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RESUMEN

Una de las tendencias a nivel mundial es la sustitucion de productos
quimicos o sintéticos por unos de procedencia natural. La
preocupacion de las personas por preservar su salud ha
desembocado en nuevos habitos de consumo. El mercado de la
cosmética no es ajeno a estos cambios y uno de los mercados con
mayor crecimiento es el de la cosmética natural.

A través del posterior estudio se espera justificar la produccion y
exportacion de jabones liquidos a base de ceniza volcanica y aceites
esenciales. Se plantea como una alternativa a la nueva tendencia de
productos naturales un jabén de tocador que satisfaga la demanda
existente. Es inevitable, tras la pandemia del ano 2020, tener una
mayor preocupacioén en el cuidado personal asi como otros beneficios
que preserven la salud de las personas.

Basandose en los analisis cualitativo y cuantitativo se justifica la
demanda de jabones a base de ceniza volcanica. Con un 45,7% de
potenciales cliente que muy probablemente adquiririan un producto y
un 38,6% de potenciales clientes que probablemente lo adquiririan es
importar tomar en cuenta que el mercado canadiense se encuentra
saturado por empresas de talla mundial, un producto con insumos
exoticos puede tener un espacio importante.

El estudio financiero basado en la tasa de descuento y con
indicadores como el VAN, TIR e indice de Rentabilidad respaldan el
proyecto como viable demostrando resultados positivos y un
crecimiento armonioso.

Palabras clave: Plan de negocio, natural, jabén liquido, mercado.



Abstract

One of the trends worldwide is the substitution of chemical or
synthetic products for ones of natural origin. People's concern to
preserve their health has led to new consumption habits. The
cosmetics market is not immune to these changes and one of the
fastest growing markets is that of natural cosmetics.

Through the subsequent study it is expected to justify the production
and export of liquid soaps based on volcanic ash and essential oils. A
toilet soap that meets the existing demand is proposed as an
alternative to the new trend of natural products. It is inevitable, after
the pandemic of 2020, to have a greater concern in personal care as
well as other benefits that preserve people's health.

Based on qualitative and quantitative analysis, the demand for
volcanic ash-based soaps is justified. With 45.7% of potential clients
that would most likely acquire a product and 38.6% of potential clients
that would probably acquire it, it is important to take into account that
the Canadian market is saturated by world-class companies, a product
with inputs Exotics can have an important space.

The financial study based on the discount rate and with indicators
such as NPV, IRR and Profitability Index support the project as viable,
demonstrating positive results and harmonious growth.

Keywords: Business plan, natural, liquid soap, market.
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1. Descripcion del Negocio:

El plan de negocio estd alineado a la cosmética natural la cual ha tenido un
crecimiento importante en los Ultimos afios principalmente por la mayor
preocupacion de las personas en el cuidado personal y la procedencia de los
productos de cuidado de la piel. Los productos de cuidado de la piel convencionales
cuentan con pequefias dosis de quimicos perjudiciales, sin embargo, el constante
contacto con la piel puede tener efectos no deseados por lo que las personas prefieren

un producto natural. (Camara de Comercio de Bogota , 2019)

Segun un estudio de mercado de Proecuador sobre el Estudio de Productos para el
cuidado de la piel en Canada (2018), los productos para el cuidado de la piel ocupan
el primer lugar de ventas en la industria de cosméticos, con alrededor del 25.4% de
participacion, seguidos por productos para el cuidado del cabello (19.3%), maquillaje

(18%), cuidado dental (11,2%) y fragancias (9%). (Proecuador, 2018).

El proyecto esta dirigido a dos segmentos demograficos de mercado: los millennial
y los baby boomers. Son justamente estos dos grupos de personas, en la ciudad de
Vancouver en Canada, las que tienen mayor conciencia en el cuidado personal y
asocian los productos naturales con mayores beneficios, bienestar, salud y respeto al

medio ambiente.

El mercado de cosméticos en Canada se encuentra saturado por marcas de
reconocimiento mundial y es justamente ahi donde los productos de esta linea, pero
de procedencia natural, se han ganado un lugar importante en el cuidado de la piel

diario del segmento de mercado previamente mencionado. (Proecuador, 2018).

La ciudad de Vancouver, la mas densamente poblada en Canadd, ha decidido
potenciar la calidad de sus habitantes y ser mas sostenibles por lo que es un referente
del pais en cuanto a aperturas para producciones amigables con el medio ambiente.

Es importante también mencionar que la ciudad de Vancouver se encuentra



estratégicamente posicionada puesto que su puerto maritimo es el mas grande del

pais. (Gavasa, 2019)

Los jabones liquidos tienen la particularidad que tienen como componente activo la
ceniza volcéanica proveniente de la zona montafiosa de Bafios, Ecuador. La ceniza
volcanica es conocida por los beneficios al cuidado de la piel especialmente al cutis
por sus propiedades exfoliantes, eliminaciéon de impurezas y grasa acumulada. Este
es el caso de la bentonita, un tipo de ceniza volcénica, que es capaz de limpiar el
rostro y eliminar manchas en la piel por su alto grado de hierro en su composicion.

(Hernandez, Portal, Rivera, Soto, & Zedala, 2019).

Para el estudio se contemplo a Alemania y a Pert como posibles mercados para
productos de cosmética natural como el jabon liquido a base de ceniza volcanica
teniendo mas caracteristicas positivas el mercado canadiense. El mercado de Pert
compite por precios mas no por la calidad. (Oficina Comercial de Ecuador en Lima;
Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, 2018), el producto propuesto
competird por sus beneficios y origen natural. Para el pais de Alemania, como al
ingresar un producto en la Union Europea existen mayores barreras de entrada como
el cumplimiento de la legislacion CELEX 32009R1223que exige algunas normas

especificas de produccion, empaque, composicion, entre otros. (Alvarado, 2016)

2. Analisis del entorno

2.1. Macroeconomico

2.1.1. Politico

La Republica del Ecuador tiene una administracion descentralizada, es un estado
constitucional de derechos y justicia y teniendo como maximo referente al jefe de
estado o presidente. Se divide el poder en funcidn ejecutiva, legislativa y judicial. El
presidente sera elegido por votacion popular cada cuatro afios. (Asamblea Nacional
Constituyente de Ecuador, 2008)

“Canadé y Ecuador han mantenido relaciones oficiales diplomaticas bilaterales desde

el ano 1960. Las relaciones entre ambos paises estan creciendo constantemente en



sectores tales como el comercio, politico, cultural y personal, con mas de 100.000

ecuatorianos que viven en Canada y 2.000 canadienses que viven en Ecuador.

Canada estd representado en Ecuador por la Embajada de Canada en Quito y
mantiene un Consulado Honorario en Guayaquil. Ecuador esta representado en
Canada por la Embajada de Ecuador en Ottawa y también mantiene Consulados en

Toronto, Montreal y Vancouver.” (Embajada de Canada, 2016)

En Ecuador no cuenta con un tratado de libre comercio con Canada. Dentro de la
industria cosmética y cuidado personal no existe una preferencia arancelaria; sin
embargo, la partida arancelaria a la que el producto pertenece (34.01.11) es la tnica

que cuenta con un arancel de 0%. (Proecuador, 2018)

2.1.2. Econoémico

Ecuador

La pandemia mundial ha tenido un impacto importante en la economia de los paises
y no es ajena a Ecuador. En consecuencia, a la suspension de casi todas las
actividades economicas el PIB se vio reducido en 12,4% en el segundo trimestre del
afno 2020 con respecto al mismo periodo de 2019. La industria cosmética no es ajena
a la reduccion del gasto de consumo final de los hogares en un 11,9%. También, las
exportaciones de bienes y servicios disminuyeron en 15, 7% % en el segundo
trimestre del afio 2020 con respecto al mismo periodo de 2019 aun teniendo
productos que tuvieron un crecimiento positivo principalmente en el sector

alimenticio. (Banco Central del Ecuador, 2020)

El Doélar es la moneda oficial del Ecuador, como consecuencia, se elimina las
politicas monetarias y cambiarias como herramientas que impulsen o perjudiquen el

crecimiento econdmico y el nivel de precios. (Flores, Diaz, & Berni, 2017)
Canada

La economia canadiense estd comenzando a recuperarse, aun cuando la actividad

econdmica del segundo trimestre del 2020 se redujo en un 15% en comparacion al



mismo periodo del afio 2019, la politica fiscal y monetaria interna para mantener la

meta de una inflacion del 2% al término del afio. (Banco de Canada, 2020)

En los ultimos meses el valor del Délar Canadiense ha tenido un crecimiento frente
al dolar. La mayoria de las transacciones de comercio exterior se las realiza con
dolares americanos. Las importaciones de bienes tuvieron una recuperacion en el mes
de julio del presente afio con respecto a los meses anteriores por la pandemia, aunque

tuvo un decrecimiento del 1,2% para el mes de abril. (Stadistics Canada, 2020)

Especificamente la ciudad de Vancouver, previo a la pandemia del afio 2020, atraia
mas de quinientos millones de ddlares en capital de riesgo por encontrarse entre las
diez ciudades con menor riesgo de reclutamiento y promocion de talento humano en

ambientes de negocios. (Gavasa, 2019)

2.1.3. Social

Tras el boom de petréleo entre el 2004 y 2014 se evidencio el gran problema social
que atraviesa el Ecuador tras la caida del precio del petroleo. En el afio 2020, antes
de la cuarentena producto de la pandemia, el nivel de pobreza del Ecuador se
encontraba en 25%. Se espera que el porcentaje de pobreza aumente a un 27% o

incluso un 29% en el caso de que los ingresos hayan caido entre un 5% y 10%.

(UTPL, 2020)

Con la reactivacion de varios sectores econdomicos en Canada, la poblacion se
encuentra ajustandose a las nuevas rutinas y a los nuevos controles para mantener la
salud de la poblacion. Por esta razon, con una encuesta realizada el mes de septiembre
del presente afio, se evidencio un aumento del empleo en el pais. Si bien es cierto que
las restricciones se endurecieron para evitar nuevos contagios, los indicadores de

empleo se mantienen positivos. (Stadistics Canada, 2020)

“La mayor parte del aumento del empleo en septiembre se produjo en el trabajo a
tiempo completo, que aumentd en 334.000 (2,1%), basdndose en ganancias de

206.000 (1,4%) en agosto.” (Stadistics Canada, 2020).

El 60,5% de la poblacion total de Canadé se encuentra en edades de 25 a 69 afios. En

el 2017, el rubro de bienes varios, la poblacion canadiense destina el 14,2% de sus



ingresos a este fin ubicandose solamente tras gastos de vivienda y transporte. (Banco

Santander, 2020)

2.1.4. Tecnoldgico

El Ecuador tiene una amplia brecha tecnoldgica en comparacion a otros paises de la
misma region. Uno de los principales retos en cuanto a tecnologia para las
organizaciones es la transformacion digital. En la encuesta realizada por EY sobre la
transformacion digital, la principal razén por la que las empresas no digitalizan sus

actividades es por el poco presupuesto con el que cuentan. (EY, 2020)

Los datos proporcionados por el Departamento de Estadistica de Canada (Stadistics
Canadd), muestra un impresionante crecimiento en las ventas minoristas mediante
comercio electronico sumando $3°913.562 en mayo del presente aio. El incremento
porcentual desde mayo del 2019 a mayo del 2020 es de 110,8%. (Stadistics Canada,
2020)

La produccion artesanal de jabones liquidos a base de ceniza volcdnica no necesita
magquinaria especializada. Desde el proceso de la recoleccion de la ceniza, el proceso
de juntas los distintos componentes, el envasado y el sellado pueden realizarse a

mano.

La produccion del producto se realizara en ciudad de Calacali, Ecuador y, para tener
una produccion que abastezca a la demanda, se contard con una mezcladora de
liquidos- solidos de acero inoxidable. Los materiales, insumos y maquinaria existen

dentro del pais y su adquisicion no representa una dificultad mayor.

2.1.5. Ambiental

El impacto de realizar y comercializar jabones artesanales a base de ceniza volcénica
es minimo en el medio ambiente. Ninguno de los componentes basicos para realizar
el producto proviene del derivado de petréleo lo que lo convierte en un producto
biodegradable; ademas, la extraccion de la ceniza volcanica no representa un dafio al
ambiente. El minimo impacto ambiental se encuentra en el empaque mas no en la

realizacion del producto. (Ricaurte, 2019)



Aun teniendo un impacto bajo en el medio ambiente por parte de las operaciones para
la creacion del producto se puede obtener un certificado ambiental. En la pagina del
Ministerio del Ambiente se puede obtener dicho certificado. Al ser una actividad de
bajo impacto no es necesario un registro ambiental o licencia ambiental. El proceso
puede realizarse completamente en linea y al final del proceso se obtendra dicho
certificado ademas de una Guia de buenas practicas ambientales. (Ministerio del

Ambiente, 2018)

2.1.6. Legal

Para el funcionamiento de una empresa destinada a la elaboracion y exportacion de
productos dentro del mercado de salud personal y cosmética se recomienda hacerlo
con el modelo de compaiia limitada. Ademas, se debe realizar el pago de la patente
al Municipio de Quito, permiso de operaciones otorgado por los bomberos e inscribir
a la empresa en el Registro mercantil para obtener un RUC otorgado por el Servicio
de Rentas Internas (SRI) para la facturacion. Es importante realizar el registro de
marca en el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, pero, al ser un alcance a
nivel nacional, se debe apuntar al registro de marca en la Organizacion Mundial de

Propiedad Intelectual. (Ricaurte, 2019)

Para el ingreso de productos destinados para el cuidado personal, siempre y cuando
no demanden una prescripcion médica para su adquisicidn, no se exige una
certificacion especializada. Por otro lado, las certificaciones y sellos que abalen que
el producto es de procedencia natural tienen una gran importancia para el
consumidor. El organismo que regula el ingreso y la venta de este tipo de productos

es Health Canada. (Proecuador, 2018)

2.2. Microentorno

2.2.1. Proveedores

“La formula basica para hacer un jabon liquido genérico se compone de: lauril éter
sulfato de sodio, aceites, glicerina y persevantes” (Ricaurte, 2019). Los materiales de
los que se compone un jabon liquido no son especialmente exoticos por lo que su

adquisicion es relativamente sencilla. Todos los ingredientes antes mencionados son
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ofertados por una gran cantidad de empresas e inclusive su comercializacion por

plataformas electronicas como lo son Mercado Libre o Alibaba es muy desarrollado.

La excepcion es la ceniza volcanica que no cuenta con un mercado como tal por lo
que su adquisicion es mas compleja. No quiere decir que no exista el componente

como tal, sino que no existe la demanda para su comercializacion formal.

En la ciudad de Bafos, Tungurahua, es posible recoger el producto de forma manual
sin impacto en el medio ambiente. Segun Francisco Ricaurte, el impacto en la
elaboracion de un producto a base de ceniza volcanica tiene un impacto minimo para
el ambiente en todo el proceso productivo; entre ellos la extraccion. La extraccion
puede realizarse en varios volcanes del Ecuador incluyendo el Tungurahua de manera
artesanal puesto que no existe un mercado de ceniza volcanica como tal. (Ricaurte,

2019)

Por estas razones el poder de negociacion de los proveedores es bajo.

