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PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE VENTAS DE
COSMETICOS Y PRENDAS DE VESTIR EN LA CIUDAD DE MILAGRO

RESUMEN

El presente trabajo de titulacion se ha elaborado con la finalidad de crear un negocio de
ventas de cosméticos y prendas de vestir en la ciudad de Milagro denominado “Mut
Cosmetics & Clothes”, que esté dedicado a la comercializacion y distribucion de productos
de calidad, especializada en satisfacer las necesidades de sus clientes a través de un servicio

de calidad brindado en su tienda fisica y mediante las redes sociales.

Mut Cosmetics & Clothes ofrece a sus clientes el servicio de atencidn personalizada esto
quiere decir asesoria en sus compras dependiendo los gustos de los clientes, ademas que
utiliza estrategias de comercializacién y distribucién utilizando las redes sociales brindando
asi informacion acerca de los productos que ofrece y contestando las inquietudes que tengan
los interesados. Esta empresa dispone del servicio de entrega a domicilio con la finalidad
de que el cliente pueda hacer sus pedidos desde su casa y realice el pago mediante
transferencia bancaria y de esta manera pueda recibir el producto sin tener que salir de la

comodidad de sus hogares o trabajos.

En este trabajo de titulacion se han aplicado varias herramientas econémicas y financieras
que indican la rentabilidad del negocio, teniendo este una recuperacién de su inversién antes
del tercer afio y una utilidad neta que resulta positiva para el negocio y para la sociedad ya
que mediante la implementacién de este negocio se estara generando asi puestos de trabajo,
asi como se lo detalla en la estructura organizacional de este emprendimiento, que indica los
cuatro departamentos necesarios para la operatividad del negocio asi como del personal que

lo conforma.

PALABRAS CLAVE: cosméticos, rentabilidad, inversion, transferencia bancaria.



BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A SALES COMPANY FOR
COSMETICS AND CLOTHING IN THE TOWN OF MILAGRO

ABSTRACT

The present graduation work has been developed with the purpose of creating a sales
business for cosmetics and clothing in the town of Milagro called "Mut Cosmetics &
Clothes", which is dedicated to the marketing and distribution of quality products,
specialized in meeting the needs of its customers through a quality service provided in its

physical store and through social networks.

"Mut Cosmetics & Clothes" offers its customers personalized service. This means advice on
their purchases depending on their tastes, also using marketing strategies and distribution
using social networks providing information about the products offered and answering the
concerns that interested parties have. This company has home delivery service, so that
customer can make their orders from home and make the payment by wire transfer. Thus
they can receive their products without having to leave the comfort of their homes or

workplaces.

In this graduation work, several economic and financial tools have been applied which
indicate the profitability of the business, therefor promising a return on investment before
the third year and a net profit. That is would also be positive for the local society since by
means of the implementation, this business would be generating jobs as it is detailed in the
organizational structure of this venture. In this paragraph the four departments necessary for

the operation of the business as well as its staff are indicated.

KEY WORDS: cosmetics, profitability, investment, wire transfer



INTRODUCCION

En la actualidad el emprendimiento a nivel mundial ha tomado un papel fundamental ya que
por los problemas econémicos que existen en la sociedad a nivel de empleo, estos han
tomado una gran importancia en las economias por lo que el emprendimiento nace como la
actitud y aptitud de las personas que desean realizar nuevos proyectos, retos como una

medida que les permita mejorar su calidad de vida.

Actualmente en el mundo de los cosméticos se busca que las mujeres mejoren su aspecto
fisico, que se vean siempre mas juveniles, frescas, ocultando imperfecciones y resaltando su
belleza. En los productos como ropa y perfumeria se puede observar que personas siguen
nuevas tendencias, siendo esta una gran oportunidad para poder implementar un negocio.
Durante los Gltimos cinco afios la demanda de productos de belleza y perfumes ha
incrementado significativamente asi indica la Asociacion Ecuatoriana de Productores y
Comercializadores de Cosméticos, Perfumes y Productos de Cuidado Personal
(Procosméticos) (Maldonado, 2018), ya que en la actualidad se considera que la aplicacion
de los productos mencionados identifican a una persona mas sofisticada y preocupada por si

misma, que aspira distinguirse de los demas luciendo de una manera peculiarmente atractiva.

Existen diversas desfavorables a los cosméticos que dependen del tipo de la piel de la
persona que la utilice y de la misma manera de su sistema inmunoldgico, ya que la piel sana
es una excelente barrera protectora para la mayoria de las sustancias, el uso de ciertos
productos sin registro sanitario o sin el proceso de elaboracién adecuado puede causar

dermatitis irritativas o alérgicas.

Por lo que este trabajo de titulacién plantea establecer un plan de negocios con la idea de
colocar a “Mut Cosmetics & Clothes” como una empresa que tiene la finalidad de ofrecer
productos en diferentes lineas que cubran las necesidades de las mujeres y hombres para
verse y sentirse bien; resaltando su personalidad y belleza, siguiendo las tendencias actuales
en el Ecuador y en el mundo. El negocio se desea implementar en la ciudad de Milagro ya
que en esta localidad no existen empresas con caracteristicas a esta, que logren cubrir sus
expectativas y necesidades. La encuesta es una de las herramientas que se utiliza para realizar
un analisis de mercado, en donde los posibles clientes identifiquen productos con mayor

acogida, segun sus gustos y preferencias.



CAPITULO 1

1. PRESENTACION DEL EMPRENDIMIENTO

1.1. Descripcion del negocio
“Mut Cosmetics & Clothes” es una empresa dedicada a la comercializacion y distribucion
de productos de calidad; especializada en la linea de belleza de la mujer, ademas de la venta
de ropa y perfumes para caballeros y damas, a través de espacio fisico y del internet, con la
finalidad de ampliar progresivamente la variedad de productos y la cartera de clientes que

pueden realizar sus compras por unidad o al por mayor.

Este negocio ofrece el servicio de entrega de los productos a su lugar de domicilio o trabajo
siempre pensando en satisfacer las necesidades de los clientes sin interrumpir sus horarios

de labores o que tengan que salir de sus hogares.

El uso del maquillaje tiene como finalidad denotar en las mujeres una personalidad definida
ademas de propiciar un aspecto mas jovial ante la sociedad, es en el caso del uso de la
perfumeria y vestimenta que ha incrementado en la actualidad dando como efecto la alta
cantidad de oferta de marcas y estilos, pero no siendo reciproca la oferta de las mismas en la
ciudad de Milagro donde se plantea establecer esta idea de negocio, por lo que el mismo se

considera un 6ptimo nicho de mercado.

En este negocio se ofertan diversas marcas de perfumeria reconocida como, por ejemplo:
Dolce & Gabanna, Polo, Hugo Boss, Calvin Klein, Paris Hilton, Rihanna, Guess, Cartier,
entre otras. Referente al catalogo de productos de maquillaje se cuenta con productos marca
Kylie, Mac, Maybelline, Huda Beauty y demas.

1.2. Mision
Mut Cosmetics & Clothes ofrece a las mujeres y los hombres lo mejor en productos
cosmeéticos y prendas de vestir en términos de calidad, eficacia y seguridad a través de

servicios innovadores.

1.3. Vision
Ser una empresa multifacética de cosméticos y prendas de vestir reconocida en el nivel
nacional, preferida por sus clientes debido al extenso catdlogo de productos y a nuestra

capacidad de satisfacer sus necesidades mejorando su apariencia y autoestima.



1.4. Objetivo General
Comercializar los productos cosméticos y prendas de vestir de “MUT COSMETICS &
CLOTHES” mediante el uso de diversas estrategias para lograr posicionarla en la mente del

consumidor.

1.5. Objetivos Especificos

e Ofrecer productos cosméticos y prendas de vestir de alta calidad, de las mejores
marcas a todo el mercado con la finalidad de satisfacer sus necesidades.

e Establecer canales de comunicacion para difundir los precios y caracteristicas de los
cosméticos y prendas de vestir.

e Brindar asesoria a los clientes que se acercan a la empresa referente a cosméticos y
prendas de vestir.

e Analizar la viabilidad econémica financiera del negocio.

1.6. FODA

FIGURA 1 MATRIZ FODA
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1.6.1. Matriz FOFA DODA

TABLA 1 MATRIZ FOFA DODA
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Capacitar a  los

productos que expendemos con la

finalidad de convencer a los
clientes que adquieran los
productos.

(D4-04) Atraer a los clientes con la
difusion de los productos mas
conocidos 'y asi incrementar

nuestra cartera de clientes.

ESTRATEGIAS
SUPERVIVENCIA
(D-A).

(D1-Al) Analizar los precios de

DE

la competencia como referente
con la finalidad de ofertar un
mejor precio para introducirnos
al mercado con gran acogida.

(D2-A2) Invertir en los productos
mas comprados y accesibles para
los clientes hasta aumentar el
capital de la empresa.

(D4-A4) Verificar el
arancelario de los productos a
la finalidad de

comprar cuando este se encuentre

monto
requerir con
en un beneficio para la empresa y

asi venderlos a un mejor precio y

ganar clientes.

Fuente: (Humphrey, 2004)

Elaborado por: Karla Villavicencio




CAPITULO 2

2. MERCADEO Y COMERCIALIZACION

2.1. Andlisis del mercado
El estudio de mercado es la metddica e imparcial labor de recopilar, apuntar y analizar la
informacién cerca de dificultades afines con la venta de bienes y servicios (Carolina
Ramirez-Corzo, 2010).

Segun la American Marketing Association analizar el mercado significa recopilar de manera
sistematica los registro y anélisis de datos sobre los problemas relacionados con los bienes
y servicios, esto nos permite tomar decisiones para el beneficio de la empresa y a su vez

permite poner en marcha un marketing estratégico y operativo. (Gonzalez, 2018).

La preocupacidén que tienen las personas por su apariencia personal se remonta a varios siglos
antes de la era cristiana. En la civilizacién egipcia el refinamiento de los cuidados estéticos
era grande. El cuidado empezaba con un bafio perfumado y terminaba con masajes muchas
veces dolorosos, pero a la vez relajantes. En la edad Antigua, griegos y romanos
perfeccionaron técnicas de maquillaje, en los primeros afios del siglo XX las costumbres del
pasado siguen vigentes y marcando moda a través del cine, television y la publicidad que
idealiza el prototipo de mujer. En la actualidad el maquillaje se ha vuelto indispensable, las
marcas crean productos especializados con tecnologia para el gusto de cada mujer. (Revista
Recarga, 2016).

