
EXCIPENTE s 021 075 s 016 075 016 EXCPIENTE $ 021 $ - $ -
CORRECTORES S 034 050 [$ 047 1,00 034 CORRECTORES $ 034 $ - $ -
RECIPIENTE s 10,00 005 _|$__ 050 005 |$ 050 RECPIENTE $ 1000 020 [$ 200 045 [s 450
CAJA s 150 030 [$ 045 030 [$ 045 CAJA $ 150 100 [$  150] 100 |$ 150
ETIQUETA 5 050 010 [$ 005 010 [$ 005 ETIQUETA $ 050 100 [ 050] 100 [$ 050
TOTALES PROMEDIOS 3 1335 250 |s 163 300 |5 180 TOTALES PROMEDIOS $ 1835 620 |s  se0| 745 |s s
LISTADO DE TODA LA MATERIA PRIMA PARA LA REMOVEDORES DE
PRODUCCION ESMALTES
COSTO
CONSUMO DE MATERIA PRIMA MATERIA GRaMos |  COSTO
UNITARIO
PRIMA
PRINCIPIO ACTIVO $ 0,50 030 [$ 015
ADITIVO $ 0,30 050 [$ 0,15
EXCIPIENTE $ 0,21 075 [$ 0,16
CORRECTORES $ 0,34 100 [$ 0,34
RECIPIENTE $ 10,00 005 [$ 0,50
CAJA $ 1,50 030 [$ 0.45
ETIQUETA $ 0,50 010 [$ 0,05
TOTALES PROMEDIOS $ 13,35 300 |s 1,80
PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS POR LINEA DE PRODUCTOS
Costos Unitarios 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019
PRODUCTOS FACIALES
POLVO PARA OJOS $ 385|$% 4041 $ 4241 $ 4,46 | $ 4,72
POLVO PARA CARA $ 436 % 458 % 4811 % 505|$% 5,35
POLVO BASE $ 555( % 583 $ 612 | $ 642 $ 6,81
MASCARILLA FACIAL $ 5781 $ 6,07 | $ 6,37 $ 6,69 | $ 7,09
DELINEADOR DE 0JOS $ 4401 % 462 % 485 % 509 % 5,40
DELINEADOR DE LABIOS $ 346 | $ 363 $ 381 [$ 401 $ 4,25
MASCARA PESTARAS $ 338|$ 355|$% 373 $ 391 $ 4,15
CORRECTOR OJERAS $ 2471 % 259 | $ 2721$ 286 % 3,03
LAPIZ LABIAL $ 364($ 382 $ 401 $ 421 $ 4,47
COSTO PROMEDIO UNITARIO $ 4,10 $ 430 $ 452 $ 474 $ 5,03
PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS POR LINEA DE PRODUCTOS
Costos Unitarios 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019
PRODUCTOS PARA UNAS
ESMALTE DE UNA $ 163|$ 1711 $ 1791 % 188 % 2,00
REMOVEDORES DE ESMALTES $ 180 $ 189 | $ 198 $ 2,08 $ 2,21
COSTO PROMEDIO $ 171 $ 180 $ 189|%$ 198 $ 2,10
PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS POR LINEA DE PRODUCTOS
Costos Unitarios 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019
PRODUCTOS CORPORALES
ESPUMA AFEITAR $ 560|$% 588 | $ 617 [ $ 648 | $ 6,87
CREMA DEPILATORIA $ 8,40 $ 882 $ 926 | $ 972|$ 1031
COSTO PROMEDIO $ 700]$ 735 $ 7721 $ 8,10 $ 8,59
PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS POR LINEA DE PRODUCTOS
Costos Unitarios 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019
PRODUCTOS CAPILARES
TINTURADO $ 353 % 371 $ 389 % 409 $ 4,33
COSTO PROMEDIO $ 353($ 371 $ 389 8% 4,09 $ 4,33
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PROYECCION EN GRAMOS POR LINEA DE PRODUCTOS

GRAMOS 2,015 2,016 2,017 2,018 2.019
PRODUCTOS FACIALES

POLVO PARA 0JOS 6,50 6,83 7,17 7,52 7,98

POLVO PARA CARA 8,50 8,93 9,37 9,84 10,43

POLVO BASE 12,50 13,13 13,78 14,47 15,34

MASCARILLA FACIAL 13,60 14,28 14,99 15,74 16,69

DELINEADOR DE 0JOS 7,45 7,82 8,21 8,62 9,14

DELINEADOR DE LABIOS 6,48 6,80 7,14 7,50 7,95

MASCARA PESTARAS 6,51 6,83 7,17 7,53 7,98

CORRECTOR OJERAS 6,43 6,75 7,09 7,44 7,89

LAPIZ LABIAL 8,02 8,42 8,84 9,28 9,84

GRAMOS PROMEDIOS 8,44 8,86 9,31 9,77 10,36
PROYECCION EN GRAMOS POR LINEA DE PRODUCTOS

GRAMOS 2,015 2,016 2,017 2,018 2,019

PRODUCTOS PARA UNAS

ESMALTE DE URA 2,50 2,63 2,76 2,89 3,07

REMOVEDORES DE ESM 3,00 3,15 331 3,47 3,68

GRAMOS PROMEDIOS 2,75 2,89 3,03 3,18 3,37
PROYECCION EN GRAMOS POR LINEA DE PRODUCTOS

GRAMOS 2,015 2,016 2,017 2.018 2,019

PRODUCTOS CORPORALES

ESPUMA AFEITAR 6,20 6,51 6,84 7,18 7,61

CREMA DEPILATORIA 7,45 7,82 8,21 8,62 9,14

GRAMOS PROMEDIOS 6,83 7,17 7,52 7,90 8,37
PROYECCION EN GRAMOS POR LINEA DE PRODUCTOS

GRAMOS 2,015 2,016 2,017 2,018 2,019

PRODUCTOS CAPILARES
TINTURADO 6,61 6,94 7,28 7,65 8,10
GRAMOS PROMEDIOS 6,61 6,94 7,28 7,65 8,10
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