2.2.2. Participantes potenciales

Canada cuenta con tratados de libre comercio con varios paises de la zona, mas no
con Ecuador. Este es el caso de un tratado de libre comercio con Colombia y Peru.
En el afio 2007 Canadé4 comenz6 dialogo con Colombia y Pert para buscar un tratado
de libre comercio que finalmente se suscribi6 en el afio 2008. (Sistema de

Informacion sobre Comercio Exterior, 2020).

Es evidente la ventaja comercial que tienen paises como los previamente
mencionados con Canada; sin embargo, la partida arancelaria a la que pertenece el
producto (34.01.11) no estd sujeta a aranceles. Ademas, el ente regulatorio de
productos provenientes del exterior, Health Canadé, no exige un certificado especial.

(Proecuador, 2018).

Dentro del mercado asidtico también existe un gran mercado de articulos de cuidado
personal de procedencia natural pero no se considera como amenaza dentro del
proyecto en desarrollo ya que una de las ventajas para el producto es resaltar su origen

con productos oriundos del pais Ecuador

La amenaza de potenciales participantes es media.



2.2.3. Compradores

Canada es una economia muy atractiva para el mercado cosmético y se encuentra
saturado por marcas con reconocimiento mundial L’Oreal o Clarins. Sin embargo,
los hébitos de consumo de la poblacion han cambiado por una preferencia un poco
mas natural y sustentable. Muestra de ello es que empresas como las antes
mencionadas adquirieron empresas mas pequefias, dentro de Canada, que trabajan
con insumos mas naturales. Entre los componentes que presentan mas potencial estan
frutos “raros” provenientes especialmente de la Amazonia. Componentes como
ceniza o sales minerales también tienen una demanda importante, aunque son
destinados en su mayoria a productos de alta gama. (Proecuador, 2018). Los clientes
de la empresa son directos sin intermediarios al inicio del proyecto. El producto se
enviard de acuerdo a la demanda mensual del mismo y distribuyéndola de acuerdo al

pedido de los clientes.

El poder de negociacion de los compradores es medio.

2.2.4. Sustitutos

Tomando como base el hecho de que el producto es natural, no existe productos con
caracteristicas similares que se puedan considerar sustitutos. El jabon en estado
solido, compuesto por los mismos ingredientes, seria lo més cercano a un producto

sustituto.

Segiin Marianella Alvarado en su Plan de Negocio para la produccion y
Comercializacion de jabones artesanales en la ciudad de Quito (Alvarado, 2016), se
puede considerar productos sustitutos a geles anti bacteriales o toallas humedas,
aunque en ambos casos no tienen las propiedades del jabon liquido a base de ceniza

volcanica.

Es importante mencionar que el consumidor canadiense, al tener una gran variedad
de productos para el cuidado personal, son muy sensibles al factor precio por lo que
es determinante a tomar en cuenta si como la innovacion en el producto. (Proecuador,

2018)



Los productos sustitutos presentan una amenaza baja.

2.2.5. Competidores de la industria

Empresas con alto prestigio a nivel mundial han adquirido empresas locales de
cosmética natural como lo son SANOFLORE LABORATOIRE BIO por parte de
L’Oreal y TOM’'S NATURAL CARE por parte de Clarins.

Las principales importadoras de articulos cosméticos hacia Canadd son
principalmente grandes multinacionales por lo que cuentan con una gran porcién del
mercado. En los campos donde se puede rescatar participacion es incursionando en

nuevos ingredientes y en la presentacion del producto. (Proecuador, 2018)

En la ciudad de Vancouver se encuentra la sede de la empresa I&«W RESEARCH
INC, una empresa establecida en el afio 2006 dedicada a la produccion de cosméticos
biologicos y aceites vegetales. Sus productos utilizan frutos provenientes del mismo

pais mas no ha incursionado en frutos exoticos como los provenientes de Ecuador.

La amenaza de competidores en la industria es alta.

Tabla 1. Matriz de Evaluacion de Factores Externos

Crecimiento en la demanda de productos con componentes 0,15 4 0,6
naturales.
El producto es el inico que no cuenta con aranceles por la 0,15 4 0,6

partida arancelaria a la que pertenece
El mercado canadiense destina una buena porcion de sus 0,05 3 0,15
ingresos al cuidado personal. En promedio se destina un 4,4%

de los ingresos.



No es necesario certificaciones especificas para la aprobacion
del ingreso del producto en Canada por ende en Vancouver.
Los componentes para realizar el producto son comunes y no

es necesario maquinaria especifica para su realizacion

No existe un tratado de libre comercio entre Ecuador y
Canada.

El mercado en Vancouver como el resto del pais se encuentra
saturado con productos cosméticos y de cuidado personal.
Paises de la region tienen mas facilidades de penetrar el
mercado canadiense con productos similares.

La economia se encuentra retraida por los acontecimientos
mundiales recientes (pandemia).

Ecuador es no es muy eficiente en el tema logistico que puede
causar inconvenientes frente a entregas.

Total

Fuente: El autor.

Conclusiones:

0,1

0,05

0,15

0,1

0,1

0,1

0,05

1,00

0,3

0,15

0,3

0,2

0,1

0,2

0,05

2,65

e Lasrelaciones internacionales entre Ecuador y Canada son positivas y se centran,

entre otras cosas, en promover el comercio entre ambos. Aunque no cuenten con

un tratado de libre comercio, el producto no cuenta con aranceles de importacion

puesto que la partida arancelaria a la que pertenece ésta se encuentra exenta.

Ambos paises son parte de la Organizaciéon Mundial de Comercio (OMC) por lo

que comparten, en cierto modo, una parecida ideologia en cuanto al mercado

internacional y sus beneficios.

e La pandemia acontecida a nivel mundial afecto en gran medida a la economia de

todos los paises incluyendo Ecuador y Canadé. Por esta razon los habitos de

consumo de las personas han cambiado recordando la importancia del cuidado

personal y productos que resguarden la salud como son los jabones de tocador.
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También, cabe resaltar que la recuperacion del mercado internacional en cuanto a

exportaciones e importaciones es notable.

Varios sectores econdmicos se han reactivado. Datos estadisticos muestran un
aumento positivo del empleo post pandemia. Se puede deducir que los ingresos
de la poblacion canadiense son buenos. Ademas, el mayor rango de edades

existentes actualmente responde a los posibles clientes meta.

Dentro del proceso de produccion no es necesaria maquinaria especializada. Al
ser un producto artesanal, la mayoria del proceso es de forma manual. Como se
destaca, el comercio electronico se ha desarrollado a pasos agigantados por lo que

es un buen medio para comercializar el producto.

Muchos de los mercados, incluyendo el canadiense, aprecian mucho el cuidado
ambiental y los procesos productivos no tienen un impacto importante en el
mismo. La procedencia de los componentes es de forma natural y sin causar daio

en el ambiente.

El proceso de composicion de empresas en el pais Ecuador con medias altas en
complejidad, pero dependiendo el modelo en la conformacién elegida para el
negocio. También, la regulaciéon por parte de Canadd para productos de
procedencia natural sin prescripcion médica es casi nulos por lo que resulta mas

sencillo el no necesitar certificaciones especificas.

Resulta muy atractivo el factor de que los componentes principales o materia
prima tiene mucha oferta en el mercado, a excepcion de la ceniza volcanica que
no cuenta con un mercado como tal pero que tampoco existe dificultad en
obtenerla, por lo que resulta sencillo contar con varios proveedores y obtener

buenos precios y/o buena calidad para la realizacion del producto final.

Paises de la misma region como lo son Colombia y Pert cuentan con tratados de
libre comercio con Canadd, pero resulta muy favorable que, para la partida

arancelaria del producto final, especificamente, no existe aranceles especiales. Por
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otro lado, los materiales exdticos que pueden ser incorporados seran primordiales

para tener una ventaja competitiva.

e Si bien es cierto que Canad4d es un mercado atractivo para el mercado de
cosméticos, resulta interesante la disponibilidad de componentes naturales que,
gracias a la region en la que se encuentra Ecuador, se tiene disponibilidad. Esto
puede resultar muy atractivo para los clientes meta, ademds de brindar muchos

beneficios para la salud y cuidado personal.

e FEl mercado natural, si bien es cierto no es nuevo, si se encuentra tomando mucho
impulso en los ultimos afios por lo que la competencia aun se encuentra en
desarrollo. Es muy importante identificar qué beneficios adicionales puede tener
el producto a jabones convencionales, explotarlos, y conseguir una buena

participacion en el mercado.

e Muchas industrias de talla mundial tienen mucha ventaja en cuanto al
conocimiento del mercado, capital y varios factores mas. Pero se puede tomar
ventaja de sus fallas para encontrar huecos en el mercado y explotarlos de la forma
mas eficiente y lograr competir. Se debe tomar en cuenta que el mercado es
relativamente nuevo por lo que se puede tomar cierta ventaja al tener un mejor

analisis y comprension de este.

e La matriz EFE nos da como resultado 2,65/4. El resultado refleja una media —
alta capacidad de respuesta en la evaluacion de los factores externos en el mercado

canadiense.

3. Lineamiento estratégico

3.1. Mision
Preservar la salud de nuestros clientes ofreciendo jabones liquidos a base de ceniza

volcénica y otros insumos naturales de calidad en la ciudad de Vancouver. Contar
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con un excelente equipo capacitado que brinde confianza y ayude a alcanzar los

objetivos en los préximos cinco afos.

3.2. Vision

Ser una empresa reconocida en la ciudad de Vancouver en los proximos 10 afos

como la mejor proveedora de jabones liquidos naturales que brinde beneficios

importantes a la salud de nuestros clientes. Aumentar el equipo de trabajo con

personal calificado, eficiente y eficaz que se representen con los valores y principios

de la empresa.

3.3. Principios y valores de la organizacion

Responsabilidad con nuestros clientes, empleados, proveedores y el medio
ambiente. Cumplir y superar las expectativas de los distintos grupos de interés y

aportar un valor para cada uno.

Transparencia con la informacidn, procesos e insumos que la organizacion utiliza

para brindar seguridad en la calidad.

Confianza ganada de los grupos de interés por el compromiso de la organizacion.

Puntualidad en las entregas y todo el ambito logistico para mantener el flujo del

producto constante de acuerdo con la capacidad instalada y contratos previamente

definidos.

Aprendizaje y adaptabilidad de acuerdo con la informacién que la empresa
obtenga para siempre buscar la mejora en todos los aspectos para brindar la mejor

atencion y el mejor producto para nuestros clientes.
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3.4. CANVAS

Tabla 2. Matriz CANVAS.

Propuesta de Valor

Elaboracion de  jabon
liquido a base de ceniza
volcanica 'y  productos
naturales de alta calidad y
comercializacion a precios
competentes que brinden
una experiencia Unica y
exdtica para conservar la
salud de la piel de nuestros
clientes.

Fuente de Ingresos

Venta de activos con pagos
directos a clientes finales en

Vancouver.

Estructura de Costos
Economia de escala,
trabajadores calificados y
mantenimiento plataforma

web.

Fuente: El autor.

Canales

Venta y comunicacion con
el cliente final a través de
plataformas electronicas en
Vancouver, Canada.
Distribucion terrestre hasta

puerto y envid maritimo.

Recursos Claves

Materia prima de calidad
como la ceniza volcanica
como principal componente
clave, personal calificado y
manejo optimo de recursos
digitales como pagina web.
Asociaciones Claves
Proveedores materia prima,
mayoristas de mercados
naturales en Vancouver,
plataformas  digitales y

clientes  directos  para

retroalimentacion.

Relaciones con los

Clientes
Informar sobre la
proveniencia de los

componentes esenciales y
comercio justo para la

fidelizacion.

Actividades Claves

Proceso de produccion

artesanal, comunicacion

con clientes y potenciales

clientes, manejo pagina
web y  proceso de
exportacion.

Segmentos de Clientes
Millennial y baby boomers.
constante

Personas con

preocupacion por el
cuidado de la piel que
aprecien los productos de

procedencia natural.
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3.5. Objetivos y metas

Brindar una excelente opcién en jabones naturales natural para el cuidado

personal desde el afio 2022 en la ciudad de Vancouver.

Conseguir una cuota de mercado de 5% en jabones naturales en la ciudad de

Vancouver dentro de los primeros 5 afios de funcionamiento.

Lograr conseguir tasa de descuento positivas tras el tercer afio de funcionamiento

para resultar atractivos a posibles inversionistas en el futuro.

Optimizar los recursos de la empresa mediante la eficiencia en procesos en los
primeros tres afios para ser mas competente que otras empresas en el mercado en

la ciudad de Quito.

Aumentar la produccion total en un 33% dentro de 7 afios en la ciudad de Quito

para satisfacer las necesidades de los clientes en la ciudad de Vancouver.

Establecer un sistema administrativo que brinde una eficiencia en comunicacion
para aumentar el tiempo de respuesta entre las ciudades de Quito y Vancouver en

el ano 2026.

3.6. Estrategias y lineas de accion

Explorar distintos insumos naturales que brinden varios beneficios en el cuidado

de la piel para adaptarlos al producto final y ser reconocidos por la innovacion.

Aprovechar las facilidades comerciales entre ambos paises buscando siempre la

mejor opcion y mantener los precios lo mas competentes posibles.
Mantener informacion actualizada sobre hédbitos de consumo de los clientes para
adelantarse a sus necesidades y ofrecer productos que satisfaga su demanda de

forma eficaz y eficiente.
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e Procurar contar con todos los certificados posibles sobre procedencia y materiales
del producto para que resulte atractivo hacia los clientes y tener respaldo en el
caso de que la normativa o barreras de entrada sean mas severas. (Certificado de

origen y Ecocert)

e Mantener los procesos artesanales y sacar ventaja de las oportunidades que

presenta ademas de incurrir en costos inferiores para la produccion.

e Buscar alianzas comerciales con cadenas de supermercados o tiendas de
especialidad para tener el mayor alcance posible. Es importante para el cliente

poder adquirir el producto en distintos lugares.

e Resaltar proveniencia de materia prima, como diferenciador de la competencia,

para atraer la atencion de los clientes en Vancouver.

e Establecer una estrategia multinacional al ser registrada en el pais de origen
(Ecuador), donde se tomara las decisiones estratégicas y planes de accion, pero
también contando con instalaciones en Vancouver para mantener un stock que

sacie la demanda del producto.

4. Estudio de mercado

4.1. Identificacion del problema

Analizar la factibilidad de producir jabon liquido a base de ceniza volcanica en la
ciudad de Quito, Ecuador y comercializarlo en la ciudad de Vancouver, Canada.
Comprobar la aceptacion del producto en Vancouver, Canadé sobre otras ciudades

donde se encuentra mas desarrollado el mercado.

Se tomo en cuenta a al mercado peruano puesto que, segin Proecuador en su estudio
de mercado sobre Jabon de tocador en Pert, es un mercado con un potencial
crecimiento sin barreras arancelarias para productos de tocador (Oficina Comercial

de Ecuador en Lima; Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, 2018). Sin
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embargo, se descartd puesto que el mercado peruano es mas sensible al precio. El

mercado aleman resulta muy atractivo por sus condiciones positivas para hacer

negocios y el retorno de inversiones (COFACE, 2021). El tema geografico inclina la

balanza a un mercado canadiense antes que al mercado aleman.