El término maquillaje es utilizado para designar a todo aquel producto o elemento que sea
usado en la decoracion, coloreado y arreglo de los rasgos faciales de una persona. El
maquillaje se compone de diversos elementos que cumplen especificas funciones y que son
aplicados en partes determinadas del rostro a fin de resaltar, colorear, decorar u ocultar
ciertos rasgos. EI maquillaje es hoy en dia un producto de fécil acceso, pudiéndose
conseguirlo en numerosos negocios y establecimientos. Sin embargo, esto no fue siempre
asi ya que antes era un elemento de lujo al que sélo las clases mas altas tenian acceso.
(Definicion ABC , 2018)

En lo que respecta a la perfumeria, desde las civilizaciones antiguas, egipcios, romanos,
judios, el pueblo asirio y chinos se deleitaban con los perfumes de muchas formas diferentes,

cada cultura la utilizaba para sus propios fines.



En la actualidad, aunque a un nivel m&s o menos general ciertamente se pueda desconocer,
existen diversos tipos de perfumes dependiendo en cierta manera de su intensidad, de sus
materias primas y de la concentracion de la esencia que le otorgaria su aroma caracteristico.
La industria de la perfumeria esta dominada por los nombres mas grandes de la moda, para
quienes la notoriedad casi siempre se acompafia de una colonia que lleva su nombre, como
simbolo de la marca. La invasion cada vez méas grande del mercado por olores nuevos ha

impuesto tendencias y modas. (Betancourt Consulting AB, 2018).
2.1.1. Mercado de Consumo

El sector de la belleza tiene una amplia gama de precios accesibles para cualquier persona
bolsillo. Los precios pueden variar dependiendo de donde o que marca desea comprar, los
precios pueden ser desde una locion $10 en una tienda, $ 50 en venta por catalogo y $ 160

en un establecimiento o tienda reconocida.

En la actualidad se puede observar que las mujeres joévenes, asi como las adultas hasta una
edad de 45 afios se ven interesadas en la compra de los productos como; ropa, maquillaje,
accesorios de moda. De la misma manera los hombres adultos se ven atraidos por perfumeria
de marca de un precio desde $40 hasta el precio de $130 para personas trabajadores,

profesionales.

En base a la encuesta realizada y las tendencias de consumo se denota que el negocio Mut
Cosmetics & Clothes tendra acogida debido a las marcas que ofrece el mismo como por
ejemplo en cosméticos se encuentran las siguientes marcas: Kylie, Mac, Maybelline, Huda
Beauty, Victoria’s Secret, Dolce & Gabanna, Paris Hilton entre otras.

Los productos que ofrece Mut Cosmetics & Clothes son productos y servicios de calidad los
cuales van desde la venta de accesorios para vestir hasta el servicio de entrega a domicilio
de perfumes originales, maquillaje y ropa. Por lo cual tendra una gran acogida en el mercado
porque en virtud de que los clientes conocen las actuales tendencias de moda (refiriéndose
en cuanto a ropa y maquillaje) las consumidoras tratan de cada vez sentirse mejor, y la
manera de realizarlo es mejorando su apariencia ya que de esta depende como se sienta la
misma. Los consumidores hombres a la cual va dirigida esta empresa, son personas que
pasan en reuniones y buscan siempre estar bien presentados y percibir un buen aroma. El
mercado es realmente amplio, por lo que existe una gran variedad de productos que se ofrece

esta en virtud de las necesidad y expectativas de cada cliente. Se implementara estrategias



de venta, publicitarias, promociones por lo que se espera tener una buena acogida de nuestros

productos ya que ofrecemos las mejores marcas, al mejor precio y un excelente servicio.

Es por esto que con el transcurso del tiempo se desea llegar a nivel nacional, entrando asi a
mercados nuevos como seria la region Sierra, Oriente y Galéapagos con la finalidad de

expender nuestros productos y asi obtener mayor renombre y ganancias al mismo tiempo.
MERCADO DE LA DEMANDA
2.1.2. ldentificacion y Caracterizacion de la Demanda

Las personas que forman la demanda en el negocio Mut Cosmetics & Clothes se caracteriza

de la siguiente manera:

TABLA 2 CARACTERISTICAS DEL MERCADO

SEGMENTO DEL MERCADO CARACTERISTICAS
Mujer entre 18 y 24 afios de edad.

Estudiantes, jovenes profesionales que se

sienten capaces de lograr todo lo que se
propone. Con actitud divertida, enérgica y
) _ tiene siempre una buena aptitud. Le gusta ir
Mujeres jovenes
a los sitios de moda, y vestir con las dltimas
tendencias, pero sin perder su propia
identidad. Disfruta sintiéndose bella,
atractiva y llamando la atencién donde va

con lociones que perdure en su piel..

Homobres entre los 18 y 24 afios.

_, Estudiantes, jovenes profesionales que les
Hombres jovenes ) )
gusta vestir en un estilo casual y les gusta

comprar perfumeria de calidad.

Hombres entre los 28 y 40 afios de edad.

Profesionales, trabajadores que les gusta
Hombres adultos estar bien presentados en cualquier
situacién, les gusta vestir de forma comoda

ademas de percibir siempre bien.
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Mujeres entre los 30 y 50 afios de edad.

Profesionales, trabajadoras, amas de casa
_ que les gusta aparentar siempre de menor
Mujeres adultas ) )
edad, ademas de que le gusta siempre
percibir bien con los mejores olores del

mercado.

Elaborado por: Karla Villavicencio
2.1.3. ldentificacion y Caracterizacion de la Oferta
Los productos y servicios de Mut Cosmetics & Clothes son los siguientes:

TABLA 3 IDENTIFICACION Y CARACTERIZACION DE LA OFERTA

Tipo de producto Caracteristicas

Magquillaje Maquillaje de marcas reconocidas en el
mercado por su calidad, entre ellos se
cuenta con labiales, bases en polvos, bases
liquidas, rimel, sombras, rubores entre

otros.

Perfumeria Cremas, Splash y perfumes originales de
larga duracion y excelente calidad que se

podra entregar por servicio a domicilio.

Accesorios de vestir Prendedores de blusas, juegos de pulseras
de mujer con disefios exclusivos hechas a
mano con piedras no usuales y dijes de

acero inoxidable de larga duracién.

Prendas de vestir Blusas, camisetas, vestidos, camisas de
hombre de buena calidad y de marcas

reconocidas en el mercado.

Elaborado por: Karla Villavicencio
2.1.4. Ventaja Competitiva

La principal ventaja competitiva que tiene el negocio Mut Cosmetics & Clothes es el costo
de los productos ya que en el mercado actual en lo que respecta a la perfumeria original se
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encuentran precios elevados, ademas del servicio de entrega a domicilio, pedidos listos para
entregas inmediatas en cuanto a maquillaje, ropa y demas productos que se ofrece.

2.1.5. Estructura Competitiva: Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter juegan uno de los papeles mas importantes, nos hablan de coémo usar
la estrategia competitiva y ademas determinan la rentabilidad que se pueden tener en el
mercado a largo plazo. Las primeras 4 de estas fuerzas van combinadas con otras cuestiones
antes nombradas y que dan origen a la quinta. Estas son las cinco fuerzas de Porter: La
posibilidad de amenaza ante nuevos competidores, el poder de la negociacién de los
diferentes proveedores, tener la capacidad para negociar con los compradores asiduos y de
las personas que lo van consumir una sola vez, amenaza de ingresos por productos

secundarios, la rivalidad entre los competidores. (Leiva, 2015)

FIGURA 2 ANALIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES

Tienda MAC, Avon,
Maybelline, Divas
Makeup, Gloria Saltos.

Rivalidad entre los

PROVEEDORES . COMPRADORES
competidores —
Roxanna Salguerd i €rsonas jovenes y
César Farias Perfume existentes afiultas que les guste

erse bien y percibir
bien.

Victoria's Secret

En lo que respecta a
maquillaje serian los
productos naturales
como vaselina, aceite de
oliva. En perfumes serian
los splash ya que son mas
economicos.

Elaborado por: Karla Villavicencio
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2.2. Investigacion de Mercado
2.2.1. Segmentacion del Mercado

La segmentacion de mercado es un proceso de marketing mediante el cual una empresa
divide o segmenta un amplio mercado en grupos mas pequefios para integrantes con
semejanzas o ciertas caracteristicas en comun. Establece diferencias entre los potenciales

clientes de un producto y los clasifica de acuerdo a diferentes criterios. (Galan, 2015).

e Variable Geografica: Se iniciara en la ciudad de Milagro.

e Variable Demogréafica: Mujeres y hombres de entre (Segmento 1: 18-24 afios,
Segmento 2: Hombres 28-40 afios, Segmento 3: Mujeres 30-50 afios).

e Variable Personal: Se enfocara en el segmento de ingresos medios, serian familias

que ganan mas de $400.
Por ocupacion:
Segmento 1: Estudiantes universitarios, jovenes profesionales.
Segmento 2: Profesionales, trabajadores.
Segmento 3: Profesionales, trabajadoras, amas de casa.
Variable Conductuales:

Segmento 1: Con actitud divertida, enérgica y tiene siempre una buena aptitud. Le gusta ir
a los sitios de moda, y vestir con las Gltimas tendencias, pero sin perder su propia identidad.
Disfruta sintiéndose bella, atractiva y llamando la atencion donde va, que les gusta vestir en

un estilo casual y les gusta comprar perfumeria de calidad.

Segmento 2: Que les gusta estar bien presentados en cualquier situacién, les gusta vestir de

forma cémoda ademas de percibir siempre bien.

Segmento 3: Les gusta aparentar siempre de menor edad, ademas de que le gusta siempre

percibir bien con los mejores olores del mercado.

2.2.2. Mercadeo y Comercializacion
2.2.2.1. Delimitacion del problema
La investigacion de mercado permitird a MutCosmetics&Clothes conocer varios aspectos
importan}tes para la venta e insercion de la marca en la ciudad de Milagro como poblacion
de nuestro estudio, segun el censo realizado en el afio 2010 por el Instituto Nacional de

13



Estadisticas y Censos la cual indica que la cantidad de habitantes de la misma es de 166.634
personas, se procederd a aplicar la formula estadistica establecida para determinar el tamafio
de la muestra.

3.1.2 Tamario de la muestra

TM= —pa

~ (N-1)E?
Zz) +p*q

TM= 166634(0.5%0.5)

T (166634—1)(0.05)2
S e +(05+0.05)

TM=383
3.1.3 Andlisis e interpretacion de resultados
1. Género
TABLA 4 PREGUNTA 1 ENCUESTA

OPCIONES VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Masculino 123 32%
Femenino 260 68%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio

GRAFICO 1 PREGUNTA 1 ENCUESTA

1. GENERO

B Masculino ® Femenino

Elaborado por: Karla Villavicencio
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Anélisis
En esta primera pregunta se obtuvo la contestacion de 383 personas en base a su género, en
el que se pudo encuestar a 123 personas de género masculino y 260 femenino mismos que
accedieron a ser encuestados.
Interpretacion
Al respecto de las personas encuestadas segun su género se puede apreciar el 68% de
personas encuestadas son de género femenino convirtiéndose de manera mayoritaria en
quienes accedieron en realiza la encuesta del presente trabajo. En consecuencia, un 32% de
personas de género masculino accedieron a realizar mostrando interés de la misma.

2. Edad

TABLA 5 PREGUNTA 2 ENCUESTA

18-24 afios 172 45%
28-40 afios 165 43%
41-50 afos 46 12%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio

GRAFICO 2 PREGUNTA 2 ENCUESTA

2. EDAD

W 18-24 afos m28-40 afos m41-50 anos

Elaborado por: Karla Villavicencio
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Andlisis

En esta seccion se puede analizar que la mayoria de encuestados interesados en el objetivo

del presente trabajo se encuentran en un rango de edad de los 18 a los 24 afios de edad, y

muy aproximado de este se encuentran las personas de entre 28 y 40 afios como ultimo se

encuentra a 46 personas de las 383 de entre 41-50 afios.

Interpretacion

En primer lugar, se podra encontrar aquellas personas comprendidas entre los 18-24 afios de

edad con un 45% del 100% de los encuestados. En segundo lugar, se encuentran las personas

entre los 28-40 afios de edad con un porcentaje de 43%. Por Gltimo, se encuentra un grupo

de encuestados del 12% siendo el grupo minoritario de una edad entre 41-50 afios de edad.

3. Indique el orden en la escala del 1-4 ;qué producto es de su mayor interés siendo

el 4 el mayor?

TABLA 6 PREGUNTA 3 ENCUESTA

OPCIONES RESULTADO ‘ VALOR ABSOLUTO ‘ VALOR RELATIVO

Perfumes Uno 165 43%
Magquillaje Dos 115 30%
Ropa Tres 65 17%
Accesorios de vestir | Cuatro 38 10%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
GRAFICO 3 PREGUNTA 3 ENCUESTA

3. INDIQUE EL ORDEN EN LA ESCALA DEL 1-4 ¢QUE
PRODUCTO ES DE SU MAYOR INTERES SIENDO EL 4 EL

m Perfumes

MAYOR?

® Maquillaje  mRopa

10%

Accesorios de vestir

Elaborado por: Karla Villavicencio
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Anélisis
Una vez realizado esta pregunta en 383 personas se ha podido denotar que la consideracion
de interés de los productos anteriormente mencionados se encuentra como primera opcion
de interés los perfumes, luego el maquillaje siendo la ropa el tercer articulo de interés y los
accesorios de vestir como su Ultimo interés.
Interpretacion
En esta pregunta el 43% de las personas indican mayor interés en la compra de perfumes
representando la mayoria de la poblacion encuesta. Luego con el 30% tiene interés por el
maquillaje hay que recordar que la mayoria de poblacidn encuestada es de género femenino,
como tercer lugar tenemos el interés del 17% por ropa. En Gltimo lugar con el 10% quedan
los accesorios de vestir.

4. ¢Al momento de adquirir uno de los productos mencionados anteriormente por

qué motivo lo realiza?
TABLA 7 PREGUNTA 4 ENCUESTA

OPCIONES ‘ VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Consumo propio 268 70%
Regalo por aniversario 8 2%
Regalo de cumpleafios 69 18%
Regalo de navidad 38 10%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
GRAFICO 4 PREGUNTA 4 ENCUESTA

4. ;AL MOMENTO DE ADQUIRIR UNO DE LOS
PRODUCTOS MENCIONADOS ANTERIORMENTE POR
QUE MOTIVO LO REALIZA?

m Consumo propio  mRegalo por aniversario m Regalo de cumpleafios Regalo de navidad

10%

Elaborado por: Karla Villavicencio
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Anélisis
En esta consulta se puede detectar que 268 personas de 383 que es el total de la poblacién
encuestada realiza la compra de los articulos para su propio consumo, consecuentemente lo
realizan para algun cumpleafios que tengan. Como tercer lugar encontramos que adquieren
los productos para regalo de navidad y por ultimo lo compran por regalo de aniversario.
Interpretacion
En esta pregunta el 70% de personas encuestada compra estos articulos para consumo
propio, el 18% de encuestados para regalo de cumpleafios siendo este por fechas especiales
al igual que la fecha de navidad donde se encuentra ubicado un 10% de encuestados y por
altimo se realiza la compra de estos articulos para regalo de aniversario de sus parejas.

5. ¢Qué valora mas usted al momento de adquirir un producto?

Tabla 8 PREGUNTA 5 ENCUESTA

OPCIONES VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO

Precio 92 24%
Calidad 203 53%
Tiempo de entrega 31 8%
Atencion al cliente 57 15%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
GRAFICO 5 PREGUNTA 5 ENCUESTA
5. cQUE VALORA MAS USTED AL MOMENTO DE ADQUIRIR
UN PRODUCTO?

mPrecio mCalidad mTiempo de entrega m Atencion al cliente

Elaborado por: Karla Villavicencio
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Andlisis
En esta pregunta se puede analizar que la mayoria de encuestados al momento de realizar
sus compras se inclina en la calidad que adquiere de los productos, en los posterior es de
importancia su precio que no sea muy elevado. En tercer lugar, les importa la atencion que
reciben por parte de los vendedores y por altimo el tiempo de entrega de los productos
entregados.
Interpretacion
El 53% de las personas encuestadas consideran de mayor importancia al momento de
adquirir productos la calidad de los mismos, en lo posterior el 24% de los encuestados
consideran que el precio infiere mucho al momento de comprar al igual que el 15% de los
encuestados que indican que la atencion que reciben es importante al momento de realizar
la compra y por Gltimo un 8% que indica que el tiempo de entrega es de gran importancia
para ellos.

6. ¢Haadquirido Ud. Alguna de estas marcas de maquillaje?

Tabla 9 PREGUNTA 6 ENCUESTA

Mac Cosmetics 172 45%
Kylie Jenner 57 27%
Huda Beauty 19 5%
Urban Decay 19 5%
Maybelline 38 10%
Ninguna 77 8%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
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GRAFICO 6 PREGUNTA 6 ENCUESTA

6. tHAADQUIRIDO UD. ALGUNA DE ESTAS
MARCAS DE MAQUILLAJE?

mMac Cosmetics mKylie Jenner = Huda Beauty Urban Decay mMaybelline  mNinguna

Elaborado por: Karla Villavicencio
Anélisis
En esta pregunta refiere a las marcas que las personas encuestadas en este trabajo de la cual
indica que la mayoria de encuestados ha utilizado o comprado para alguien la marca Mac
Cosmetics en lo consiguiente se encuentra un grupo de personas que utilizan o han comprado
la marca de maquillaje Kylie Jenner, seguido de un grupo de encuestados indican que utilizan
0 han comprado la marca Maybelline y se inclinan con esta. La misma cantidad de personas
encuestados nos indican que han comprado la marca Huda Beauty y Urban Decay.
Interpretacion
Se puede interpretar de esta consulta que la mayoria de personas encuestadas conocen de las
marcas indicadas, en la cual el 45% de personas han comprado maquillaje de marca Mac
Cosmetics, en lo posterior un 27% ha comprada la marca Kylie Jenner, el 10% ha comprado
la marca Maybelline, un 8% de personas encuestadas no ha comprado ninguna de estas
marcas, y por Ultimo una misma cantidad de personas siendo esta el 5% de la poblacion ha

comprado las marcas Urban Decay y Huda Beauty.
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7. Segun su apreciacion qué tipo de maquillaje considera Ud. Que las mujeres
utilizan mayormente.
TABLA 10 PREGUNTA 7 ENCUESTA

OPCIONES ‘ VALOR ABSOLUTO  VALOR RELATIVO

Rimel, base en polvo, rubor 34 9%
Base en polvo, rimel labial 211 55%
Delineador, sombras, base 84 22%
liquida

Corrector, labial, sombras 54 14%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
GRAFICO 7 PREGUNTA 7 ENCUESTA

7. SEGUN SU APRECIACION QUE TIPO DE
MAQUILLAJE CONSIDERA UD. QUE LAS MUJERES
UTILIZAN MAYORMENTE.

m Rimel, base en polvo, rubor m Base en polvo, rimel labial
m Delineador, sombras, base liquida Corrector, labial, sombras

Elaborado por: Karla Villavicencio
Analisis
En esta pregunta se puede analizar que mas de la mitad de personas encuestadas consideran
que las mujeres utilizan base en polvo, rimel y labial de mayor manera, en segundo lugar,
las personas piensan que las mujeres utilizan de gran manera el delineador, sombras y base
liquida. Posteriormente discurren en la utilizacion de corrector, labial y sombras y por Gltimo
consideran que las mujeres utilizan mayormente rimel, base en polvo, rubor.
Interpretacion
En esta pregunta el 55% de los encuestados considera que las mujeres utilizan de mayor
manera productos como: base en polvo, rimel y labial. Mientras que un 22% de la poblacién
encuestada considera que los productos mayormente utilizados son delineadores, sombras,
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base liquida. Con un 14% de encuestados tenemos como respuesta el uso de corrector, labial,
sombras y por ultimo consideran mayormente utilizado el rimel, base en polvo y rubor.
8. Sefale ¢Queé tipo de producto es el que Ud. Requiere mas a menudo?
TABLA 11 PREGUNTA 8 ENCUESTA

camisetas 130 34%
perfumes 103 27%
cinturones 42 11%
zapatos 107 28%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
GRAFICO 8 PREGUNTA 8 ENCUESTA