Tabla 3: Comparacion destinos de exportacion

Parametros Vancouver Peru Alemania
1. Indicadores tamanio de mercado
Distribucién de la poblacién 0,2 hab/km2 243 hab/km2 233 hab/km2

PIB per capita

46,194.7 [2019)

6,977.7 (2019}

46,455.2 (2019)

Tasa de desemplec 7.47% (2020) 15,1% (2020} 6,5% (2020)
Inflacién 1,9% (2019) 1,6 (2019) 2,2 (2019)
Riesgo pais [ inversiones | A3 Al A3

Doing business 79,6 - 100 B8,7 - 100 79,7 - 100
indice de desempefio logistico calculado por el Banco Mundial 3,73 -5 (2018) 2,69-5 4,20 -5 (2018)

Barreras arancelarias con su producto

0%

0%

0%

Barreras no arancelarias con su producto

Registro sanitario,
Certificado de origen

Registro sanitario,
Certificado de origen

Registro sanitario,
certificado de origen,
CELEX

Permisos de exportacion

Licencias de exportacion

Observacion importante

2. Politicos
Riesgo pais [politico) 1-7(2014) 3-7(2014) 1-7(2014)
3. Funcionamiento de Mercado
Cantidad de competidores Alta Alta Alta
Logistica Buena Media Buena
Facilidades bancarias Buena Media Buena

Fuente: El autor.

4.2. Fuentes de informacion

Para el desarrollo del proyecto se sustentara en fuentes de informacion primarias y

secundarias. Entendiendo a las fuentes primarias como informacion nueva y original;

se utilizard principalmente informacion estadistica de organizaciones exteriores de

comercio. Describiendo a las fuentes de informacion secundaria como informacion

analizada y organizada; se centrara en estudios de mercado, tesis y otros documentos

que contengan informacion desarrollada sobre el mercado. Las fuentes de

informacion que se emplearan son entrevistas y encuestas.
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4.3. Metodologia

4.3.1. Analisis cualitativo en funcion del problema de investigacion.

Como método de investigacion cualitativa se utilizo las entrevistas a expertos y
posibles clientes para conocer sus opiniones y sugerencias para el proyecto. “Hemos
de partir del hecho de que una entrevista, es un proceso de comunicacién que se
realiza normalmente entre dos personas; en este proceso el entrevistado obtiene
informacion de forma directa... La entrevista no se considera una conversacion
normal, si no una conversacion formal, con una intencionalidad, que lleva implicitos
unos objetivos englobados en una investigacion.” (Peldez, Rodriguez, Ramirez,

Pérez, Vazquez, & Gonzilez, 2013) .
Se realizo la entrevista a:

1. Nicole Icaza: Terapista natural — Entrevista a expertos.

2. Akemi Cosmetics Boutique: Empresa comercializadora de productos de
cuidado personal a base de materiales naturales — Entrevista competencia o
expertos en el sector.

3. GianFranco Cisneros: Residente en la ciudad de Vancouver, Canada —

Potencial cliente.
Entrevista a expertos

La entrevista a expertos se realizd a Nicole Icaza, con formacion como Terapista
Natural. Cuenta con un gran conocimiento sobre la composicion de productos en

cosmética natural y el mercado del mismo. Las conclusiones de la entrevista fueron:

Las motivaciones para entrar en el campo de la medicina natural fueron por la
intencion de ayudar a las personas por medio de medios no solo tradicionales pero
espirituales. Hablando un poco de la cosmética natural Nicole observa un crecimiento
exponencial en los ultimos afnos. Con respecto a la cosmética natural, no era muy
conocido hace algunos afios, sin embargo, en los Gltimos afios se encuentran en el
mercado varios productos de cosmética natural por la demanda de productos de

origen organico.

Segun su punto de vista, antes no era tan importante el precio en los productos

naturales pero a raiz de la pandemia el consumo de las personas es mas sensible a los
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precios. La relacion entre calidad y precio no es exenta de este mercado. También,
piensa firmemente que el precio debe ir muy alineado a los beneficios que el producto
brinde. Afirma que la ceniza volcanica es un componente con grandes beneficios para
la piel solo comparandola con arcilla roja o piedra pomez y combinarlo con aceites
esenciales darian un valor agregado al producto. Sin embargo, es necesario tener un
conocimiento sobre los distintos aceites puesto que existen algunos que podrian ser

contraproducentes al contacto de la piel.

Conversando sobre el envase y el empaque afirma que es fundamental para conseguir
ventas aunque siempre debe ser beneficioso para el cuidado personal. La venta por
medio de e-commerce también es fundamental y adaptarse a la tecnologia inclusive
por el hecho de que indistintamente de como se la comercie no deja de ser un
producto natural. Nos comenta, ademads, que los clientes ya no tienen un tipo de
prejuicio por un producto artesanal sino que puede ser beneficioso siempre y cuando

se tenga los permisos sanitarios.

Para culminar, nos aconseja no utilizar demasiados componentes en el producto final
ya que en el campo de la cosmética natural no se mezclan muchos componentes
puesto que cada elemento cumple una funcion y al saturarla con diferentes elementos
se opacarian entre ellos reiterando que entre menos mejor, sea simple y cumpla su

funcion esperada.
Entrevista a la competencia o expertos en el sector

La entrevista a la competencia o expertos en el sector se realizé a la empresa AKEMI
COSMETICS BOUTIQUE. La empresa Akemi se encuentra situada en la ciudad de
Quito y se dedica a la comercializacién de productos cosméticos naturales. La
empresa Akemi promueve un estilo de vida natural, consumo responsable y

responsabilidad con el medio ambiente. Los resultados de la entrevista fueron:

Las personas que fundaron la empresa estuvieron motivadas por un cambio de estilo
de vida para las personas que fueran mas sanas y naturales. Segun ellos, han tenido
buena acogida en el mercado nacional y han obtenido crecimiento cada afio gracias
a la fidelizacion de los clientes y seguir las tendencias de consumo de los mismos.
Tienen una optimista opinion sobre el crecimiento del mercado de la cosmética

natural en los siguientes afios por la tendencia a nivel mundial de productos de
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procedencia natural que sacien las necesidades de los consumidores. Piensan que el
precio es fundamental para el cliente al momento de decidir sobre el producto el cual
comprar. Creen que un precio al que se podria comercializar es de $5 a $8 aunque
hay muchas alternativas de productos en cuanto a precios. Para ellos es 100%
importante el envase y el empaque para un producto de procedencia natural para
atraer a los clientes. Han tenido algunos problemas en la obtencion de la materia
prima principalmente de calidad y precios pero por lo general la relacion con los
proveedores es buena. Resaltan que es importante para el mercado de la cosmética
natural seguir las tendencias de consumo de los clientes y adaptarse, por ejemplo, a

las ventas en linea.

La mejor estrategia que han implementado para mejorar las ventas de sus productos
es la comunicacion directa con los clientes para conocer sus gustos principalmente a
través de las redes sociales. Ademas, afirman que los clientes valoran el hecho de
que los productos sean realizados de forma artesanal aunque a veces también son

catalogados como productos de baja calidad.

Finalmente, nos comentan que el negocio ha resultado rentable permitiendo
recuperar la inversion inicial y generando recursos afio tras aflo. Aunque no conocen
sobre el mercado canadiense si afirman que lo que las personas buscan y esperan de
un producto de cuidado personal de procedencia natural son los beneficios que puede

brindarles.
Entrevista a posible cliente.

La entrevista de realizo a GianFranco Cisneros de nacionalidad ecuatoriana que
reside en Canada hace casi 3 afos. La entrevista nos ayuda a la comparacion entre
los hébitos de consumo de personas provenientes del Ecuador asi como las personas

que residen en Vancouver, Canada. Los resultados de la entrevista son los siguientes:

Nos comenta que la motivacion que seria fundamental para adquirir productos
naturales son sus beneficios a la salud al igual el tratar de evitar productos quimicos.
Piensa que el precio no seria lo fundamental en el mercado canadiense ya que el
consumidor prefiere lo mas beneficioso antes que lo econdémico principalmente en el

cuidado del medio ambiente y la salud. A pesar que consideraria pagar un valor
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menor a 10 dolares canadienses si los beneficios son los prometidos estaria dispuesto

a pagar hasta 20 ddlares canadienses.

Otro aspecto que resalta es que el empaque es fundamental para atraer al mercado
canadiense alegando que su preocupacion por el medio ambiente es demasiada
elevada y preocuparse por el mismo ayudaria a la imagen del producto y que el
mercado lo acepte de una mejor manera. En cuanto al e-commerce nos comenta que
en Canada casi todos los productos basicos necesarios son comercializados a través
de este medio y el no comercializarlo de esta forma es considerado un poco extraio

en especial por la pandemia.

Finalmente, nos comenta que el hecho de que un producto sea considerado artesanal
es un plus para el mercado canadiense puesto que valoran mucho los productos que
no llevan un proceso industrial sino mas natural. Ademas, como una observacioén nos
indica que el olfato también ayuda demasiado a la decision de compra y si el producto

cuenta con fragancias que gusten, los posibles clientes preferirian el producto.
Conclusiones:
Las conclusiones que nos arrojan las entrevistas fueron las siguientes:

- El mercado de la cosmética natural a nivel mundial se encuentra en un
crecimiento importante puesto que son cada vez mas personas que prefieren estos
tipos de producto antes que productos con demasiados quimicos que podrian

perjudicar su salud.

- El precio es un punto sensible ya que la economia mundial se ha visto afectada
por la pandemia y los habitos de consumo de las personas ha cambiado. Sin
embargo, el mercado canadiense sigue tendiendo a preferir productos con

beneficios antes que por ser econdmicos.

- Todas las entrevistas coinciden que el empaque y el envase son primordiales para
llegar al cliente final. Es importante un disefio moderno que llame la atencioén
pero que sea lo mas amigable con el medio ambiente posible y por supuesto que

la calidad sea excelente.
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- La tecnologia no es ajena al mercado de la cosmética natural. Se debe tener
presencia en paginas o aplicaciones moviles en las que los clientes busquen
productos similares puesto que la cultura de consumo tradicional, por la

pandemia, se esta transformando a un consumo digital en su mayoria.

- Es importante mantener los componentes lo mas simple posible para maximizar
sus beneficios a los posibles clientes. El componente de la ceniza volcanica llama
mucho la atencioén de una forma positiva. El aroma que tenga el producto también

apoyara en la decision de compra.

- Los productos artesanales, en el mercado canadiense, gustan mas a las personas
por el mismo hecho de que la tendencia es a consumo de productos que no
contengan quimicos perjudiciales para la salud. Sin embargo, es de vital
importancia contar con permisos sanitarios y certificados que aseguren su

procedencia.

4.3.2. Analisis cuantitativo en funcion del problema de investigacion.
Como método de investigacion cuantitativa se utilizo las encuestas para recopilar
informacion sobre la composicion del producto, precio, distribucion, estrategias de

marketing entre otras.
Poblacion o Universo

La poblacion o universo a la que va destinado el estudio de mercado es a Millennias
y Baby Boomers en la ciudad de Vancouver. Tomando en cuenta esto, es importante
establecer que la poblacion de Vancouver es de 631.486 habitantes en el 2016 seglin
la pagina oficial de la ciudad. (City of Vancouver, 2020) Segun el banco Santander,
la poblacion que oscila entre 25 — 69 afios comprende el 60,5% de la poblacion de la

ciudad. (Banco Santander, 2020)

La poblacion o universo total es de 382.049 personas en la ciudad de Vancouver
realizando una simple multiplicacion entre todos los habitantes para el porcentaje

que cumple con las caracteristicas deseadas.
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Muestra

[lustracion 1: Formula de la muestra

Z=Nivel de confianza
N=Universo 2
L ik # #
p= Probabilidad a favor i Z N P q
e e 2 Ziige #
g= Probabilidad en contra e ( N — 1) + ( 4 2 q )

n= tamafio de la muestra.
e= Error de estimacion

I= 92%=1.75 1,75
p= 0.50 0,5
g= 0.50 0,5
e= (.08 (&%) 0,08
N= 382.050,00 { universo reemplazar )
292507,03 119,59 120,00 Muestra total
2445,88

En cuanto a la muestra, se trabaja con la formula de muestreo simple. Con un nivel
de confianza del 92% y un error de estimacion del 8%. Mediante la formula del
muestreo simple aleatorio y los datos mencionados anteriormente el resultado es de
120 encuestas necesarias para obtener la informacion necesaria sobre preferencias

del cliente meta.
Elaboracion y aplicacion de las encuestas

Para la elaboracion de dichas encuestas se opt6 por utilizar Google Forms ya que es
muy intuitiva y sencilla la elaboracion de encuestas, es de facil difusion a través de
un link Gnico proporcionado por la misma plataforma y una entrega de los datos
recopilados de una forma mas visual a tiempo real. Adicionalmente, toda la
informacion recopilada se mantiene respaldada en dicha plataforma. Para la
distribucion de las encuestas se obtuvo ayuda de conocidos y amistades residentes de

Vancouver para su socializacion en dicha ciudad.

Las encuestas realizadas arrojaron informacion valiosa para comprender mejor al
mercado y a los posibles clientes. Entre las respuestas que mas se destacan son las

siguientes:
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[lustracion 2: Precio disposicion a pagar

How much would you be willing to pay for a 300ml organic liquid soap based on volcanic
ash?

127 respuestas

@ C512-C514
@ C515-C817
@& CH18-C520
@ C521-C%23

Fuente: El autor.

El precio es uno de los aspectos mas sensible para la introduccion de un nuevo
producto y su conocimiento es fundamental para implementar estrategias acordes al
mismo. Los potenciales clientes (el 67,7%) estarian dispuestos a pagar entre 18 y 20
dolares canadienses. El 20,5% de los posibles clientes aceptarian un precio entre 15
y 19 délares canadienses. Se puede concluir que el precio promedio para captar mas
cantidad de personas es de 17 dolares canadienses. Sin embargo el producto esta

alineado a una estrategia mas por mas.

Tabla 4: Precio disposicion a pagar

Opciones Resultados
C$18 —C$20 67,7%
C$15-C$17 20,5%
C$12-C$14 11%

Fuente: El autor.
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[lustracion 3: Precio menor

At what price do you consider that the product is priced too low and therefore the quality of
the product is low?

127 respuestas

@& C510
@ Cs11
@ C512
@ cs13
@ C514

Fuente: El autor.

Un precio inferior a los 11 ddlares canadienses se podria considerar como un
producto de una calidad inferior. El producto estd pensado utilizar componentes de

calidad alta por lo que no seria posible contemplar un precio inferior al indicado.

Tabla 5: Precio menor

Opciones Resultados
C$10 59,8%
C$11 33,9%
C§12 6,3%

Fuente: El autor.
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[lustracion 4: Cantidad adecuada

How much guantity, in your perception, is adequate for an organic liquid toilet soap (for hand
washing)?

127 respuestas

@® 250 ml
& 200ml
@ 400 mi
@ 500mi

Fuente: El autor.

En cuanto la cantidad de producto la preferencia de los consumidores de la ciudad de
Vancouver es de un envase de 300ml para adquirirlo y de uso doméstico. Existen
personas que preferirian un envase algo mas grande (400ml) que podria ser
considerado para, en un futuro, implementar otra opcién en cuanto a tamafio del

producto.

Tabla 6: Cantidad adecuada

Opciones Resultados
300ml 76,4%
400ml 22%

500ml 1,6%

Fuente: El autor.
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[lustracion 5: Preferencia en aceites esenciales

Which scents are preferred or would be struck by having an organic liguid soap based on

volcanic ash?

127 respuestas

Lavender

Lemongrass 57 (449 %)
Mint
Eucalyptus 55 (43,3 %)
Tea tree
Cinnamon

Rosemary

Fuente: El autor.

Las esencias mas apetecidas por los consumidores de la ciudad de Vancouver son

hojas de limén con un 44,9%, eucalipto con 43,3% y canela con el 37%. Las tres
9 9 9

primeras opciones seran las que se utilizaran con el producto para brindar fragancia

y una mejor experiencia para los consumidores.

Tabla 7: Preferencia en aceites esenciales

Opciones Resultados
Hoja de lim6n 44,9%
Eucalipto 43,3%
Canela 37%
Romero 33,9%
Menta 33,1%
Hoja de té 29,1%
Lavanda 27,6%

Fuente: El autor.
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[lustracion 6: Beneficios deseados

What is the most important benefit for which you would acquire an organic liquid soap?

127 respuestas

@ Antibacterial
@ Moisturizer
) Hypoaliergenic
@ Scent that lasts

Fuente: El autor

Entre los principales beneficios que el cliente esperaria por un producto como el
propuesto es que sea hidratante como prioridad (45,7%) y en tercer lugar que sea
antibacterial (19,7%). Uno de los principales componentes del producto es la
glicerina que provee ambas caracteristicas que desean los clientes. Ademas, la
segunda caracteristica mas deseada es un aroma que perdure por lo que es acertada
combinar el producto con aceites esenciales para aportar aroma que guste a los

clientes.

Tabla 8: Beneficios deseados

Opciones Resultados
Hidratante 45,7%
Aroma que dure 30,7%
Antibacterial 19,7%
Hipo alergénico 3,9%

Fuente: El autor
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[lustracion 7: Tiempo de entrega

In case of punchasing the product, how long are you willing to wait for the product to be
delivered?

127 respuestas

@ Mext day
@ In2days
® In 3 days
@ Cne week
@ Twoweeks

Fuente: El autor.

Los consumidores de la ciudad de Vancouver no tienen problema en esperar el
producto, luego de realizar la compra, durante dos dias. Sin embargo, un gran
porcentaje de las personas también desearian contar con el producto al dia siguiente.
El limite de entrega seria de dos dias, aun cuando un 15,7% podria esperar hasta 3

dias, se busca la excelencia en todos los aspectos.

Tabla 9: Tiempo de entrega

Opciones Resultados
En dos dias 54,3%

Al siguiente dia 28,3%

En tres dias 15,7%

Una semana 1,7%

Fuente: El autor.
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[lustracion 8: Preferencia envio de promocion

By what means would you prefer to receive information about the product and promotions?

127 respuestias

Facebook

Instagram

ailing

Whatsapp

Fuente: El autor

Los clientes prefieren el mailing, con un 57,5%, como estrategia Push para incitar a

la compra del producto. El envio de informacion asi como de promociones o nuevos

productos es mas comoda recibirla por correo electronico y, por tanto, es esencial

priorizar la obtencidon de esta informacion de los clientes. Las siguientes opciones

que los clientes prefieren son redes sociales como Facebook o Instagram (44,1% y

50,4% respectivamente) pero se las puede utilizar como un enganche o estrategia

Pull.

Tabla 10: Preferencia envio de promocion

Opciones Resultados
Mailing 57,5%
Instagram 50,4%
Facebook 44,1%
Whatsapp 40,2%

Fuente: El autor

30



[lustracion 9: Cantidad de producto comprado

What is the quantity of products (300ml liquid soaps) you purchase per month for your
home?

127 respuestas

@ Cne

@ Two

@ Three

@ Four

@ More than Four

Fuente: El autor.

El 55,1% de los consumidores solo adquiririan un producto mensualmente y solo el
33,1% podria adquirirlo dos veces al mes. Inclusive existe un 11,6% que adquiriria
tres existencias pero para términos de proyecciones solo se tomara en cuenta los dos

primeros datos en cuanto a mayoria.

Tabla 11: Cantidad de producto comprado

Opciones Resultados
Una 55,1%
Dos 33,1%
Tres 11,8%

Fuente: El autor.
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[lustracion 10: Frecuencia de compra

How often do you buy a liquid toilet soap (300ml liquid soaps)?

127 respuestas

@ Once a week

@ Twice a week

@ Cnce a month

@ Twice a month

@ Three times a month

Fuente: El autor.

El 48,8% consumidores de la ciudad de Vancouver realizan sus compras una vez al
mes. Sin embargo, un 39,4% de los mismos lo realizan dos veces al mes.
Complementando con la ilustracion anterior podemos tener una mejor idea de la

produccion necesaria para abastecer la demanda de los consumidores.

Tabla 12: Frecuencia de compra

Opciones Resultados
Una vez al mes 48,8%

Dos veces al mes 39,4%

Una vez a la semana 8,7%

Fuente: El autor.
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[lustracion 11: Productos sustitutos

In case of finding liquid toilet soap, which product would you choose?

126 respuesias

@ Barsoup
@ Foam soup
@ Gel soup

Fuente: El autor.

Intentando conocer las preferencias de los consumidores se planted entender en qué
presentacion prefieren adquirir, en el caso de que no sea jabon liquido.
Sorprendentemente, mas de la mitad de los encuestados les gustaria también un jabon
en espuma (57,1%). La informacion es muy importante para, en un futuro, plantearse

crear una linea con estas caracteristicas.

Tabla 13: Productos sustitutos

Opciones Resultados
Jabon en espuma 57,1%
Jabon en gel 34,1%
Jabon en barra 8,7%

Fuente: El autor.
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[lustracion 12: Preferencia de promociones

When buying cosmetic itemns and skin care, what are the promotions that most attract your
attention?

127 respuestas

@ A percentage discount
@ Gift of a similar product
& Coupons for future purchases

Fuente: El autor.

La informacion recopilada sobre la promocion que preferirian los consumidores de
la ciudad de Vancouver que mas llamarian su atencion refleja que un porcentaje de
descuento es la que mdas gustaria con un 52%. La obtencion de un regalo de un
producto similar es la que le sigue con un 34,6%. Tomado en cuenta los datos
obtenidos se puede plantear ambas estrategias de promocion aprovechando

estacionalidades.

Tabla 14: Preferencia de promociones

Opciones Resultados

Un porcentaje de descuento 52%

Regalo de producto similar 34,6%

Cupones para futuras compras | 13,4%

Fuente: El autor.
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[lustracion 13: Preferencia compra en Internet

Where do you usually buy personal care items on the internet?

127 respuestas

Amazon —56 (44,1 %)

Web pages —G62 (48,8 %)
Facebook —54 (42,5 %)
Instagram 53 (41,7 %)
0 20 40 60 80

Fuente: El autor.

En la ciudad de Vancouver, la mayoria de las personas utilizan el internet como
facilitador para adquirir bienes necesarios. El 48,8% utilizan paginas Web de las
empresas para adquirir los productos por lo que se debe priorizar contar con una
pagina Web perfectamente funcional y segura. De igual manera utilizar sitios como
Amazon (44,1%) o redes sociales como Facebook o Instagram (42,5% y 41,7%
respectivamente). La empresa debe contar con presencia en redes sociales y paginas

como Amazon.

Tabla 15: Preferencia compra en Internet

Opciones Resultados
Péaginas Web 48,8%
Amazon 44,1%
Facebook 42,5%
Instagram 41,7%

Fuente: El autor.
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[lustracion 14: Marcas preferidas

What is your preferred brand of organic liquid soaps?

127 respuesias

Fuente: El autor.

@ Alteya
@& Dr. Bronners
& Sky organics

Dentro del mercado de jabones liquidos de origen natural se puede observar que hay

una clara marca establecida en el mercado. La marca Sky Organics tiene una

preferencia de 59,1%. Sin embargo, la marca Dr. Bronners también tiene una buena

acogida con el 30,7% por lo que se puede asumir que es posible tener una buena

participacion del mercado de la cosmética natural, especificamente de jabones

liquidos de origen natural.

Tabla 16: Marcas preferidas

Opciones Resultados
Sky Organics 59,1%
Dr. Bronners 30,7%
Alteya 10,2%

Fuente: El autor.
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[lustracion 15: Edad encuestados

How old are you?

127 respuestas

Fuente: El autor.

@ Less than 21
& 21-27
@ 25-34
@ 35-41
@ Cver 41

El producto esté disefiado para personas en la ciudad de Vancouver con edades entre

los 25 y 69 anos. Las encuestas llegaron al publico objetivo por lo que la informaciéon

que podemos obtener de ellas es muy fiable en cuanto a habitos de consumo.

Tabla 17: Edad encuestados

Opciones Resultados
Ente 35 — 41 55,9%
Entre 21 - 27 35,4%

Fuente: El autor.
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[lustracion 16: Género de los encuestados

What is your gender?

127 respuesias

@ Female
@ Wale
& Prefer not to say

Fuente: El autor.

La encuesta tuvo una opiniéon casi en igualdad de condiciones entre mujeres y
hombres siendo las mujeres apenas superiores con 52,8% y 47,2% respectivamente.
Se rescata que la preocupacion o interés para adquirir productos naturales es en

ambos Sexos.

Tabla 18: Genero de los encuestados

Opciones Resultados
Mujer 52,8%
Hombre 47,2%

Fuente: El autor.
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[lustracion 17: Nivel educativo encuestados

What is your educational level?

127 respuestas

Fuente: El autor.

@ Secundary
@ Academic
@ Master's degree
@ Coctorate

La educacién en los consumidores de la ciudad de Vancouver es alta. Teniendo la

mayoria (52%) una educacion de maestria, tiene una relacion directa con los ingresos

familiares. Es un gran indicador de bienestar social, delincuencia, etc.

Tabla 19: Nivel educativo encuestados

Opciones Resultados
Magister 52%
Superior 48%

Fuente: El autor.
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[lustracion 18: Hobbies encuestados

In your spare time, what are your hobbies?

127 respuestas

Exercize 3 )

Spend time with family

Rest

Watch series or movies

Fuente: El autor.

Las principales actividades o pasatiempos para las personas a las que se realizé la
encuesta son pasar tiempo son su familia con un 62,2% y ver series o peliculas con
un 44,1%. La actividad menos frecuente entre el grupo de personas es el realizar

ejercicio con un 29,9%.

Tabla 20: Hobbies encuestados

Opciones Resultados
Pasar tiempo en familia 62,2%
Ver peliculas o series 44,1%
Descansar 42,5%
Ejercicio 29.9%

Fuente: El autor.
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[lustracion 19: Caracteristicas encuestados

Which of the following words best describes you?

127 respuesias

Adventurer
Inteliectual
Rational
Fun
Introverted

Extroverted

Fuente: El autor.

38 (29,9 %)

a0

Entre las palabras o cualidades que describen mejor a las personas del nicho de

mercado son intelectuales con el 49,6%, introvertido con el 46,5% y divertidos con

un 44,1%.

Tabla 21: Caracteristicas encuestados

Opciones Resultados
Intelectual 49,6%
Introvertido 46,5%
Divertido 44,1%
Racional 40,9%
Aventurero 29.9%
Extrovertido 29,1%

Fuente: El autor.
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Ilustracion 20: Motivaciones comprar productos de cuidado natural

What motivates you to buy cosmetics or skin care products?

127 respuestas

@ |is benefits
@ Frice

@ Quantity
& Smell

Fuente: El autor.

La principal motivacion para el comprador de un jabon liquido de proveniencia
natural y de productos para el cuidado de la piel son sus beneficios con un 64,6%. La
cantidad de producto no es determinante al momento de la compra. Sin embargo, el
aroma que tenga el producto, asi como el precio que pueda tener son importantes para

el consumidor.

Tabla 22: Motivaciones comprar productos de cuidado natural

Opciones Resultados
Sus beneficios 64,6%
Precio 18,9%
Aroma 12,6%
Cantidad 3,9%

Fuente: El autor.
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[lustracion 21: Ingresos encuestados

What is your household income per month?

127 respuestas

@ Less than C31000
@ C31001 - CE2000
@& C32001 - CE3000
@ C33001 - CE4000
@ More than CE4001

Fuente: El autor.

Los ingresos mas frecuentes, con un 55,9% es de entre C$3,001 y C$4,000
mensuales. Tomando en cuenta que el costo de vida en Vancouver es alto, los

ingresos mas frecuentes son relativamente altos.

Tabla 23: Ingresos encuestados

Opciones Resultados
C$3001 — C$4000 55,9%
C$2001 — C$3000 35,4%
C$1001 — C$2000 5,5%

Mas de C$4001 3,1%

Fuente: El autor.
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[lustracion 22: Cantidad de banos con ducha encuestados

How many bathrooms with showers are in your home?

127 respuestas

& Cne

& Two

@ Three

& Four

@ More than four

Fuente: El autor.

Un indicador importante sobre el tamafio de la casa de los consumidores, asi como
las personas que viven con ellas son el nimero de bafios completos con los que
cuentan. El 46,5% de las personas cuentan con dos bafios con las caracteristicas
consultadas seguidas de un 34,6% que cuentan con tres. Se deduce que son hogares

relativamente grandes de mas de una persona.

Tabla 24: Cantidad de bafios con ducha encuestados

Opciones Resultados
Dos 46,5%

Tres 34,6%

Uno 15,7%
Cuatro 3,1%

Fuente: El autor.
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[lustracion 23: Cantidad de vehiculos encuestados

How many vehicles are in your home?

127 respuestas

Fuente: El autor.

@ None

@ One

@® Two

@ Thres

@ More than three

La cantidad de vehiculos en los hogares nos puede dar una idea de la cantidad de

personas que habitan en los hogares. Mas de la mitad de los encuestados (51,2%)

cuentan con un solo auto en sus hogares y el 33,9% con dos.

Tabla 25: Cantidad de vehiculos encuestados

Opciones Resultados
Uno 51,2%

Dos 33,9%
Ninguno 11,8%

Tres 3,1%

Fuente: El autor.
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[lustracion 24: Disposicion de compra encuestados

If the product were available today (volcanic ash-based liguid toilet soap) how likely would
you be to purchase it?

127 respuestas

@ Very fikely

@ Probable

@ Unlikely

@ | would not acquire it

Fuente: El autor.

Con las caracteristicas descritas en la encuesta el 45,7% estaria muy dispuesto a
comprar el producto. El 38,6% de las personas estarian dispuestas a comprarlo y tan
solo el 15,7% no estarian tan dispuestos a comprarlo. Sin embargo, no hubo una
respuesta de negacion rotunda por lo que es un producto llamativo para el mercado

de Vancouver.

Tabla 26: Disposicion de compra encuestados

Opciones Resultados
Muy probable 45,7%
Probable 38,6%
Poco probable 15,7%

Fuente: El autor.
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Ilustracion 25: Conocer proceso productivo encuestados

Would you like to know the origin and manufacture of the product?

127 respuestas

@ ves
@ No

Fuente: El autor.