8. SENALE ¢(QUE TIPO DE PRODUCTO ES EL
QUE UD. REQUIERE MAS A MENUDO?

mcamisetas mperfumes mcinturones mzapatos

Elaborado por: Karla Villavicencio
Analisis
En esta pregunta podemos analizar que en primer lugar tenemos como producto mas
requerido a menudo por los encuestados han elegido las camisetas, en segundo lugar, el
producto que requieren mas a menudo son los zapatos, en tercer lugar, pero por poca
diferencia con el segundo encontramos como producto requerido por los encuestados son los
perfumes. Y por ultimo han elegido como menos requerido los cinturones.
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Interpretacion

De esta pregunta realizada en la encuesta podemos interpretar que el 34% de los encuestados
consideran que prioritariamente necesitan comprar camisetas, un porcentaje del 28% decide
que los zapatos es el producto que mas frecuentemente requieren seguido con un porcentaje
similar del 27% que compran frecuentemente perfumes y por ultimo un 11% que adquieren
cinturones.

9. ¢Qué rango usted estaria dispuesto a pagar por un perfume?
TABLA 12 PREGUNTA 9 ENCUESTA

OPCIONES ‘ VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
De $30- $50 153 40%
De $51-$75 130 34%
De $76-$100 80 21%
De $101 en adelante 19 5%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
GRAFICO 9 PREGUNTA 9 ENCUESTA

¢QUE RANGO USTED ESTARIA DISPUESTO A
PAGAR POR UN PERFUME?

mDe $30-$50 mDe $51-$75 mDe $76-$100 = De $101 en adelante

Elaborado por: Karla Villavicencio
Anélisis
En esta pregunta se puede analizar que la mayoria de la poblacion encuesta hace referencia
que estaria dispuesto a pagar un valor aproximado entre los $30 y $50, en segundo lugar,
encontramos un conglomerado de personas que estarian dispuestas a pagar de $51-$75 por
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perfume. En consecuencia, por rango de precio indican en tercer lugar que aceptarian pagar
un rango de $76-$100 y por altimo un precio superior a los $101.
Interpretacion
Como se puede verificar mediante la representacion grafica el 40% del total de la poblacion
encuestada estaria a pagar un precio de $30-$50 por perfume, posteriormente encontramos
el segundo segmento representado por el 34% de personas que estarian dispuestas a pagar
$51-$75 por un perfume de calidad, en tercer lugar con un porcentaje del 21% de poblacion
tenemos los dispuestos a pagar un valor de $76-$100 considerando la calidad y marca de los
productos, en ultimo lugar tenemos un 5% de aquellos individuos que podrian pagar un valor
superior a los $101,00.

10. ¢Con qué frecuencia utiliza usted redes sociales?

Tabla 13 PREGUNTA 10 ENCUESTA

OPCIONES ‘ VALOR ABSOLUTO ‘ VALOR RELATIVO

Cada 2 horas diarias 333 87%
Una vez al dia 27 7%
Cinco veces a la semana 8 2%
Sélo fines de semana 8 2%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
GRAFICO 10 PREGUNTA 10 ENCUESTA

10. (CON QUE FRECUENCIA UTILIZA USTED
REDES SOCIALES?

mCada 2 horas diarias mUnavezaldia mCincovecesalasemana  mSolo fines de semana

Elaborado por: Karla Villavicencio
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Anélisis
En esta pregunta podemos analizar el uso de las redes sociales en la actualidad y su
incidencia, ya gran parte de las personas encuestadas indican que revisan sus redes sociales
cada dos horas diarias y s6lo una minima parte de la poblacion encuestada lo realiza solo los
fines de semana.
Interpretacion
De la representacion grafica identificada en esta pregunta se puede interpretar que el 89%
de la poblacién utiliza sus redes sociales cada dos horas y una minoria del 2% lo hace tan
solo los fines de semana.

11. Indique Ud. ¢Qué red social es la que més frecuenta cuando desea averiguar

sobre productos?
TABLA 14 PREGUNTA 11 ENCUESTA

WhatsApp 123 32%
Facebook 38 10%
Instagram 203 53%
Twitter 19 5%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
GRAFICO 11 PREGUNTA 11 ENCUESTA

11. INDIQUE UD. ¢QUE RED SOCIAL ES LA QUE
MAS FRECUENTA CUANDO DESEA AVERIGUAR
SOBRE PRODUCTOS?

mWhatsApp mFacebook miInstagram m Twitter

Elaborado por: Karla Villavicencio
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Anélisis
En esta pregunta se puedo conocer cudl es el medio por el cual las personas puedan obtener
informacidn de los productos lo mismo que dara la pauta a este negocio en saber cual debe
ser el medio mas manejado para publicitar, en la encuesta efectuada a 383 personas se obtuvo
la informacién donde se observa que 203 individuos optaron por el Instagram considerada
como la red social més visitada por las personas a continuacion del WhatsApp con una
cantidad de 123 personas. Luego se puede analizar que se encuentran el uso de Facebook
como red social utilizada y por ultimo el Twitter con una cantidad minoritaria de 19 personas.
Interpretacion
Mediante la realizacion del grafico podemos observar que el 53% de las personas
encuestadas indican que la red social mas frecuentado por ellas es el Instagram cuando
desean averiguar sobre productos, seguido por el 32% que indica que lo realiza mediante
WhatsApp. Consecuentemente del 10% que lo realiza mediante Facebook y por ultimo lo
realizan mediante twitter.

12. ¢ Le gustaria recibir mediante sus redes sociales catalogos de productos?

TABLA 15 PREGUNTA 12 ENCUESTA

OPCIONES ‘ VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Si 306 80%
No 77 20%
Total 383 100%

Elaborado por: Karla Villavicencio
GRAFICO 12 PREGUNTA 12 ENCUESTA

12. LE GUSTARIA RECIBIR MEDIANTE SUS REDES
SOCIALES CATALOGOS DE PRODUCTOS

mSi mNo

Elaborado por: Karla Villavicencio
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Anélisis

De acuerdo a la propuesta enviar catalogo de productos mediante las redes sociales, en esta
encueta se incorpor0 esta pregunta si les gustaria recibir mediante sus redes sociales
catalogos de productos dirigida a 383 personas que fue el segmento seleccionado para
nuestro estudio del cual 306 indicaron que si les gustaria recibir mediante sus redes sociales
el catélogo.

Interpretacion

Se puede observar en el grafico que el 80% de la poblacion encuestada si les gustaria recibir
por medio de sus redes sociales un catalogo de los productos: maquillaje, perfumes, ropa 'y
accesorios de vestir, mientras que el 20% representa a las personas que no les gustaria recibir
mediante redes sociales ningun tipo de catalogo.

2.3.3 Resultados

Mediante la encuesta dirigida al segmento selecto de 383 personas en la ciudad de Milagro
en base a la seleccion de su género consultado en este trabajo se ha podisedo obtener como
resultado que el 68% de se vieron interesadas en realizar la encuesta fue de género femenino,
mismos que oscilan en edades entre 18 a 24 afios de edad siendo este la categoria mayoritaria
que consideran que el producto de mayor interés para ellos es el perfume que lo utilizan para
consumo propio, ademas de indicar que lo que valoran prioritariamente al momento de

adquirirlo es la calidad con la que cuente el mismo.

Ademas, se puede denotar que tanto hombres como mujer han adquirido en algiin momento
la marca Mac Cosmetics, mismo que se expendera en el negocio Mut Cosmetics & Clothes,
habiendo detectado que los cosméticos mas utilizados por las mujeres son la base en polvo,

el rimel y el labial.

Se puedo detectar que ademas de los productos cosméticos las personas encuestadas
requieren de frecuente vestimenta, especificamente compran camisetas. En lo concerniente
a perfumeria los encuestados indican que los perfumes que estan dispuestos a pagar varia de

$30,00 a $50,00 segun los ingresos que perciben los mismos.

Conjuntamente en la encuesta se realiz6 preguntas acerca del uso de las redes sociales con
la finalidad de detectar cual seria la mas recomendable para la comercializacion de los
productos de Mut Cosmetics & Clothes, la cual se pudo identificar que la mayor cantidad de
encuestados utiliza redes sociales aproximadamente cada dos horas, siendo la red social de

Instagram la mas frecuentada al momento que pretender realizar una compra. Como ultima
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acotacion a la encuesta realizada se identifico que las personas encuestadas estarian gustosos

de recibir catalogos de los productos de Mut Cosmetics & Clothes mediante las redes

sociales.

2.3. Plan de Marketing
2.3.1. Andlisis de Marketing MIX

TABLA 16 ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX

ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX

PLAZA PRECIO PRODUCTO PROMOCION

e Venta de los Precios de e Variedad de e Se aplicara un
productos  en lanzamiento. productos. porcentaje  del
espacio fisico. Precios al por e Calidad de 10% de

e Entrega a mayor. productos. descuento en la
domicilio en Precio de venta e Diversidad de segunda compra
cualquier parte al publico (por marcas del mismo
del Ecuador. menor). e Perfumeria de cliente.

e Distribucién de Precios de alta calidad sin e Se aplicara un
productos  en acuerdo a gran oferta en porcentaje  del
salones de temporadas. el mercado. 20% al tercer
belleza. producto

e Venta de comprado.
productos a e Por la compra
traves de superior a los
paginas web $100 en

maquillaje  se
entregard cupén
del 10%
descuento
valido por 3
meses posterior
a la compra.
Por la compra

superior a $120
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en perfumeria o
ropa se

concedera  un

obsequio
sorpresa.
PUBLICIDAD PRESENTACION PERSONAL PROCESO
e Elaboracién de e Logotipo e Personal Facil de
comercial e Productos capacitado comprar.
publicitario. separados  por acerca de los Instrucciones

e Creacion de
paginas en redes
sociales.

e Creacion de

volantes.

secciones.

e Fundas
decorativas  al
momento de
realizar la
entrega.

e (Cada producto
con su caja

correspondiente.

productos.

e Personal bien
presentado

e Personal con
excelente
atencion al
cliente

e Personal con

buen caracter.

claras.

Pago facil.
Facil acceso a
encontrar los

productos.

ALTA

BAJA

Elaborado por: Karla Villavicencio
2.3.2. Matriz BCG (Boston Consulting Group) de Mut Cosmetics & Clothes
TABLA 17 MATRIZ BCG

Splash Victoria’s Secret.

Producto Estrella

Blusas floreadas

Producto Interrogante

Paleta de sombras

Producto Vaca

Cosmetiquera Victoria’s Secret.

Producto Perro

Elaborado por: Karla Villavicencio
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CAPITULO 3
UBICACION Y UTILIZACION DE FACTORES PRODUCTIVOS
3.1. Diagrama del flujo del proceso del bien
FIGURA 3 DIAGRAMA DEL PROCESO DEL BIEN

MUT COSMETICS &
CLOTHES

Seleccidn de la
mercaderia

Compra de productos a

los proveedores
Reclamo a N WVerificacién del buen s E ezo dﬂ la
proveedor ° estado del producto ' mml:::d:;: i

Exhibicion de
productos en vitrina ¥
en redes sociales

Devolucion de
mercaderia o dinero

Venta

Elaborado por: Karla Villavicencio
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3.1.1. Flujograma de canales de distribucién
FIGURA 4 FLUJOGRAMA DE CANALES DE DISTRIBUCION

MUT COSMETICS &
CLOTHES ¥

Clientes

h 4

Salon de belleza

Boutigues

> Clientes -t

Elaborado por: Karla Villavicencio
3.1.2. Flujograma de canales de comunicacion
FIGURA 5 FLUJOGRAMA DE CANALES DE COMUNICACION

MUT COSMETICS &
CLOTHES
Se publica en redes
sociales (facebook,
instagram y whatsapp)

Elaboracidn de volantes, paginas en

N : ;
° redes sociales y pagina web

—» S§i

Repartir los volantes
> por medio del espacio
fisico de venta

Se realiza nuevamente el
disefio

Elaborado por: Karla Villavicencio
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3.2. Especificaciones de los usuarios/materia prima a utilizarse
TABLA 18 ESPECIFICACIONES DEL USUARIO

Especificaciones del usuario

v' Las bases liquidas pueden ser usados debajo o sobre la base de maquillaje o sélo
sobre la piel.

v Aplicar en los labios directamente de la barra del lipstick o usar la brocha #16 para
mayor precision.

v Presiona la brocha del rimel cerca de las raices y “sactdela” a lo largo de las
pestafas de la raiz a la punta.

v’ Las bases en polvo MAC sirven para para controlar la grasitud que fija la base y

logra un acabado en el rostro al agregar un toque de color y textura.

Elaborado por: Karla Villavicencio

Especificaciones de los productos

TABLA 19 ESPECIFICACIONES DE LOS PRODUCTOS

: - Valor Valor
Cantidad | Producto | Especificaciones - Foto
Unitario | Total

Marca: MAC
Cosmetics
Tipo: Polvo
compacto
Tipo de piel: Todo
Baseen | )
tipo de piel
3 polvo _ $15 $45
Contenido: 12 g
Mac
Factor de
proteccién  solar:
No
Textura: Polvo
compacto
_ Larga  duracion,
labiales

ocho horas - No se
7 en barra $10 $70

corre, no se
Mac

desvanece
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Las pestafas
adquieren un

magnifico tamafio,

i estructura, y i
Rimel o 'U*U'
movimiento  con $10 $40 (%
Mac ) EUE
este rimel, que %g% ‘
satura desde la raiz U““
1]
y es a prueba de 4H
agua AL AL}
Probada
dermatoldgicament
Paleta de |e, probada
sombras | oftalmolégicament $15 $15
MAC e, no es
oncogeénica,
formula liviana
Set de .
) Larga  duracion,
cejas o
oftalmolégicament $12 $24
MAC en
e probado
polvo
Proporciona
Base |hidratacion, brinda
liquida |luminosidad $17 $51
Mac |instantanea, nutre .
Mat Cosmelies @
la piel Hoo9rshosey S
Probado
dermatolégicament
Rubores |e, no es acnégico,
_ $13 $26
Mac |[no se recomienda

usar en el area de

los ojos.
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Ideal para aplicar
Brocha
o rubor, Dbase en
individual o $8 $8
polvo, difumina y
Mac )
define el rostro
Cosmetiq | Vienen 3 neceseres
] $20 $20
uera VS |de alta calidad
Deliciosos olores
Splash )
con diferentes $14 $42
VS .
disefios
Deliciosos olores
Cremas ]
con diferentes $15 $30
E o
disefios

Elaborado por: Karla Villavicencio
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3.3. Instalaciones

FIGURA 6 INSTALACIONES

Elaborado por: Karla Villavicencio

FIGURA 7 INSTALACIONES

Elaborado por: Karla Villavicencio

FIGURA 8 INSTALACIONES

Elaborado por: Karla Villavicencio
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FIGURA 9 INSTALACIONES

Elaborado por: Karla Villavicencio

La estructura fisica de la empresa Mut Cosmetics & Clothes contard con una superficie de
60 m2, en la que contara con dos espacios disefiados con la finalidad de dar comodidad a
nuestros clientes, el area principal o de ventas, es donde se encontraran todos los productos
para los clientes lo mismo que la sala de espera este espacio contard con un area 40 m2. En
el area interior se encontraran dos divisiones donde estara la parte administrativa, es decir
quien realiza el cobro, de la misma manera se encontraran los vestidores para que los clientes
puedan probarse las prendas de vestir.
3.4. Maquinarias y equipo con sus respectivos costos
TABLA 20 MAQUINARIAS Y EQUIPOS

MAQUINARIA'Y EQUIPOS

; Costo por
Detalle Fotografia ) Costo total
unidad
Motoneta Yamaha BWS
motor 101cc 2T
Automatica $ 1.600,00 | $1.600,00

Total de maquinariay

$ 1.600,00 | $1.600,00

Elaborado por: Karla Villavicencio

equipos
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3.5. Localizacion del negocio: macro y micro localizacion
Macro localizacién. - La ciudad de Milagro es donde se desarrollard el negocio Mut
Cosmetics & Clothes.

FIGURA 10 MACRO LOCALIZACION

Elaborado por: Karla Villavicencio
Micro localizacion. — Mut Cosmetics & Clothes estd ubicada en la ciudad de Milagro en las
calles: Av. Juan Montalvo 631 y 9 de octubre.
FIGURA 11 MICRO LOCALIZACION

5 N .. s
de Junio Comedor Dofia Jenny V Paso a Paso (tienda V 9
- . de calzado)
Café El Vigjero ~ Almuerzo @ "
WA

@ SAl
Pasteleria Novedades

Infantiles Travesuras

INFITERIA
DIEGUITO BIESS

Pasteles

_ Banco Del Pacifico
Avenida Juan Montalvo
Fiallos & 9 de Octubre Q
@PELILEO Jea

Monumento ‘La
Pifia" Central

Pargue Central
de Milagro

Restaurante
Jpular Nurquita

TIENDA LA
BENDICION DE DIOS

A
9 V. Juan Montalyg Fiallag Q

Servicio

Iglesia San Francisco @ Iglesia Central de San Atencion Cla

de Milagro Francisco de Milagro

Heladeria Topsy
Parque Central

Elaborado por: Karla Villavicencio
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3.6. Tamafio
La empresa Mut Cosmetics & Clothes se encuentra establecida en un tamafo de micro
empresa asi se clasifica la misma, segin lo establecido por la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros, que mediante resolucién 1260 acogio la clasificacion de
pequefias y medianas empresas PYMES que indica que la micro empresa esté constituida de
1 a9 personas.

3.7. Logo

FIGURA 12 LOGO

Elaborado por: Karla Villavicencio
En el logo refleja el nombre de la empresa con tonos sobrios por lo que se expende tanto
para hombre como mujer, ademas de un tipo de letra no cotidiano para que al momento de
visualizarlo
3.8. Slogan
FIGURA 13 SLOGAN

TODO PARA VERTE Y SENTIRTE BIEN

Elaborado por: Karla Villavicencio
Se definio este slogan ya que aqui se destaca la razon por la cual los clientes utilizan nuestros

productos, que es para siempre verse bien y sentirse cdmodo con su apariencia y

personalidad.
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CAPITULO 4

4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1. Tipo de organizacion
Como tipo de organizacién se puede indicar que la empresa Mut Cosmetics & Clothes es
una Compafiia en Comandita Simple ya que el articulo 59 de la Ley de Compafiias establece
que: “La compaiiia en comandita simple existe bajo una razon social y se contrae entre uno
0 varios socios solidaria e ilimitadamente responsables y otro u otros, simples
suministradores de fondos, llamados socios comanditarios, cuya responsabilidad se limita
al monto de sus aportes”. “La razon social serd, necesariamente, el nombre de uno o varios
de los socios solidariamente responsables, al que se agregard siempre las palabras
"compafiia en comandita™, escritas con todas sus letras o la abreviatura que cominmente
suele usarse”. (Ley de Compafiias, 1999).

4.2. Estructura organizacional
La estructura organizacional de Mut Cosmetics & Clothes es la siguiente:

FIGURA 14 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENTE PROPIETARIA
i
Y L \i Y
Departamento de Departamento de Departamento Departamento de
markefing y ventas operaciones administraivo Talento Humano
I
l Y Y Y Y
. . . . Encargado de
Vendedores Publicista Asistente de operaciones Cajera
falento humano

Elaborado por: Karla Villavicencio
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4.3. Funciones y responsabilidades
FIGURA 15 MANUAL DE FUNCIONES

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo Gerente Propietaria

Dependencia Gerencia

NuUmero de cargos 1
PERFIL

Experiencia 3 afios

Economista, Licenciado/a
Profesional en Gestion Empresarial o

en Marketing.

o Administracion y
Conocimientos )
Marketing

OBJETIVO

Planear y tomar buenas decisiones para un buen desempefio en la empresa.