Adicionalmente, un 72,4% de la muestra preferiria conocer el proceso productivo de
la elaboracion artesanal del jabon liquido a base de ceniza volcanica. Servird como
una estrategia principal el mostrar su elaboracion para reflejar la calidad, los
beneficios y su procedencia artesanal para obtener confianza del cliente y su

fidelizacion.

Tabla 27: Conocer proceso productivo encuestados

Opciones Resultados
Si 72,4%)|
No 27,6%

Fuente: El autor.

Tabla 28: Resultado encuestas

Caracteristicas Resultado Observacion

Precio C$18-20 El precio que esté dispuesto a pagar el
consumidor esta entre 18 y 20 dolares

canadienses.

Cantidad 300ml La cantidad que més comodo resulta a

los posibles clientes es de 30ml.
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Periodo de

Dos dias.

El tiempo maximo en el que el posible

entrega cliente espera su producto es de dos dias.
Aroma Hoja de limodn, eucalipto y | Los aromas que prefieren los posibles
canela. clientes no son los usuales pero tampoco
muy exaticos para la introduccion del
producto.
Preferencias | Porcentaje de descuento Los posibles clientes prefieren un
promociones porcentaje de descuento en las proximas
compras de un producto similar antes
que otras promociones.
Canal de Péaginas Web La forma en la que las personas en la
compra en ciudad de Vancouver prefieren comprar
internet via Internet es en las paginas Web de las
empresas.
Motivacion de | Hidratante El beneficio que los potenciales clientes
compra buscan en un jabon liquido de origen
natural es que sea hidratante para la piel.
Conocer Si Resulta interesante para el posible
proceso consumidor el proceso productivo
productivo artesanal del producto y la procedencia

de la materia prima,

Fuente: El autor

4.4. Ciclo de vida del producto o servicio

El ciclo de vida de un producto es el curso que siguen las ventas y beneficios de un

producto a lo largo de su vida y que incluyen cinco fases distintivas: desarrollo del

producto, introduccién, crecimiento, madurez y declive. (Kotler & Armstrong, 2008)

48




Tabla 29. Estrategias Marketing Mix.

CICLO/
ESTRATEGIAS

PRECIO

PRODUCTO

PLAZA

INTRODUCCION

Adquirir envases al
por mayor de
mercados como el
chino para recortar
el costo y tener un
mayor margen de

ganancia.

Ofrecer un
producto tipo jabon
a base de ceniza
volcanica y esencia
naturales como

unico producto

Segmentar de
forma muy
especificay
trabajar en un
sector para una
distribucion mas
eficiente. Enfocarse

en la zona.

CRECIMIENTO

Establecer un
precio
principal e
implementar
un descreme
de precio para
conseguir el
precio mas
adecuado para
el mercado.
Incluir
servicios que
complementen
al producto:
asesoria al
consumidor,
articulos
relacionados a
cosmética

naturales.

Desarrollar los
canales de
distribucion ya
sea con medios
propios o con
convenios con
mayoristas

especializados.

MADUREZ

Establecer
precios
mejores que la
competencia.
Levemente
mas bajos para
romper el
mercado.
Zonificacion
de precios.
Buscar
alternativas al
producto
principal.
Lineas de
jabones que
con otras bases

naturales.

Buscar
convenios con
grandes
supermercados
de consumo

masivo

DECADENCIA

Establecer un
precio semejante
al costo para
“liquidar” las
existencias del
producto con

menos demanda.

Descontinuar el
producto (jabon)
estudiar la
viabilidad de
adaptar la ceniza
volcanica a
productos
semejantes.
Establecer nuevos
componentes
naturales para
jabones.
Eliminar
intermediarios y
distribuir bajo

pedido.
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PROMOCION

Comunicar a las
personas la
importancia del
cuidado de la piel
con productos
naturales y la
responsabilidad de
la empresa en este

aspecto.

Fuente: El autor.

4.5. Estimacion de ventas

Transmitir a
los clientes la
importancia de
factores
sociales y
ambientales y
la
responsabilida
d social de la
empresa en las

mismas.

Campafia en la
que se
refresque la
imagen del
producto
acompafiado
de
promociones
para fomentar

las ventas.

Eliminar por
completo la
publicidad sobre
el producto y
destinar esos
fondos a
productos en otra
fase del ciclo de
vida.

Anclar productos
en declive con

productos nuevos.

Tomando en cuenta que las ventas de cosmética natural y demds productos

organicos presenta una demanda global creciente, asi como en la ciudad de

Vancouver, para la estimacion de ventas iniciales se partira de los resultados

obtenidos de las encuestas, la capacidad instalada y los siguientes supuestos:

e En la encuesta realizada a 127 personas, el 67,7% de ellas estaba dispuesta

a pagar entre C$18 — C$20 (ddlares canadienses). El precio establecido para

el proyecto es de C$19.

e La encuesta realizada a 127 personas, el 45,7% es muy probable a adquirir

un producto de las caracteristicas ofertadas.

e La capacidad instalada de las maquinas mezcladoras verticales de acero

inoxidable es de 15,000ml diarios cada una. Unas 50 unidades de producto

terminado diario o 1,000 unidades mensuales cada una.

En conclusion, se espera comercializar 2,000 unidades mensuales en los primeros 5

anos de funcionamiento.
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Tabla 30: Célculo produccién mensual y anual

Cantidad Periodo
Capaciadad instalada c/u 1500ml |Diario
Contenido por producto 300ml
Producto terminado diario 100
Producto terminado mensual 2000
Producto terminado anual 24000

Fuente: El autor.

4.6. Plan de marketing

4.6.1. Mezcla de mercadotecnia (Marketing Mix)
4.6.1.1.Precio.

El mercado canadiense se encuentra saturado de productos para la belleza por lo
que son muy sensibles al precio. Sin embargo, el mercado de cosmética natural se
basa principalmente en la calidad por lo que no necesariamente se debe competir

por precio.

El costo aproximado para su fabricacion es de $10,00 (diez dolares americanos).
El costo cubrira la elaboracion de del producto, asi como su empaque y la mano
de obra. El precio de venta sera de C$19 (diecinueve dolares canadienses) que se
encuentra en el promedio del precio de productos de procedencia natural de
caracteristicas similares. Sky Organics comercializa un jabon de aceite negro de

300ml a un precio de C$19,50.

4.6.1.2.Producto.
El producto es considerado artesanal por los procesos productivos que conlleva,
ademas del uso de materiales de procedencia natural sin incurrir en un impacto
ambiental. En cuanto a la ceniza volcédnica debera ser cernido varias veces hasta
alcanzar el tamafo adecuado en el que exfolie la piel sin dafiarla. El nombre de la

organizacion sera SABUN, proviene del turco con significado literal de jabon. Se
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opto por el nombre ya que no es dificil de pronunciar, es relativamente corto para

facilitar su identificacion por parte del cliente potencial.

La presentacion que se espera comercializar es de 300 mililitros que lleva
concordancia con las preferencias de los consumidores obtenidos por las encuestas
realizadas. El envase serd de plastico blanco sin transparencia, la razon, el
producto se espera cuente con un color grisaceo por sus componentes que no
resultaria “limpio” para los consumidores. La etiqueta de este manejara colores
elegantes como lo son el negro, escala de grises y dorado. Los idiomas en los que
constara la informacién y las indicaciones seran en inglés y francés. En la parte
superior del producto se encuentra el dosificador accionado por un pulsador

automatico.

La composicion quimica del producto béasicamente consiste en 4 elementos
basicos: La ceniza volcénica, extraida del volcan Tungurahua y colado por varios
filtros hasta conseguir el tamafio en micras preciso para que no sea perjudicial
para la salud de la piel. La glicerina vegetal, es un alcohol de aztcar derivado, en
este caso, de grasas vegetales ricas en triglicéridos. Es un componente popular en
la industria cosmética por sus propiedades hidratantes y su composicion inodora,
casi insipida y de aspecto semiliquido. Los aceites esenciales son un compuesto
obtenido por un proceso de deshidratacion de diversos materiales naturales como
son plantas, flores, frutos. Su principal aporte es el de brindar aroma y beneficios
propios de cada uno. La vitamina E aportara a que la mezcla perdure durante un

mayor tiempo. Se podria decir que actuara de preservante natural.

La empresa manejara un fuerte compromiso con el medio ambiente por lo que el
empaque serd sencillo, utilizando carton reciclado se utilizara graficas asociados

a paisajes y frutos exoéticos del pais.

Los beneficios que trae a los clientes es el de mantener sus manos limpias a base
de una experiencia sensorial donde tanto la composicion y el aroma en las manos

sea muy agradable. También, mantendra la piel humectada y sana.
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Ilustracion 26: Logotipo empresarial

SABUN

Fuente: El autor.

Tabla 31: Marca de la empresa

Logotipo:
Sabun

SABUN

Isotipo: Rama con hojas

Imagotipo

4
SABUN

Paleta de colores

n N

Fuente: El autor.
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[lustracion 27: Ejemplo envase

Fuente: Pagina Facebook Yanatierra (Yanatierra, 2020)

4.6.1.3.Plaza.
El canal de distribucion es directo hacia el consumidor. No sera necesario de
intermediarios para hacer llegar el producto hasta el consumidor final. La principal
razon es que en la etapa de introduccion el trato con el cliente sea mas

personalizado y la fidelizacion tenga un porcentaje de efectividad mas alta.

El consumidor final contactara con la empresa mediante medios digitales como lo
son redes sociales y pagina web, realizara el pago y especificara su domicilio o el
lugar de entrega de manera electronica y al cabo de algunos dias obtendra el
producto deseado. Lo deseado es que el producto sea entregado en un plazo de
dos dias y para ello se buscara hacer alianzas comerciales con empresas de envio.
Entre las opciones que existen estdin Mm Princess Courier Logistics que ofrece el
servicio de shipping asi como la empresa PDX Courier Service; ambas ubicadas

en British Columbia. (Yelp, 2021)

Las empresas ya establecidas en el mercado de la cosmética natural en Canada
utilizan varios intermediarios para acaparar la mayor cantidad de posibles
compradores. Colocan sus productos en tiendas especializadas o tiendas de
consumo masivo. También utilizan medios digitales. Segtin la pagina del banco

Santander, la venta al por menor cada vez es mas activa. Especificamente, en el
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sector de la salud y bienestar ha tenido un mayor interés y un incremento de

ventas. (Banco Santander, 2020)

A pesar de manejar el negocio con canales digitales se espera contar con un
espacio fisico que sirva como bodega y mantener un stock apropiado y que el
tiempo de espera para adquirir el producto no sea muy elevado. Sin embargo, no
serd un lugar catalogado como una tienda ya que no es el fin comercializarlo en
este espacio fisico; empero el cliente puede retirar sus productos de este lugar si
es su deseo. La descripcion adecuada de este espacio es de una bodega ya que su
utilidad es almacenar una cierta cantidad de producto para su posterior
distribucion. La pagina Web contara con un boton de pago afiliado a una empresa
como Paypal para brindar mas seguridad tanto para el cliente como para la
organizacion. Ademads, se contard con la opcion de “carrito” en el caso de que se
requiera comprar mas de un producto. Finalmente, el tiempo de entrega del
producto serd de dos dias tras la compra y la confirmacion a través de correo

electronico.

4.6.1.4.Comunicacion (Promocion, Publicidad y Relaciones Publicas).
La empresa contard con una pagina Web en la que se encontrard toda la
informacion sobre los productos, su proceso productivo y compromiso con el
medio ambiente. La pagina Web serd el medio de contacto para la empresa con
otras empresas que estén interesadas en el producto y con el cliente final. La
pagina Web contara con un chat automatico para solventar dudas y en caso de no
encontrar una solucion se enviard al correo de la empresa un correo para ponerse
en contacto con el cliente posteriormente de haber dejado su duda y correo

electronico.

Adicionalmente, se contara con redes sociales como Instagram y Facebook para
tener contacto con el cliente final y conocer sus opiniones y recomendaciones del
producto. Las redes sociales ayudaran en el tema de reclamos y sugerencias y al

tener un contacto mas directo con los clientes, la respuesta es casi inmediata.

La publicidad dentro del territorio de la ciudad de Vancouver debe ser desarrollada

en base a la informacidn obtenida de los clientes.
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4.6.2. Estrategias generales

Se establecera la estrategia de mas por mas. No se competira por precios sino
por calidad, se busca brindar los mayores beneficios con el producto, que el
producto sea hidratante y sobre todo que conserve la salud del cliente para que

éste lo prefiera antes que la competencia.

El precio de introduccion en el mercado serda mas elevado al estimado para
posteriormente continuar con una estrategia de descreme para llegar al precio

ideal. El precio final debe ser igual o mayor al previamente indicado.

En cuanto al producto, se busca que sea vistoso y que cumpla con las
expectativas de los clientes. Al tener un empaque con materiales reciclados se
busca dar a entender el compromiso con el medio ambiente. Al contener

informacion en inglés y francés se facilita su comprension.

El envase también estd pensado en que en un futuro se pueda reutilizar

rellenandolo y mantener el compromiso social con el medio ambiente.

La optimizacion de procesos y su control serdn permanentes con el fin de
buscar economias de escala y eficiencia y eficacia en la entrega de productos.
También, el contacto constante con los clientes finales aportara informacion

para mejorar el producto y/o servicios de manera constante.

El manejo de redes sociales es fundamental para mantener una comunicacion
directa con los clientes durante todo el proceso de compra. También, el proceso

de post — compra sera fuerte para crear fidelizacion en el cliente.

El proceso de exportacion sera apoyada por la empresa Servientrega que cuenta
con el servicio de envid a Estados Unidos y Canadd en un plazo de 3 dias
minimo mas dos dias aproximadamente para el proceso de aduana.

(Servientrega, 2019)
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5. Estudio administrativo

5.1. Plan de operaciones

5.1.1. Decisiones estratégicas

5.1.1.1.Seleccion y diseiio del bien o servicio

El producto que se elaborara para previamente exportarlo y comercializarlo en la
ciudad de Vancouver, Canada es un jabon de tocador liquido a base de ceniza
volcénica y aceites esenciales. El jabon liquido a base de ceniza volcénica sera
elaborado a partir de glicerina vegetal la cual brindara la consistencia y las
caracteristicas como la limpieza y espuma. Otro de los componentes que acompafiara
a la glicerina es la ceniza volcanica proveniente de la provincia de Tungurahua. Su
funcionalidad es la de maquinizar la limpieza en las manos, ademas de proporcionar
una exfoliacion muy delicada por su tamafo (60 micras). Los aceites esenciales
tienen la funcionalidad de aportar aromas variados al producto y de esta forma aportar

a la experiencia del consumidor.

En cuanto al empaque sera en un envase plastico no transparente para observar el
etiquetado pertinente y mantener el producto protegido de factores externos como lo
es la luz solar. El plastico del envase sera de rigidez alta para proteger el producto y

poder reusarlo de ser necesario.

Por ultimo el producto se colocard en una caja de carton reciclado para protegerlo y
facilitar la movilidad del mismo. El empaque de cartén no tendra mayor disefio mas
que el nombre y logo de la empresa, su contenido y especificaciones para mantenerse

en la linea de amigable con el medio ambiente.