FUNCIONES

Revisar los estados financieros y temas relacionados con el area administrativa de la

empresa, verificando el orden del mismo.

Autorizar el inicio de proceso de contratacion.

Realizar las compras de la mercaderia.

Autorizar al publicista la promocion de la empresa en medios sociales o segun estrategia

adoptada.

Establecer los objetivos del negocio, su mision y vision.

Elaborado por: Karla Villavicencio
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FIGURA 16 MANUAL DE FUNCIONES

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo Encargado de Talento Humano
Dependencia Talento Humano
NuUmero de cargos 1
PERFIL

Experiencia 3 afios
Profesional Ingeniero Comercial, Licenciado en Gestion Empresarial.
Conocimientos Relaciones Industriales, Coaching, Administrativos.

OBJETIVO

Tener una planta de trabajadores que fomenten el desarrollo del negocio.

FUNCIONES

Realizar la busqueda y seleccién de personal idéneo para el negocio.

Proporcionar un buen clima laboral de cooperacion y trabajo en equipo.

Organizar la estructura organica.

Realizar talleres de motivacion para los vendedores del negocio.

Reportar directamente a la Gerencia Corporativa.

Elaborado por: Karla Villavicencio
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FIGURA 17 MANUAL DE FUNCIONES

DENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo Asistente de Operaciones

Departamento

Dependencia L
administrativo

NuUmero de cargos 1
PERFIL

Experiencia 1 afo y medio

Profesional Bachiller

Manejo de sistemas

Conocimientos informaticos, Excel,

procesos administrativos.

OBJETIVO

Coordinar con todos los departamentos de la empresa las actividades que deben realizar

en el tiempo establecido.

FUNCIONES

Revisar los pedidos pagado via transferencias.

Revisar la disponibilidad de entrega (fechas y hora)

Realiza envio de pedidos

Solicitar a bodega los inventarios.

Contestar los pedidos via internet.

Ingresa la mercaderia nueva a bodega

Elaborado por: Karla Villavicencio
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FIGURA 18 MANUAL DE FUNCIONES

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo Publicista

) Departamento de
Dependencia ]
marketing y ventas

Numero de cargos 1
PERFIL

Experiencia 2 afios

Profesional Disefiador Grafico

o Marketing y Disefio
Conocimientos .
Grafico

OBJETIVO

Programar, supervisar, coordinar y ejecutar labores relacionadas con disefio de piezas y

elementos de imagen corporativa con miras a posicionar la empresa en el mercado.

FUNCIONES

Diseniar e implementar estrategias de publicidad de acuerdo a planes, programas trazados
por Gerente Propietaria.

Seleccionar los medios y soporte que se vayan a necesitar de manera que sea rentable al

negocio.

Elaborado por: Karla Villavicencio
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FIGURA 19 MANUAL DE FUNCIONES

Nombre del Cargo Vendedores
) Departamento de
Dependencia ]
marketing y ventas
NUmero de cargos 1
PERFIL
Experiencia 1 afos
Profesional Bachiller
Conocimientos Ventas
OBJETIVO

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

FUNCIONES

Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la empresa preparé para ellos

acerca de los productos y/o servicios.

Asesorar a los clientes acerca de los productos y/o servicios que ofrece puedan satisfacer

las necesidades y deseos de la clientela.

Contribuir activamente a la solucién de problemas.

Administrar su territorio de ventas.

Integrarse a las actividades de mercadotecnia de la empresa

Elaborado por: Karla Villavicencio

44



FIGURA 20 MANUAL DE FUNCIONES

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo Cajera

) Departamento
Dependencia o
administrativo

NuUmero de cargos 1
PERFIL

Experiencia 1 afio y medio

Profesional Bachiller

Técnica de manejo de
maquina registradora,
Conocimientos calculadora, sumadora.
Programa de computacion

aplicables en caja

OBJETIVO

Recibir, entregar y custodiar dinero en efectivo, cheques y deméas documentos de valor, a

fin de lograr la recaudacion de ingresos a la institucion.

FUNCIONES

Registra directamente operando una computadora o caja los movimientos de entrada y

salida de dinero

Realizar cuadres de caja diarios

Mantener en orden equipo Y sitio de trabajo, reportando cualquier anomalia

Recibir y entregar dinero, cheques, depdsitos bancarios y otros documentos de valor

Entregar a los clientes los productos que han sido cancelados

Elaborado por: Karla Villavicencio
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4.4, Flujo de procesos administrativo
FIGURA 21 FLUJOGRAMA DE PROCESO ADMINISTRATIVO

PROCESO DE
RECEPCION DE
PEDIDOS

'

Promocion de
productos mediante
redes sociales

|

Cliente consulta por
medio de la pagma

i

Mut Cosmetics & Clothes
contacta al cliente por interno
y rectbe su consulta o pedido

Se embodega Se procede
producto NO ’ ! a facturar

Entrega de
producto a cliente

Elaborado por: Karla Villavicencio
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4.5. Instalacion, equipos y maquinarias para el personal administrativo
TABLA 21 INSTALACION, EQUIPOS Y MAQUINARIAS PARA PERSONAL

ADMINISTRATIVO

INSTALACION, EQUIPOS Y MAQUINARIAS PARA EL PERSONAL

ADMINISTRATIVO

Cantidad Detalle Fotografia

Costo Unit.

Costo Tot

Vitrinas de 1,50 cm *
1,50 cm

$

80,00

$ 160,00

Computadoras 7 Ma
Ge

$

460,00

$ 460,00

Computadora,
impresora

1 Epson, caja

registradora,

lector

$

1.140,00

$1.140,00

Suministros de oficina
(resmas de hojas,
grapadoras, cajas de
grapadoras, saca

grapas, perforadoras,

esferos, calculadoras,

clips)

$

60,00

$ 60,00

TOTAL DE INSTALACION, EQUIPOS Y
MAQUINARIAS PARA EL PERSONAL
ADMINISTRATIVO

$1.740

$1.820,00

Elaborado por: Karla Villavicencio

47




CAPITULO5
5. ESTUDIO LEGAL Y AMBIENTAL
5.1. Normativa relacionada con el emprendimiento
De acuerdo a la actividad que se desempefiara la microempresa debera cumplir con los
siguientes requisitos segun lo dispuesto por la Super Intendencia de Compafiias, Valores y

Seguros.
1. CONSTITUCION

1.1.- Reserva un nombre. En esta especie de compafiias puede consistir en una razon social,
una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria General de
la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias, o por la Secretaria General de la
Intendencia de Compafiias de Quito, o por el funcionario que para el efecto fuere designado
en las intendencias de compafiias de Cuenca, Ambato, Machala Portoviejo y Loja (Art. 92
de la Ley de Compaiiias y Resolucién N°. SC. SG. 2008.008. (Superintendencia de
Compaiiias, 2018)

1.2.- Elabora los estatutos. Es el contrato social que regird a la sociedad y se validan

mediante una minuta firmada por un abogado.

1.3.- Abre una “cuenta de integracion de capital”. El capital social es de....(aqui la suma
en que se lo fije, suma que no puede ser menor a 400 dblares de los Estados Unidos de
Ameérica), dividido en....(aqui el numero de participaciones sociales en que se fraccione el
capital) participaciones sociales de (aqui el valor de las participaciones, que debera ser de
un délar o multiplos de un délar).....de valor nominal cada una. (Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros, 2018)

1.4.- Eleva a escritura publica. Acude donde un notario publico y lleva la reserva del
nombre, el certificado de cuenta de integracion de capital y la minuta con los estatutos.

(Superintendencia de Compafiias, 2018)

1.5.- Aprueba el estatuto. Lleva la escritura publica a la Superintendencia de Compafiias,
para su revision y aprobacion mediante resolucion. (Superintendencia de Compaiiias, 2018)

1.6.- Publica en un diario. La Superintendencia de Compaiiias te entregara 4 copias de la
resolucion y un extracto para realizar una publicacién en un diario de circulacion nacional.

(Superintendencia de Compafiias, 2018).
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1.7.- Obtencidn los permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se crea la

empresa, se deberé:

e Pagar la patente municipal
e Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones. (Superintendencia de
Compaiiias, 2018)

1.8.- Inscribe tu compafiia. Con todos los documentos antes descritos, anda al Registro
Mercantil del cantén donde fue constituida tu empresa, para inscribir la sociedad.

(Superintendencia de Compafiias, 2018)

1.9.- Obtén los documentos habilitantes. Con la inscripcion en el Registro Mercantil, en
la Superintendencia de Compafiias te entregaran los documentos para abrir el RUC de la

empresa. (Superintendencia de Compafiias, 2018)

1.10.- Inscribe el nombramiento del representante. Nuevamente en el Registro Mercantil,
inscribe el nombramiento del administrador de la empresa designado en la Junta de
Accionistas, con su razdn de aceptacion. Esto debe suceder dentro de los 30 dias posteriores

a su designacion. (Superintendencia de Compafiias, 2018)

1.11.- Sacar su RUC. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio

de Rentas Internas (SRI), con:

e El formulario correspondiente debidamente lleno
e Original y copia de la escritura de constitucion
e Original y copia de los nombramientos

e Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios

De ser el caso, una carta de autorizacién del representante legal a favor de la persona que

realizara el trdmite. (Superintendencia de Compaiiias, 2018)
OBTENCION DEL RUC

El Registro Unico de Contribuyentes, conocido por sus siglas como RUC, corresponde al
namero de cédula méas 001 al final. Identifica a las personas naturales que realizan una
actividad econémica de manera legal. Se lo puede obtener en cualquier oficina del Servicio

de Rentas Internas (SRI), adjuntando los siguientes requisitos:

49



Documentos personales. -

Ecuatorianos:

e Cédula de identidad o de ciudadania o pasaporte.

e Certificado de votacion o certificado de presentacion.