5.1.1.2. Seleccion y diseiio del proceso productivo

Todos los insumos necesarios para mantener el proceso productivo activo seran
obtenidos de distintos proveedores manejando més de uno para asegurar el flujo de
la materia prima. Las etiquetas para el producto seran impresas por volumen por una
empresa especializada. El proceso productivo inicia con la entrega de la materia
prima por parte de los distintos proveedores en la localidad seleccionada para
funcionar como planta productiva. Los distintos componentes del producto final

tienen un tiempo de vida 1til prolongado por lo que su almacenamiento no necesita
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maquinaria especializada o condiciones especificas. Tanto la glicerina, la ceniza

volcanica y los aceites esenciales permaneceran en un lugar templado seco.

Primero, la ceniza volcanica debe ser tratada para tener el tamafio necesario para no
ser perjudicial para la salud (60 micras); para esto, se lo someterd a distintos
coladores para asegurarse de eliminar el producto innecesario o que no cumple con
las especificaciones. Tras tener la ceniza volcdnica en Optimas condiciones se
procederd a mezclarlo con la glicerina liquida. Para el proceso de mezcla no es
necesario maquinaria especializada por las siguientes razones: la primera, los
componentes no deben llegar a un estado de fundicion sino de distribucion uniforme
y segunda, la demanda prevista no justifica una inversion en equipos de produccion
masiva, por lo menos en los primeros 5 afios. Continuando con el proceso, se agregara
distintos aceites esenciales que le aportaran aroma; los aceites son concentrados de
la esencia de los productos naturales por lo que se utiliza una minima cantidad y
nuevamente se busca distribucion uniforme por lo que la mezcla continua de la

misma manera.

Posteriormente se procedera al envasado que se realizara de forma manual los
primeros afios entendiendo que se debera remplazar por maquinaria semi-industrial.
Apoyado con una balanza se conseguird la distribucion perfecta y concluird con la

colocacion de las etiquetas.

Finalmente, se colocara el producto en su empaque y almacenado para su posterior

envio via terrestre al puerto maritimo.
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[ustracion 28: Flujograma proceso productivo

Proveedores Proceso Productivo Comercializacion Post venta
S Marketing
Inicio Reubllmle.n - Pro'ceso.s relacional
materia prima administrativos
Captacion
Proceso de . . Al Informe
¢ompra de materia Alma'cens.qe Revusnon” opiniones del satisfaccion
. materia prima documentacion cliente
prima
Seleccion de Dezz(;:alralsas Llegada del Informe sobre
materia prima parics producto incidentes
sobrantes
Adquirir materia Informe sobre |3 .
p:ma de otro Mezcla de todos antidad de matesial Bodegaje del
os componente: producto

proveedor

Transporte a

fabrica

Envasey
empaque

‘enta del product

Fuente: El autor
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5.1.1.3. Localizacion de instalaciones
La localizacion de las instalaciones serd con proyeccion a un crecimiento de la
empresa. Por esta razon la planta productora no sera ubicada dentro del territorio

metropolitano y con dimensiones suficientes para un futuro.

La mejor localizacion planteada es en la parroquia de Calacali, Pichincha. Hace
algunos afios esta zona es de las preferidas por pequefias empresas productoras por

algunos beneficios que se detallaran.

Primero, cuenta con una zona industrial que no limita las acciones que se pueden

realizar en sus alrededores y por el contrario, brinda algunos beneficios tributarios.

Segundo, su ubicacion geografica es la adecuada para tener el ambiente templado
seco que se busca para mantener en Optimas condiciones la materia prima y el

producto final.

Finalmente, su ubicacion es la adecuada para el embarque y transporte a los puertos

marinos.

El terreno debera ser de no mas de 750 m? ya que es superficie suficiente para el
funcionamiento, almacenamiento y posible expansion en los proximos afos. Los
valores para adquirir propiedades con hangar de estas dimensiones y en la ubicacién
indicada son de aproximadamente $80.000 aunque existe opciones mas econdomicas,
desde $15.000. Para el proyecto se optara por adquirir la propiedad mas econémica
($15.000) puesto que es suficiente para el inicio y posterior crecimiento de la

empresa.

La empresa debe contar con una propiedad a la renta en la ciudad de Vancouver que
funciones de bodega por lo que se toméd en cuenta una propiedad de 12,8m?. El valor
de dicha propiedad es de C$750 mensuales (Spacelist, 2021), trasladandolo a dolares

de Estados Unidos el valor mensual es de $592.
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5.1.1.4. Distribucion de planta
La planta productora de jabon liquido a base de ceniza volcanica buscaré utilizar el
espacio de la forma mas Optima posible. Los procesos a seguir para su elaboracion

son lineales por lo que la distribucion de las zonas seran teniendo eso en mente.

[lustracion 29: Distribucién de la planta de produccion

5 4 3

11 «——— 10 9 (

Fuente: Autor

Contara con dos entradas grandes las que se utilizaran para el ingreso de la materia
prima y la salida del producto terminado y facilitar su movilizacion, para el personal
se utilizara una puerta ubicada al costado del galpon sin que estropee el sistema lineal.
Se manejara dos bodegas para almacenar la materia prima y el producto final
ubicadas entre las puestas grandes y rodeando a esta base se contemplara las

diferentes areas de trabajo.

1. Bodega destinada para la materia prima, su cercania con la primera puerta es
justamente pensado para que la manipulacion de la misma sea lo menor posible
y evitar desperdicios o incidentes.

2. Bodega destinada para el producto terminado, su cercania con la puerta de salida

tiene el mismo objetivo; el de no ser muy manipulado y evitar dafios en el mismo.
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3. Area destinada para el personal, para su cuidado personal, cambio de prendas y
demas.

4. Area tipo cafeteria donde el personal puede almorzar o tomarse un tiempo y
convivir con las demas personas que se encuentren dentro de la fabrica.

5. Area administrativa en la que se encontrara oficinas de supervisor y gerente,
ubicado cerca de la zona de control de calidad para su analisis.

6. Puerta grande para el ingreso de toda la materia prima necesaria para el proceso
productivo.

7. Puerta grande para el embarque directo del producto final en vehiculos grandes
y envio a puertos maritimo.

8. Zona de acopio de la materia prima. El area también se la utilizara para colar la
ceniza volcénica y tener el producto con las caracteristicas necesarias.

9. Zona de mezcla del producto, mezcla de todos los componentes y obtencion del
producto final sin empacar.

10. Zona en la que se envasara el producto en los recipientes correctos.

11. Zona en la que se centrara en el control de calidad y empaque final en cajas de

carton reciclado.

5.1.2. Decisiones tacticas

5.1.2.1. Gestion de inventarios
El manejo de inventarios dentro de la organizacion serd fundamental y clave para
el éxito del mismo. Al ser un producto no perecible se establecera como estrategia
base a la gestion de inventarios la FIFO (First-in, First-out) basicamente para tener
una rotacién orgéanica de los productos. Se buscara tener un inventario diez por
ciento mayor a la demanda existente como plan de contingencia para cualquier
eventualidad como puede ser un inesperado aumento en la demanda como

problemas con proveedores o demas eslabones en el proceso productivo.

5.1.2.2. Programacion de operaciones

La empresa operara mediante cuatro procesos:

1. Adquisicion de materia prima mediante proveedores.

60



La empresa mantendra estrechas relaciones con proveedores de materia prima
para asegurar un flujo constante de la misma y no exista contratiempos. El
concepto que se manejara con proveedores es una relacion costo — calidad
dandole mayor importancia a la calidad y asegurar un producto sin
imperfecciones. Es importante mantener mas de un proveedor para mitigar el
riesgo de falta de materia prima

Producciéon y empaque.

Preparacion de la materia prima: en este proceso se tratara a los distintos
componentes para que se encuentren en Optimas condiciones para continuar
con el proceso. La ceniza volcanica debe pasar por multiples procesos de
tamizado hasta conseguir el tamafio de 60 micras y no ser perjudicial para la
salud. (Alvarado, 2016). La glicerina y los aceites esenciales deben ser
pesados para tener una correcta relacion de mezcla. Los envases deben ser
limpiados e inspeccionados ante cualquier anomalia.

Proceso de mescla: tras concluir el proceso de preparacion de materia prima
se afade la glicerina en la mescladora de acero inoxidable de solido — liquido
junto con la ceniza volcanica. Tras veinte minutos de mescla constante a
velocidad baja se anade el aceite esencial y continua la mescla por otros 5
minutos.

Envase y empaque: para el envase se ayudara de un embudo y una balanza
para asegurar el peso del producto y evitar desperdicio. EI empaque se
encuentra listo desde el envio de los proveedores. Finalmente, se colocara en
su respectiva caja y serd embalada en cajas de 24 unidades para su transporte
al puerto maritimo.

Comercializacion.

Una vez el producto se encuentre en el puerto de la ciudad de Vancouver se
lo transportara a la bodega de la empresa para mantenerlo en la mejor
condicion posible. Tras los pedidos de los clientes a través de redes sociales
y paginas Web se procedera al envio en un tiempo estimado de dos dias
ayudado de empresas de delivery como Uber.

Servicio post venta.

Al final el proceso comercial se dard seguimiento a los clientes mediante

estrategias de marketing relacional para crear una fidelizacion en los clientes
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y alentar reincidencia en compras. La importancia de este proceso es obtener

informacion que ayude a la empresa a mejorar su producto y sus servicios.

5.1.2.3. Control de calidad
Se buscara establecer tres puntos clave en el control de calidad. El primero estara
situado en el inicio del proceso productivo, mediante pericias se establecerd la
calidad de la materia prima con el fin de identificar la mayor, en cuanto relacion
precio — calidad, ademds de conocer el producto de los proveedores. El segundo
punto es finalizando el proceso productivo y mediante indicadores previamente
establecidos garantizar un producto terminado en condiciones dptimas para el uso
del cliente final. En este punto se controlara las diferentes etapas del proceso
productivo, eficiencia en tiempo y eficacia en el uso de la materia prima y mano de
obra. Con historicos de datos se encargara de la optimizacion de los procesos. El
punto final del control de calidad se dara post — venta para obtener
retroalimentacion sobre la opinién del consumidor final y buscar la excelencia en

cada aspecto.

5.1.2.4. Mantenimiento preventivo de maquinarias
La maquinaria y las instalaciones de la empresa estaran en constante revision para
mitigar cualquier acontecimiento que perjudique con las actividades de la empresa.
Para esto, se elaborara un plan preventivo para las instalaciones; revisiones anuales
de infraestructura e instalaciones de seguridad. En cuanto a la maquinaria, se
respetara las recomendaciones del fabricante adicionando un control preventivo el

primer mes de cada afio.

5.2. Estructura administrativa

El mejor formato para una matriz organizacional es el funcional puesto que al ser un
emprendimiento no contara con mucho personal y lo importante de la matriz es

establecer una jerarquia con funciones bien establecidas.

Gerente General
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Es el encargado de la parte administrativa y financiera de la empresa. Su funcién
principal es el de establecer bases solidas para que el negocio prospere ademas de
coordinar las actividades principales de la empresa. Entre las funciones especificas
son las de la recepcion de pedidos y la coordinacion de envios y cobros. El perfil que
debe tener es titulo de tercer nivel en administracion de empresas o afines y
experiencia en cargos similares de minimo dos afios y las aptitudes méas importantes

es el trabajo bajo presion, una comunicacion fluida y la responsabilidad.
Supervisor de Produccion

Es la persona encargada de supervisar los procesos productivos y garantizar la
calidad del producto final. Entre sus funciones principales esta la de optimizar los
procesos productivos, monitorear el cumplimiento de objetivos productivos y
coordinacién con el personal. El perfil para cumplir es de una persona con
experiencia en el area de supervision de procesos productivos industriales
indistintamente del nivel académico y las aptitudes mas importantes es ser

responsable, creativo y proactivo.
Operador

Es la persona encargada de la produccion del jabon liquido y su correcto envase.
Entre las funciones que debe desempenar es manejar el gramaje de las cantidades
correctas para el producto final, mantener un ambiente pulcro y funcional. El perfil
es de una persona con aptitudes como responsabilidad con minimo bachiller de

educacion ni experiencia.

Organigrama
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[lustracion 30: Organigrama

Gerente
General

Supervisor de
Operaciones

Fuente: El autor.

5.3. Analisis legal

Segun la Superintendencia de Compaiias, bajo la Ley de Compaiias, existen cinco
especies de companias de comercio. (SUPERCIAS, 2018) Sin embargo, a inicios del
afio 2020 se implementd la nueva especie para la conformaciéon de una empresa
denominada SAS (Sociedad de Acciones Simplificadas). Para el proyecto se utilizara

el modelo de la sociedad de acciones simplificadas.
Los requisitos para constituir una sociedad de acciones limitadas son:

= “Certificado electronico de accionista.”

=  “Reserva de la denominacion.”

= “Contrato privado o escritura.”

= “Nombramientos.”

= “Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro del usuario
en el sistema.”

=  “Copias de cedula o pasaporte.”

En palabras de la Superintendencia de Compaiias la SAS “Es un tipo de compaifiia
que se constituye por una o varias personas naturales o juridicas, mediante un tramite
simplificado sin costo. Tiene como objetivo impulsar la economia mediante la
formalizacion de los emprendimientos, constituyéndolos en sujetos de crédito y con

ello ampliar sus procesos productivos.” (SUPERCIAS, 2020)
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El proceso de constitucion es el siguiente:

1. Reservar la denominacién mediante el ingreso a la pagina de la Superintendencia
de Compaiias, Se debe crear un usuario y clave para que dentro del perfil creado
poder ingresar en la opcion constitucion, elegir la opcion SAS e imprimir la
reserva.

2. Descargar, de la pagina de la Superintendencia de Compafias el formato de
contratos, nombramientos y formularios de registros. Para ello se debe buscar la
opcion Guia de Usuario y descargar los formularios necesarios, imprimirlos y
llenarlos.

3. Enviar los documentos via correo electronico a las oficinas correspondientes. Se
debe enviar la solicitud de constitucion, un archivo PDF con el contrato privado
y/o escrituras debidamente firmadas electronicamente y un archivo PDF con los
formularios de registro de accionistas y administradores, con copia de cedula y
firmados electronicamente.

4. Se creara el tramite con la solicitud enviada y la informacion sobre el estado de
la constitucion serd enviada via correo electronico.

5. Revision de la documentacion por el area de registro de sociedades. De ser el
caso, durante este proceso se enviara correos electronicos para subsanar
cualquier duda por parte del area de registro de sociedades. De no haber
inconveniente se generara las inscripciones de contratos y nombramientos.

6. Se finaliza el proceso informando via correo electronico la correcta

conformacion de la sociedad y demas informacion pertinente.

Para la etapa de pre — embarque es necesaria la transmision electronica de una
Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE) con datos del exportador, descripcion
de mercaderia, datos del consignatario, destino de carga, cantidades, peso en el
sistema ECUAPASS que se acompafia con la factura o proforma. Continuando con
el proceso de exportacion se toma como referencia las INCOTERMS para establecer

las obligaciones de las partes involucradas en el proceso.

Finalmente, para el proceso post — embarque se debe regularizar la Declaracion
Aduanera de Exportacion y obtener el documento definitivo mediante un registro
electronico que da por terminado el proceso de exportacion. (Proecuador; Ministro

de Comercio Exterior; Direccion de Balcon de Servicios)
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El proceso aduanero en el pais receptor (Canada) consiste en la revision de la

documentacion del proceso, inspeccion de la mercancia y pagos pertinentes. Todo

el proceso de transporte y tramites aduaneros en los paises emisores y receptores

seran realizados por la empresa de entregas Servientrega.

6. Estudio financiero

6.1 Analisis de flujos de caja del proyecto

Los flujos de caja son uno de los indicadores mas importantes para determinar la

viabilidad de una empresa a través del desempefio de sus ingresos y egresos en el

departamento contable y financiero. El flujo de caja nos brinda informacion sobre la

salud financiera de una empresa y los recursos que genera en un periodo especifico

de tiempo. “Se utiliza para indicar la acumulacion neta de activos liquidos durante

un periodo concreto.” (ESERP)

6.1.1. Flujo de caja inicial

La empresa requiere un capital de $104.403,00 de los cuales $31.500 o el 30,17% del

total sera proporcionado como capital propio y los restantes $72.903 o el 69,83% se

lo obtendra del sector financiero amortizado a 5 afios.

Para la elaboracion del flujo de caja se utilizo6 una plantilla financiera de Excel que

contiene las siguientes secciones:

Resumen de ventas.

Plan de inversion.

Capital de trabajo neto.
Propiedad planta y equipo.
Gastos generales.
Nomina.

Amortizacion.

Tasa minima aceptable de retorno.

Flujo de caja.
Depreciacion.

Punto de equilibrio.
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6.1.1.1.Inversion inicial activos

Tabla 32: Plan de inversion

RUBROS DE INVERSION e
RECURSOS
ACTIVOS FLJDS
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO $ 26.794
APLICACION INFORMATICA WEB $ 10.000
TOTAL ACTIVOS FLIOS $ 36.794
ACTIVOS NOMINALES

GASTOS DE CONSTITUCION $ 2500
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $1.000
TOTAL ACTIVOS NOMINALES $ 3.500
CAPITAL DE TRABAJO $64.110
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 64.110
TOTAL INVERSIONES $ 104403
CAPITAL PARA FINANCIAR $ 72903
% CAPITAL PROPIO 30,17%
% CAPITAL A FINANCIAR 69,83%
CAPITAL PROPIO $ 31.500
OTROS

APLICACION INFORMATICA WEB $10.000
GASTOS DE CONSTITUCION $2.500
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $ 1.000
PARTICIPACION TRABAJADORES 15,00%
IMPUESTO A LA RENTA 22,00%

Fuente: El autor.



Tabla 33: Capital de trabajo

ANO 1
CAJA MINIMA 5 " DiAS /VENTA
CUEMTAS POR COBRAR PROMEDIO 60 " pias
INVEMTARIO PROMEDIO 30 " pias
PROVEEDORES DiAS PROMEDIO 30 " pias
VENTAS PROYECTADAS 360.000,00
COSTC DE VENTAS % 239.760,00
CAPITAL DE TRABAJO NETO ANO 1
CAJA L 5 4.931,51
365
CUENTAS POR COBRAR VENEAS 60 59.178,08
365
INVENTARIOS O 30 19.706,30
365
PROVEEDORES CERTD VENT 30 19.706,30
365
CAPITAL DE TRABAJO NETO $ 64.109,59
CAPITAL DE TRABAIO INCREMENTAL $ 64.109,59

Fuente: El autor.

6.1.1.2.Fuentes de financiamiento

El financiamiento del proyecto se encontrara dividido en capital propio y un crédito

del sector financiero. El capital propio comprendera el 30,17% mientras que el crédito

del sector financiero sera el restante 69,83%. El capital propio es un aporte de dos

socios; uno ubicado en Ecuador y otro en Canada (80% y 20% respectivamente). El

socio de Canada sera el encargado de la distribucion del producto al cliente final.
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Tabla 34: Fuente de financiamiento

TOTAL INVERSIONES $ 104 403
CAPITAL PARA FINANCIAR $ 72,903
% CAPITAL PROPIO 30,17%
% CAPITAL A FINANCIAR 69.83%
CAPITAL PROPIO $ 31.500

Fuente: El autor.

La tasa de interés activa efectiva para el crédito del sector financiero fue tomada del
maximo valor de tasa de interés efectiva para el sector de productivo PYMES de
11,83% perteneciente al mes de Febrero del 2021 segtn el Banco Central del Ecuador.
(Banco Central del Ecuador, 2021)

6.1.2. Flujo de caja operativo
“Cantidad de dinero en efectivo que entra y sale de la empresa mediante las
operaciones directamente relacionadas con el ejercicio de su actividad, sin tener en

cuenta los costes de financiacion.” (ESERP)
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6.1.2.1.Ingresos proyectados

A continuacion, se presenta el analisis de los ingresos proyectados para los siguientes 5 afios. El valor utilizado para el ejercicio es de 15

dolares de Estados Unidos que tiene una paridad de $1 — C$1,26. Es decir, 15 dolares de Estados Unidos es similar a 18,97 ddlares

canadienses.

Tabla 35: Ventas proyectadas

ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYQ JUNIO JuLio AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL

CANTIDAD 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00  2.000,00 2.000,00 24.000,00
PRECIO DE VENTA 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
|TOTAI. DE INGRESOS 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 BED.I]I]D,I]D|

|CUSTU DE VENTAS  66,6% 19.980,00 19.980,00 19.980,00 19.980,00 19.980,00 19.980,00 19.980,00 19.980,00 19.980,00 19.980,00 19.980,00 19.980,00 239.?ED,DI}|

Fuente: El autor.
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Tabla 36: Tabla de costos

Costo por
Costo Unit  unidad

Agua 0,00041 0,00000533
Glicerina vegetal 15 1,25
Ceniza volcdnica 0,5
Aceites esenciales Doterra 110 0,55
Envase impreso 4,19 4,19
Dispensador 2,2 2,2
Caja carton 1,3 1,3
Total 9,99

Fuente: El autor.

6.1.2.2.Egresos proyectados

A continuacion se muestra una tabla con la informacion de egresos proyectados en

torno a los gastos administrativos, gastos de ventas, gastos financieros y servicios de

la deuda.

Tabla 37: Resumen Egresos plan de inversion

AROS
CONCEPTO 1 2 3 4 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS § 65.652,63 $ 65.652,63 § 65.652,63 $ 65.485,96 $ 65.485,96
Servicios Basicos $ 1.680.00 $ 1.680,00 $ 1.680,00 $ 1.680,00 $ 1.680,00
Mantenimiento $1.440.00 $ 1.440,00 $1.440,00 $1.440,00 $1.440,00
Gasto Uniformes $ 150,00 % 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00
Utiles de Aseo y limpieza 5 600,00 $ 600,00 5 600,00 $ 600,00 5 600,00
Utiles de Oficina $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00
Sueldos y beneficios § h7.852 96 5 57.852,96 § A7.852 96 $ 57.852,96 § A7.852 96
Depreciaciones $ 1.169,67 $ 1.169,67 $ 1.169,67 $1.003,00 $1.003.00
Ofros gastos $ 2.400.00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00
Gasto Arriendo $7.104,00 $ 7.104.00 $7.104,00 $ 7.104.00 $7.104,00
GASTOS DE VENTAS $ 5.000,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00
Gasto de Publicidad $ £.000,00 $5.000,00 $ £.000,00 $5.000,00 $ £.000,00
GASTOS FINANCIEROS $8.624,45 $7.262,28 $ 5.738,97 $ 4.035,45 $4.035,45
Intereses pagados 5 B8.624 45 5726228 5 5.738,97 54.03545 54.03545
SERVICIO DE LA DEUDA $20.138,95 $ 20.138,95 $20.138,95 $ 20.138,95 $20.138,95
TOTAL EGRESOS 106.520,03 105.157,86 103.634,55 101.764,36 101.764,36

Fuente: El autor.
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6.1.2.3.Flujo de caja proyectada

A continuacion se muestra el flujo de caja proyectada para un periodo de 5 afos.

Tabla 38: Flujo de caja

CONCEPTO s
o 1 2 3 4 5
VENTAS SERVICIOS 360.000,00 396.000,00 435.600,00 479.160,00 527.076,00
(-)COSTOS DE VENTAS 239.760,00 263.736,00 290.109,60 319.120,56 351.032,62
= UTILIDAD ERUTA EN VTAS 120.240,00 132.264,00 145.490,40 160.039.44 176.043,38
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 71.586,96 71.586,96 71.586,96 71.586,96 71.586,96
( - ) DEPRECIACIONES 1.169.,67 1.169.67 1.169,67 1.003.00 1.003.00
(-) GASTOS DE VENTAS 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
= UTILIDAD OPERACIONAL 42.483,37 54.507,37 B7.733,77 82.449.48 98.453,42
(-) GASTOS FINANCIEROS 8.624.45 7.262.28 5.738,97 403545 4.035,45
Intereses pagados 8.624.45 7.262.28 5.738,97 403545 4.035,45
= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 33.858,92 47.245,09 61.994,80 78.414,03 94.417,97
Part. utilidades Trabajadores 5.078.84 7.086.76 9.299 22 11.762,10 14.162,70
UTIL IDAD ANTES DE IMPTOS 28.780,08 40.158,33 52.695,58 66.651,92 80.255,27
Impuesto a la Renta 6.331,62 8.834,83 11.593,03 14.663,42 17.656,16
=UTILIDAD NETA 22.448.47 31.323,49 41.102,55 51.988,50 62.599,11
Flujo de Caja de Operaciones
= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 33.858,92 47.245,09 61.984,80 78.414,03 94.417,97
Part. utilidades Trabajadores -5.078,84 -7.086,76 -9.209 22 -11.762,10 -14.162,70
Impuesto a la Renta -£.331,62 -5.834,83 -11.593,03 -14.663.42 -17.656,16
(+)Depreciacion 1.169.67 1.169.67 1.169.,67 1.003,00 1.003.00
Total Flujo de Caja Operacional 23.618,14 32.493,16 42.272,22 52.991,50 63.602,11
Flujo de Caja de Inversiones o valor de liquidacion
Activos -40.293,60 20.015,00
CTHN IMICIAL -64.109,59 -5.410,96 -7.052,05 -7.757.26 -5.532,99 0.00
Recuperacién CTN 64.109,59
Total Flujo de Caja de Inversiones |-104.403,19 0,00 -7.062,05 -7.757,26 -8.6532,99 84.124,59
Flujo de Caja del Proyecto -104.403,18| 23.618,14 254411 34.514,96 44.458,51 147.728,70

Fuente: El autor.
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6.1.2.4.Punto de equilibrio

A continuacion se muestra el punto de equilibrio para el proyecto.

Tabla 39: Punto de equilibrio

o

| ARO 1 2 3 4 5 |
|PE EN VENTAS $240000  $245766  $241.140  §235462 5235462 |
|% CON RESPECTO A LAS VENTAS 69,42% 68,27% 66,98% 65,41% 65,41% |
|PunTo DE EQuILIBRIO EN UNIDADES 1666014 1638440 1607603 1569745 1569745 |

Fuente: El autor.

El punto de equilibrio del proyecto el primer afio es de 15.222 unidades. A partir de
alli, los siguientes afios cada vez es menor el mismo. La empresa desde el primer afio
sobrepasa el punto de equilibrio ya que es necesario al el porcentaje de ganancia es

relativamente bajo y es necesario ventas en volumen para buscar la rentabilidad.

6.1.3. Flujo de caja de liquidacion

Para cuestiones de estudio las proyecciones del estudio son de 5 afios pero no significa
que el proyecto vaya a tener un final tras el periodo proyectado. El estudio esta
realizado a un plazo de 5 afios ya que un tiempo menor daria poca certeza de su
viabilidad. Al final del periodo se esperaria continuar con el proyecto diversificando
la produccion, creando distintas lineas de negocio y expandiendo la exportacion a

distintas ciudades en Canada.

6.1.3.1.Valor de desecho del proyecto

Dentro de la construccion del Flujo de caja existe el elemento denominado valor de
desecho o salvamento del proyecto. Este indicador es de vital importancia para los
inversionistas que participen en un proyecto. La idea es tener en cuenta el valor que
tienen los activos al finalizar el proyecto sin tomar en cuenta la depreciacion. Para
este cometido existen 3 formas de calcular el valor de desecho (método contable,
método comercial y método econémico) y para este proyecto se aplicard el método

contable. (Conexion ESAN, 2019)
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[lustracion 31: Tabla de depreciacion

DETALLE TOTAL VIDA (TIL DEPRECIACION ANO 1 |DEPRECIACION AHO 2 |DEPRECIACION ANO 3 |DEPRECIACION AN O 4 [DEPRECIACION AHO & U‘a‘;gf;z;'\?gos

EDIFICIOS 000 20 §0.00 0,00 5000 3000 5000 $0.00
EQUIPD DE COMPUTO £ 500,00 3 § 166,67 § 166,67 £ 166,67 $0.00
EQUIPO DE OFICINA £ 270,00 10 £27.00 §27.00 §27.00 $27.00 £27.00 $ 135,00
MAQUINARIA Y EQUIPO £ 960000 10 £ 960,00 § 960 00 £ 960,00 £ 960,00 £ 960,00 £ 4. 800,00
MUEBLES ¥ ENSERES £ 160,00 10 £ 16,00 §16.00 § 16,00 £ 16,00 £ 16,00 £80.00
TERRENOS £ 15.000,00 §0.00 £0.00 £0.00 2000 5000 £ 15.000.00
VEHICULOS DE TRANSPORTE £0.00 5 $0,00 £0,00 £0.00 $0.00 $0.00 50,00

TOTAL § 25.530,00 § 1.169,67 § 1.169,67 § 1.169,67 £1.003,00 £ 1.003,00 § 20.015,00
TOTAL DEPRECIACION £ 551500

Fuente: El autor

El valor en libros del total de activos es de $25.530. En la tabla mostrada posteriormente se detalla la depreciacion de los distintos tipos de

activos en el periodo de 5 afnos que contempla el estudio del proyecto. El valor final de desecho es de $20.015 tras depreciacion en el periodo

de tiempo establecido.
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6.2 Analisis de la tasa de descuento del proyecto

Es el costo de la medicion de la oportunidad sobre el capital o demas recursos. Es
fundamental para los inversores el conocer el rendimiento que tiene su capital u
otros recursos en un proyecto. La tasa de descuento mide la rentabilidad de los

recursos a lo largo del tiempo. (Herrera, 2008)

6.2.1. Tasa de descuento

Para el proyecto, se ha considerado como tasa de descuento el Costo medio

ponderado de capital o WACC (Weighted Average Cost of Capital por sus siglas en

ingles).
Para el calculo de la tasa de interés se considera:

= El costo total del proyecto.

» El porcentaje de capital propio. (30,17%)
= El porcentaje de crédito. (69,83%)

* El impuesto a la renta. (22%)

= Costos de los fondos propios.

* Costo de deuda financiera.
Formula para calcular el WACC o Costo medio ponderado de capital:
WACC=Ke E/(E+D)+Kd(1+T) D/(E+D)
Doénde:

Ke = Costo de los fondos propios-

E = Fondos propios.

Kd = Costo de la deuda financiera.

D = Deuda financiera.

T = Tasa impositiva.

WACC 9,79%
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El valor de la tasa de interés 0 WACC del proyecto, aplicando la formula, es de

9,79%. El valor obtenido tendra una repercusion para el analisis de si el producto es

viable o no.