Ubicacién de matriz y establecimientos. —

e Facturas de telefonia fija 0 movil, pago de Impuesto Predial, television por cable o
internet (copia).

e Contrato o factura de arrendamiento o contrato de comodato(copia).

e Estado de cuenta bancaria o tarjeta de crédito (copia).

e Patente municipal (copia).

e Permiso de bombero (copia).

e Escritura de compra venta del inmueble o certificado del registrador de la propiedad
(copia).

e Planilla de servicio basico (agua, luz o teléfono) (original)

e Certificacion de la junta parroquial mas cercana al lugar de domicilio (original)

e Carta de cesion de uso gratuito del inmueble (original). (SRI, 2018)
PATENTES MUNICIPALES

Toda persona natural o juridica que realice actividad comercial, industrial, financiera y de
servicio, que opere habitualmente en el cantén Guayaquil, asi como las que ejerzan cualquier

actividad de orden econdmico.

e Original y copia de Certificado de Seguridad emitido por el Cuerpo de Bomberos.

e RUC o RISE actualizado.

e Formulario lleno de Patente de comerciante como persona natural o juridica

e Copia cédulay certificado de votacion del duefio del local.

e Nominacion del representante legal y copias de escritura de constitucién, si es
compafiia. Anual, hasta 31 de diciembre de cada afio. (Benemérito Cuerpo de
Bomberos, 2018).
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CUENTA DE INTEGRACION DE CAPITAL (BanEcuador)

Personas juridicas

1.

10.

11.

12.

Solicitud de apertura de cuenta dirigida a BanEcuador (especificar las condiciones de las

firmas de la cuenta).
Una copia del RUC (actualizado).

Original y copia legible de cédula de ciudadania/identificacion del representante legal,

firmas autorizadas.

Para extranjeros: original y copia a color de pasaporte/credencial de refugiado de

representante legal, firmas autorizadas y de los conyuges.

Una copia de la planilla de cualquier servicio basico del domicilio de la empresa: agua,

energia eléctrica o teléfono (validez hasta 60 dias).

Una copia notariada de la escritura de constitucion de la empresa, inscrita en el Registro

Mercantil y de sus reformas a estatutos y aumentos de capital (si lo hubiera)

Una copia notariada de los nombramientos que certifiquen la condicién del representante

legal.

Estados financieros actualizados y presentados a la Superintendencia de Compaifiias,
minimo de un afio atrds. En caso de que por disposicion legal tiene la obligacién de

contratar a una auditoria externa, los estados financieros deberan ser auditados.

Confirmacion del pago del impuesto a la renta del afio inmediato anterior o constancia
de la informacion publicada por el Servicio de Rentas Internas a través de su pagina web,

de ser aplicable.

Nomina de socios y accionistas actualizada, en la que consten los montos de acciones o

participaciones, obtenida por el cliente en el 6rgano de control competente.

Certificado de cumplimiento de obligaciones otorgado por el o6rgano de control

competente, de ser aplicable.

Un certificado bancario o comercial por escrito por la empresa, Representante legal y

firmas autorizadas.
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13. Monto de apertura de cuenta 200 USD (doscientos ddlares americanos). (BanEcuador
Banco, 2018)
5.2. Descripcion del impacto ambiental
En la implementacion del negocio MutCosmetics & Clothes se llevara a cabo varias
actividades que sin duda produciran un impacto ambiental, mismo que puede resultar
positivo o negativo de este dependeran la manera de realizar estas acciones, lo que pretende
el negocio es reducir de la mayor manera posible que exista un impacto negativo. El objetivo
en la perspectiva ambiental de este negocio se encuentra el desarrollo y fortalecimiento del
consumo responsable sin obviar el uso de las herramientas tecnoldgicas que se maneja a
nivel empresarial en la actualidad. Entre las herramientas que se utilizardn mencionaremos

las siguientes:

TABLA 22 ASPECTTOS POSITIVOS Y NEGATIVOS - IMPACTO AMBIENTAL

ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS

Fundas plasticas para la entrega de los

Uso de focos ahorradores en el local productos

Papel utilizado en los volantes para la

Eficiencia del uso de recursos publicidad del producto.
Reciclaje de los materiales y uso Emision de humo en el gases (humo) del
de materiales reciclados. vehiculo que traslada los productos.

Elaborado por: Karla Villavicencio
5.3. Plan de control ambiental (compensacion y/o mitigacién)
En la empresa Mut Cosmetics & Clothes, se tiene plena consideracién sobre el impacto
ambiental que tiene la implementacion de este negocio, que pese a ser una pequefia empresa

genera aspectos positivos y negativos en cuanto al mismo.

Lo que esta empresa trata es de cumplir con las normativas establecidas y realizar actividades
que lleven a cabo la reduccion de aspectos negativos que generara y que de esta forma

colaboren a mejorar el medio ambiente.

Por lo que se establecen el siguiente plan de mitigacion y compensacion:
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TABLA 23 MITIGACION Y COMPENSACION AMBIENTAL

MITIGACION

TIPO

DESCRIPCION

COSTO POR
MITIGACION

VEHICULO

Mantener en las mejores
condiciones mecanicas los
vehiculos, para reducir al
minimo las emisiones de

ruidos.

$250,00

Poseer con un correcto
programa de cambio de
aceite lubricante  usado,
filtros de aire y aceite;
regulacion  de  vélvula
inyectora de combustible
para disminuir la emision de
monoxido de carbono vy

residuos de aceite quemado.

$384,00

PAPEL

Tomar fotocopias 0
imprimir por ambos lados
del  papel blanco vy
Unicamente la cantidad que

se necesite

0,00 reduccion de costos

en materiales de oficina

Digitalizar la publicidad
para disminuir la utilizacion

de papel como volantes.

$90,00

Definir un recipiente o caja
duradera y estable,
sefializada con color gris y
con el rotulo especifico

“Reciclaje” para depositar

alli el papel a reciclar.

$80,00
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ENERGIA ELECTRICA

Utilizacion de luminarias
ahorradoras para la
iluminacion de las areas del

negocio.

$90,00

TOTAL DE GASTOS DE MITIGACION

$894,00

COMPENSACION

RECICLAJE

Se realizard camparias de
reciclaje en donde se trabaje
con nifios para ensefarles la
importancia del proceso de
reciclaje.

En estas campafias de
reciclaje que se hara una vez
al afio se pretendera entregar
a cada nifio, semillas de
alguna fruta, hortaliza con la
finalidad de que la siembre

en su hogar

$400,00

MEDIO AMBIENTE

Saneamiento  predial vy

restauracion ecologica.

$390,00

TOTAL DE GASTOS DE COMPENSACION

$790,00

Elaborado por: Karla Villavicencio
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CAPITULO 6
6. ESTUDIO ECONOMICO DEL EMPRENDIMIENTO
6.1 Inversion y fuente de financiamiento
6.1.1.1 Activos fijos

TABLA 24 ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS FIJOS Valor
Magquinas registradoras $600
Muebles y enseres $1.200
Equipos de computacién $450
Vehiculo $1.600
Extintores $70
Adecuaciones $3.000
Gastos preoperacionales $3.800
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $10.720

Elaborado por: Karla Villavicencio
En el cuadro de los activos fijos se puede observar los rubros que el negocio considera de
vital importancia para el funcionamiento del mismo como por ejemplo, en las maquinarias
estd considerado la maquina de imprimir las facturas, el vehiculo que en este caso se
considerd la compra de una motoneta que servira para la realizacion de las entregas a los
sectores aledarios, se considera un valor considerable por el rubro de adecuaciones ya que
tendré que tener los espacios adecuados para la operaciéon del mismo ademas se muestra el
mayor valor de inversién en los gastos pre operacionales debido a la importancia de realizar

todas las actividades legales para la operacién del mismo

6.1.2. Capital trabajo
TABLA 25 CAPITAL DE TRABAJO

CAPITAL DE TRABAJO Valor
APORTE SOCIOS

Karla Villavicencio $6.974
Total Capital de Trabajo $6.974
TOTAL INVERSION $17.694
Activos fijos $10.720
Capital de trabajo $6.974

Inversion Total $17.694 100%
Financiamiento $9.201 52%
Aporte Propio $8.493 48%

Elaborado por: Karla Villavicencio
En estos cuadros acerca del capital de trabajo se refleja que se iniciara la operatividad del
negocio con un aporte propio del 48% de la inversion total de la misma, ademas que se
realizard un préstamo bancario que abarcara el 52% de lo requerido como capital de trabajo,
de esta manera se podran cubrir todos los gastos necesarios para el inicio de la actividad

comercial. Mut Cosmetics Clothes iniciard con una inversion total de $17694,00
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6.1.3. Tabla de amortizacion
TABLA 26 TABLA DE AMORTIZACION

TABLA DE AMORTIZACION

Capital $9.201
Tasa de interés mensual 1,33% | 15,90% anual
Plazo en afios 5
Forma de Pago MENSUAL
Total Periodos 60
Periodos de Gracia 0
Periodos Normales 60
Valor Dividendo $224
No. de Dividendos Valor de Intereses | Amortizacién de Capital | Valor del Dividendo | Saldo de Capital
0 $9.201
1 $122 $101 $224 $9.100
2 $121 $103 $224 $8.997
3 $120 $104 $224 $8.893
4 $118 $105 $224 $8.788
5 $117 $107 $224 $8.681
6 $115 $108 $224 $8.573
7 $114 $110 $224 $8.464
8 $113 $111 $224 $8.353
9 $111 $112 $224 $8.240
10 $110 $114 $224 $8.126
11 $108 $115 $224 $8.011
12 $107 $117 $224 $7.894
13 $105 $119 $224 $7.775
14 $103 $120 $224 $7.655
15 $102 $122 $224 $7.533
16 $100 $123 $224 $7.410
17 $99 $125 $224 $7.285
18 $97 $127 $224 $7.158
19 $95 $128 $224 $7.030
20 $93 $130 $224 $6.900
21 $92 $132 $224 $6.768
22 $90 $134 $224 $6.635
23 $88 $135 $224 $6.499
24 $86 $137 $224 $6.362
25 $85 $139 $224 $6.223
26 $83 $141 $224 $6.082
27 $81 $143 $224 $5.940
28 $79 $145 $224 $5.795
29 $77 $146 $224 $5.649
30 $75 $148 $224 $5.500
31 $73 $150 $224 $5.350
32 $71 $152 $224 $5.198
33 $69 $154 $224 $5.043
34 $67 $156 $224 $4.887
35 $65 $159 $224 $4.728
36 $63 $161 $224 $4.567
37 $61 $163 $224 $4.405
38 $59 $165 $224 $4.240
39 $56 $167 $224 $4.073
40 $54 $169 $224 $3.903
41 $52 $172 $224 $3.732
42 $50 $174 $224 $3.558
43 $47 $176 $224 $3.381
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TABLA DE AMORTIZACION