6.2.2. Tasa minima aceptable de rendimiento

El porcentaje del costo de oportunidad del accionista nos da el punto de partida para

confirmar una Tasa minimo aceptable de rendimiento o TMAR.

Para el siguiente calculo se toma en cuenta los siguientes factores:

= (Calculo del WACC.

» Tasa de interés al que cerro el afio que se ubico en 1%.

= Tasa de interés efectiva activa de 11,83%. (Banco Central del Ecuador, 2021)

A continuacion se presentan los resultados de la plantilla financiera:

Tabla 40: Tasa minima aceptable de rendimiento

Kd

Ks

Inflacion

Inversion Total = VALOR DE LA EMPRESA
DEUDA A VALOR DE LA EMPRESA
CAPITAL A VALOE DE LA EMPRESA

11.83%
10.00%
1.00%

5 104.403,19
69.83%
30.17%

TMAR ACCIONISTA Ks INFLACION Prima
10,00% 1.00% 0.10%
TMAR PONDERADA ACCIONIST. 11,10% 30,17% 3.35%

TMAR DEUDA Kd INFLACION Prima
11.853% 1.00% 0.12%

TMAER PONDERADA DEUDA (2) 12.95% 69.83% 9.04%

TMAR PONDERADA 12.3%%

Fuente: El autor.

76



La tasa esperada por los accionistas es del 10% sobre la inversion. El calculo de la
TMAR es de 12,39%, por tanto se puede decir que el accionista tiene un 2,39%
adicional de ganancia sobre sus aportes. Como resultado la inversion puede resultar

muy atractiva.

6.2.3. Estructura de financiamiento
Para el proyecto se establecid que sobre el total del financiamiento se destinara un

30,17% de capital propio y un 69,87% adquiridos de instituciones financieras.

Tabla 41: Estructura de financiamiento

Estructura Financiamiento

Total inversion $ 104.403
Capital propio $ 31.500
Capital por financiar $ 72.903
% Capital propio 20,195
% Capital por financiar 69,83%

Fuente: El autor.

6.3. Indicadores financieros

6.3.1. VAN
Es el valor periddico de los flujos de efectivo a tiempo presente. El VAN contempla
los ingresos y egresos futuros a un valor actual entendiéndose que los recursos

tienen un valor distinto a lo largo del tiempo. (Mete, 2014)

Tabla 42: VAN

Flujo de caja del proyecto & (104.403,19) $ 21.511,63 $ 21.105,30 $ 26.078,98 $ 30.596,09 § 92.597,18

WACC 9,79%
VAN § 87.486,00

Fuente: El autor.

Tomando en cuenta toda la informacion financiera previamente citada como la
inversion inicial, el tiempo de duracion del estudio del proyecto y traer los valores

proyectados a valor presente da como resultado un VAN positivo de $87.486,00. Se
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puede concluir que tanto la tasa de descuento como la tasa minima de aceptable de

rendimiento son correctas y el proyecto es viable.

6.3.2. TIR
“Se define como la tasa de descuento que iguala el valor presente de los ingresos del
proyecto con el valor presente de los egresos. Es la tasa de interés que, utilizada en

el calculo del Valor Actual Neto, hace que este sea igual a 0.” (Mete, 2014)

Tabla 43: TIR

VAN 87.486,00

WACC 9,79%

TMAR 11,66%
TIR 29,96%

Fuente: El autor.

La tasa interna de retorno o TIR es de 29,96%. Lo que nos indica que el retorno de
la inversion es del valor previamente indicado y que supera la tasa minima de retorno

indicando que el proyecto es positivo.

6.3.3. Periodo de recuperacion de inversion

El periodo de recuperacion de la inversion en su totalidad para el proyecto es de 3,14
afios. Entendiendo que es una inversion relativamente alta, el entendible que el
periodo de recuperacion de inversidon no sea tan corto. El resultado del tiempo de

recuperacion de la inversion se obtiene con los datos en el flujo de caja.

Tabla 44: Periodo de recuperacion

Periodo de recuperacion de inversion en afios 3,47

Fuente: El autor.

A partir del tiempo previsto en el calculo de recuperacion de inversion que es de 3,47

los ingresos seran considerados ganancias sobre la inversion.
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6.3.4. Indice de rentabilidad
El indice de rentabilidad obtenida con la plantilla financiera en el flujo de caja es de
1,84. Se entiende que por cada dolar invertido se recuperara 1,84 dolares volviendo

un proyecto muy atractivo para inversores.

Tabla 45: indice de rentabilidad

[ndice de rentabilidad 1,84

Fuente: El autor.

6.3.5. Evaluacion financiera
Con base a la informacion obtenida y los indicadores financieros estudiados se puede

concluir que el proyecto es viable basados en los siguientes puntos:

= EI VAN del proyecto es positivo, entendiendo que el proyecto es rentable en
el periodo de tiempo proyectado.

= La TIR es mayor a la tasa minima aceptable sobre rendimiento y la tasa de
descuento por lo que la inversion sera atractiva por su retribucion.

= El tiempo de retorno de la inversion es relativamente corto, aun cuando es de
3,47 afios, tomando en cuenta el monto de la inversion resulta atractivo como

inversion a mediano plazo.

7. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

e Con el estudio del entorno apoyado en la matriz PESTEL se puede concluir que
es factible el desarrollo del proyecto tomando en cuenta los factores externos.
Cabe recalcar la gran importancia de notar con un arancel de valor 0% para la
partida arancelaria del producto a Canada.

e FElmercado canadiense se encuentra abarrotado por marcas de talla internacional
en la venta de jabones; o que nos indica que el mercado es atractivo. Como se
menciono previamente, basandose en un estudio de mercado de Proecuador, las
empresas de talla internacional pretender comprar firmas de cosmética natural

nacionales para no perder una porcion del mercado natural. El ingreso con una
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propuesta de origen nacional es un gran diferenciador que puede acceder a una
porcion de mercado.

e La eleccion de un producto de origen natural con materia prima oriunda del
Ecuador es acertada en cuanto al consumidor final. Productos exodticos, en
especial para el cuidado de la piel como lo es el jabon liquido a base de ceniza
volcanica, resulta llamativo para el posible cliente ademas de brindar beneficios
deseados. Con el estudio cuantitativo se demostré que el 45,7% de los
potenciales clientes estarian muy dispuestos a adquirir el producto y el 38,6%
estarian dispuestas a adquirirlo.

e FElindice de rentabilidad del proyecto demuestra que por cada dolar invertido en
el mismo se tendra una retribucioén de 1,84 doélares. El tiempo de recuperacion
es relativamente corto con un tiempo estimado de 3, 47 afios. En cuanto a los
indicadores financieros, el VAN la TIR son positivos y con cifras atractivas para

el inversionista. (87.486,00 y 29,96% respectivamente)

Recomendaciones.

e El estudio realizado, sustentado con indicadores financieros demuestran la
rentabilidad del proyecto. Sin embargo, es de vital importancia mantenerse
actualizado puesto que en la ejecucion podria presentarse inconvenientes.

e Se recomienda estar pendiente de las relaciones comerciales entre los paises
Ecuador y Canadé ya que ha habido muchos acercamientos y el materializar un
convenio podria resultar extremadamente beneficioso para la penetracion del
mercado.

e El mercado de la cosmética natural se encuentra en auge, pero seria interesante
plantear una diversificacion de cartera para no solo incursionar en el area de los
jabones sino en productos diversos para el cuidado personal.

e A largo plazo, se podria plantear un crecimiento horizontal de la empresa. Como
se menciono, no existe un mercado como tal de ceniza volcénica, por lo que
podria pensarse en crearlo para surtir de la materia prima a demas empresas que
deseen implementarlo en sus productos naturales.

e Las estrategias principales para llegar al consumidor, asi como para crear una

fidelizacion con la empresa son, entre otras, el compromiso con el medio
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ambiente. Por esta razon jamas se debera dejar de lado esta tendencia ya que
podria resultar contraproducente.

e Serecomienda siempre mantener la estrategia de mds por mas ya que el mercado
canadiense no compite por precios sino por beneficios brindados. Asi mismo, se
recomienda, siempre contar con los mejores proveedores de materia prima con
relacion costo — calidad.

e El estudio financiero, asi como los indicadores financieros, se deben mantener
en constante monitoreo para poder reaccionar a tiempo ante cualquier
eventualidad. Simplemente al tener un factor de paridad monetaria lo vuelve
muy inestable y propenso a cambios con consecuencias que podrian perjudicar

el crecimiento de la empresa.
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Anexos

Anexo 1. Formato entrevista experto

Entrevista experto: Nicole Icaza

Terapista naturista

PLAN DE NEGOCIOS PARA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
EXPORTADORA DE JABON LIQUIDO A BASE DE CENIZA VOLCANICA DESDE
QUITO, ECUADOR

1. ¢Cuales han sido sus motivaciones para entrar en la medicina natural?
2. (Cbémo observa el crecimiento del mercado de la medicina y cosmética natural en
los préximos afos?
Precio
3. (Cree que el precio es un factor determinante para las personas al momento de
adquirir productos cosméticos naturales y de cuidado de la piel?
4. (Cual cree que es el precio mas conveniente o el que usted estaria dispuesto a
pagar por el producto mencionado?
5. (En el mercado de los cosméticos naturales y productos de cuidado de la piel
existe mucha competencia relacionada con el precio?
Producto
6. (Cuéles son los componentes con mayores beneficios trae a los consumidores y
cuales son mas atractivos para los clientes?
7. (Cuan importante es el empaque y el envase para la decision de los clientes al
adquirir productos naturales?
8. (Cree que el e-commerce resultaria una alternativa atractiva para los clientes,
ajustando un poco sus habitos de consumo?
Plaza
9. (Cree que un producto como un jabon a base de ceniza volcéanica, entendiendo

que no es un producto de venta masiva, es importante que se encuentre en

supermercados o en tiendas de productos especializadas?

85



10. ;Crees que existe una relacion directa entre una mayor acogida por parte de los
consumidores con el hecho de que es un producto artesanal?
Promocién
11. ;Qué caracteristicas recomienda resaltar sobre un producto con dichas
caracteristicas para ser mas llamativo para el cliente?
12. ;Cree que las personas confunden el hecho de que por ser un producto artesanal

no es de calidad?

Anexo 2. Formato entrevista posible cliente
Entrevista posible cliente: GianFranco Cisneros

1. ;Cudles serian sus motivaciones para entrar en el mercado de la cosmética natural
antes que el convencional?

2. (Cuadl es su experiencia en el mercado de los cosméticos natural y cual es su
opinidn sobre su crecimiento?
Precio

1. (Cree que el precio es un factor determinante para las personas al momento de
adquirir productos cosméticos naturales y de cuidado de la piel?

2. (Cuadl cree que es el precio mas conveniente o el que usted estaria dispuesto a

pagar por el producto mencionado?

Producto

1. (Cuan importante es el empaque y el envase para la decision de los clientes al
adquirir productos naturales?
Plaza

1. (Cree que el e-commerce resultaria una alternativa atractiva para los clientes,
ajustando un poco sus habitos de consumo?

2. (Cree que un producto como un jabén a base de ceniza volcanica, entendiendo
que no es un producto de venta masiva, es importante que se encuentre en
supermercados o en tiendas de productos especializadas?

Promocion

86



(Existe una relacion directa entre una mayor acogida por su parte, con el hecho
de que es un producto artesanal?

(Qué caracteristicas recomienda resaltar sobre un producto con dichas
caracteristicas para ser mas llamativo?

(Cuadl es su opinidn sobre el mercado de la cosmética natural en Canada?

(Cree que las personas confunden el hecho de que por ser un producto artesanal

no es de calidad?

Anexo 3. Formato entrevista competencia o experto en el sector

Estudio cualitativo: Entrevistas

10.

11.

(Cuales han sido sus motivaciones para entrar en el mercado de la cosmética
natural?

(Cudl es su experiencia en el mercado de los cosméticos natural y cudl es su
opinidn sobre su crecimiento?

(Como observa el crecimiento del mercado en los préximos anos?

(Cree que el precio es un factor determinante para las personas al momento de
adquirir productos cosméticos naturales y de cuidado de la piel?

Basado en su experiencia, ;Cudl cree que es el precio mas conveniente o el que
usted estaria dispuesto a pagar por el producto mencionado (jabon liquido de
300ml a base de glicerina, ceniza volcéanica y aceites esenciales)?

(En el mercado de los cosméticos naturales y productos de cuidado de la piel
existe mucha competencia relacionada con el precio?

(Cuaéles son los componentes para la fabricacion de un jabon liquido que mayores
beneficios trae a los consumidores y cudles son mas atractivos para los clientes?
(Cuan importante es el empaque y el envase para la decision de los clientes al
adquirir productos naturales?

(Podria comentarme cuales han sido las experiencias con distintos proveedores
de materia prima?

(Cree que el e-commerce (venta a través de aplicaciones como
Instagram/Facebook o paginas web) resultaria una alternativa atractiva para los

clientes, ajustando un poco sus habitos de consumo?
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12. ;{Cree que un producto como un jabon a base de ceniza volcénica, entendiendo
que no es un producto de venta masiva, es importante que se encuentre en
supermercados o en tiendas de productos especializadas?

13. ;Cuales han sido las mejores estrategias comerciales para mejorar las ventas de
sus productos?

14. ;Existe una relacion directa entre una mayor acogida por parte de los
consumidores con el hecho de que es un producto artesanal?

15. {Qué caracteristicas recomienda resaltar sobre un producto con dichas
caracteristicas (jabon liquido de 300ml a base de glicerina, ceniza volcanica y

aceites esenciales) para ser mas llamativo para el cliente?

Preguntas opcionales:

3. (Cual es su opinidn sobre el mercado de la cosmética natural en Canada?

4. ;Cree que las personas confunden el hecho de que por ser un producto artesanal
no es de calidad?

5. ¢Qué tan rentable ha sido su trayectoria en el mercado de cosmética y cuidado de

la piel?
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Anexo 4. Tabla de amortizacion

importe del préstamo 72 903,19 Pago programado 20.138,95
Tasa de interés anual 11,83% Numero de pagos programados 5
Periodo del préstamo en afos 5‘ Numero real de pogos 1
Numero de pagos por afio 1 Importe total de pagos anticipados 0,00
Fecha de inicio del préstamo 02/07,/2020 importe total de intereses 2779156

NOMBRE DE LA ENTIDAD DE CREDITO

FECHA DE PAGO SALDO INICIAL PAGO PROGRAMADO IMPORTE TOTAL DEL PAGO PRINCIPAL INTERES SALDO FINAL INTERES ACUMULADO
1,00 02/07/2020 72.903,19 20.138,95 20.138,95 11.514,50 8.624,45 61.388,69 8.624,45
2,00 02,/08,/2020 61.388,65 20.138,95 20.138,95 12.876,67 7.262,28 48.512,02 15.886,73
3,00 02,/09,/2020 45.512,02 20.138,95 20.138,95 14.399,98 5.738,97 34.112,04 21.625,70
4,00 02,/10/2020 34.112,04 20.138,95 20.138,95 16.103,50 403545 15.008,54 25.661,15
5,00 02/11,/2020 15.008,54 20.138,95 18.008,54 15.878,13 213041 0,00 27.791,56

Fuente: El autor.
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