No. de Dividendos Valor de Intereses | Amortizacion de Capital | Valor del Dividendo | Saldo de Capital
44 $45 $179 $224 $3.203
45 $43 $181 $224 $3.022
46 $40 $183 $224 $2.838
47 $38 $186 $224 $2.653
48 $35 $188 $224 $2.464
49 $33 $191 $224 $2.274
50 $30 $193 $224 $2.080
51 $28 $196 $224 $1.884
52 $25 $198 $224 $1.686
53 $22 $201 $224 $1.485
54 $20 $204 $224 $1.281
55 $17 $207 $224 $1.074
56 $14 $209 $224 $865
57 $12 $212 $224 $653
58 $9 $215 $224 $438
59 $6 $218 $224 $221
60 $3 $221 $224 0

Totales $4.212 $9.201 $13.413

Elaborado por: Karla Villavicencio

En esta tabla de amortizacion se puede observar la manera de realizar los pagos que se
realizaran de manera mensual para cubrir el préstamo que se realizo6 para el financiamiento,
con una tasa de interés del 1,33% mensual durante 5 afios, el valor a cancelar es de $224,00
que da como resultado total $13413,00, es decir que se terminard de cancelar el préstamo

adquirido méas $4212,00 de lo que se habia recibido.

6.1.4 Depreciacion

TABLA 27 DEPRECACION

DEPRECIACION ANUAL

Edificios 5%
Maquinas de escribir y equipos 10%
Muebles y enseres 10%
Herramientas 10%
Vehiculos 20%
Computadoras 33%

Elaborado por: Karla Villavicencio
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TABLA 28 DEPRECIACION

ACTIVOS COSTO | % DEPREC. | TOTAL ANUAL
Magquinas registradoras $600 10,0% $60
Equipos de computacion $450 33,0% $149
Vehiculo $1.600 20,0% $320
Gastos preoperacionales $3.800 33,0% $1254
Extintores $70 10,0% $7
Adecuaciones $3.000 10,0% $300
TOTALES $13.320 $3344

Elaborado por: Karla Villavicencio

Las depreciaciones se efectuaran de acuerdo a las proporciones determinados por la ley

organica de régimen tributario en el articulo 10, teniendo asi un valor total de depreciacion

de $3344,00. 1

6.2 Proyeccion de Ingresos

6.2.1 Ventas
TABLA 29 VENTAS
DESCRIPCION UNIDADES UNIDADES EIEECIO VENTAS
MENSUALES ANUALES ANUALES
VENTA
$
Base en polvo Mac 20 240 $
20,00 4.800,00
. $
Labiales en barra Mac 45 540 $
13,00 7.020,00
Labiales liquidos 28 336 $ 4$368 00
13,00 AN
Rimel Mac 20 240 $ 4$320 00
18,00 e
Paleta de sombras 25 300 3
38,00 |$11.400,00

1 Ley de Régimen Tributario Interno, https://imgroup.com.ec/biblioteca/ley-regimen-tributario-interno.
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TABLA DE VENTAS

PRECIO

< UNIDADES| UNIDADES VENTAS
DESCRIPCION MENSUALES| ANUALES| ., 2% | ANUALES
VENTA
i $
Set de ceja Mac en polvo 24 288 $
18,00 5.184,00
Base liquida Mac 27 324 $ 7$128 00
22,00 T
Rubores Mac 20 240 $ 4$320 00
18,00 T
o $
Brocha individual Mac 18 216 $
14,00 3.024,00
. $
Cosmetiquera VS 13 156 $
40,00 6.240,00
Splash VS 40 480 $ 9$600 00
20,00 T
Cremas VS 35 420 $ 9$ 240.00
22,00 T
. $
set de labiales Chanel AAA i3 180 $ 6.300,00
35,00
paletas de rubores con $
b . 17 204 $
iluminador L.A girl 2200 4.488,00
: $
pares de aretes hilo 30 360 $
15.00 5.400,00
$
blusa blanca PINK i3 180 $
30,00 5.400,00
$
crop top negra de randa 30 360 $
28,00 10.080,00
blusa floreada 16 192 $ 5$760 00
30,00 o
$
prendedores de blusa 37 444 $
10,00 4.440,00
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TABLA DE VENTAS

DESCRIPCION UNIDADES| UNIDADES PRECE:IO VENTAS
MENSUALES| ANUALES VENTA ANUALES

juegos de collares de acero 2 $

J==I" 4 288 $

inoxidable 25,00 7.200,00

Kit KKW 30 360 $ 6$ 480.00
18,00 B

set de brochas ZOEVA 15 180 $ $ 6.300,00
35,00

pulseras hechas a mano 50 600 $ $7.200,00
12,00

Lapiz de ceja Anastasia 25 300 $ $3.600,00
12,00

TOTALES 619 7.428 $528 $149.292

Elaborado por: Karla Villavicencio

En la proyeccion de ventas de la empresa Mut Cosmetics & Clothes se puede interpretar que,

en cumplimiento con las metas establecidas de ventas mensuales, se realizara ventas anuales

de $149.292,00 siendo esta satisfactoria para la empresa y generando rentabilidad a la

misma.

6.1
6.3.1 Costos directos

Proyeccion de egresos

TABLA 30 COSTOS DIRECTOS

MATERIA PRIMA/MERCADERIA/COSTO PROMEDIO X UNID.

PRODUCTOS | el Es | ANUALES | UNITARIO | L

Base en polvo Mac $ 20,00 2%10 00 $3.600,
’ $ 15,00 | 00

Labiales en barra Mac $ 45,00 ;10’00 $ 10,00 $5.400

Labiales liquidos $28,00 $336,00 6700 32352'0
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MATERIA PRIMA/MERCADERIA/COSTO PROMEDIO X UNID

UNIDADES UNIDADES COSTO TOTA
PRODUCTOS MENSUALES ANUALES UNITARIO |L
$
. $
Rimel Mac $ 20,00 2.400,0
’ 240,00 ’
’ $ 10,00 |0
$ $
Paleta de sombras $ 25,00 300.00 4.500,0
’ $ 15,00 |0
$ $
Set de ceja Macenpolvo | $ 24,00 288.00 3.456,0
' $ 12,00 |0
$ $
Base liquida Mac $ 27,00 394 00 5.508,0
’ $ 17,00|0
$ $
Rubores Mac $ 20,00 3.120,0
' 240,00 '
' 3 13,00 |0
$ $
Brocha individual Mac $ 18,00 916.00 1.728,0
: $ 8,000
$ $
Cosmetiquera VS $ 13,00 156.00 3.120,0
' $ 20,00 |0
$ $
Splash VS $ 40,00 6.720,0
’ 480,00 ’
’ $ 14,00 |0
$ $
Cremas VS $ 35,00 6.300,0
' 420,00 '
' $ 15,00 |0
. $
Ze'ta\('ja\e labiales Chanel $ 1500 1%0 00 4.500.0
' 3 25,00 (0
$
paletas de rubores con 3
iluminador LA girl $ 100 0400 s 1300 20520
$ $
pares de aretes hilo $ 30,00 360.00 2.160,0
' $ 6,00 |0
$ $
blusa blanca PINK $ 15,00 18000 3.600,0
’ $ 20,00 (0
$ $
crop top negra de randa $ 30,00 360.00 7.200,0
’ $ 20,000
$ $
blusa floreada $ 16,00 192 00 4.416,0
’ $ 23,00(0
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MATERIA PRIMA/MERCADERIA/COSTO PROMEDIO X UNID

UNIDADES UNIDADES COSTO |TOTA
PRODUCTOS MENSUALES |ANUALES UNITARIO |L
$
prendedores de blusa $ 37,00 4$44 00 2.664,0
’ $ 6,00 |0
: $
juegos de collares de $ 9 $
L 4,00 2.880,0
acero inoxidable 288,00 $ 10,00 |0
$ $
Kit KKW $ 30,00 5.400,0
360,00 $ 15.00 | 0
$ $
set de brochas ZOEVA $ 15,00 180.00 4.140,0
’ $ 23,000
$ $
pulseras hechas a mano $ 50,00 600.00 4.800,0
’ $ 8,000
. . . $ $
Lapiz de cejas Anastasia | $ 25,00 300,00 9,00 | 2.700
$ $
TOTALES $ 619,00 7.428,00 $ 334,00 95.316

Elaborado por: Karla Villavicencio

En esta tabla se reflejan los costos unitarios de todos los productos que se proyectan vender
en el transcurso de un afio y de igual manera de manera mensual los cuales generan un total
de $95.326,00.

6.3.2 Insumos directos

TABLA 31 INSUMOS DIRECTQOS

UNIDADES UNIDADES COSTO TOTAL
PRODUCTOS
MENSUALES ANUALES UNITARIO ANUAL
Luz (kw hora)
_ 4 12 $35,00 $420
comercial
Agua (categoria
1 12 $12,50 $150
C)
Teléfono
] 1 12 $25,00 $300
(categoria c)
Fundas 619 7836 $0,13 $966
TOTALES $1.836

Elaborado por: Karla Villavicencio

62



Referente a los insumos directos utilizados para el negocio Mut Cosmetics & Clothes se
puede apreciar que el uso de recursos no renovables de una manera eficiente, en cuanto al
uso de plastico como las fundas utilizadas para la entrega de los productos es de gran

importancia debido a la imagen que se les ofrece a los clientes.
6.3.3. Mano de obra directa

TABLA 32 MANO DE OBRA DIRECTA

INGRESOS TOTAL
MENSUALESS ANUAL

MANO DE OBRA DIRECTA CANT.

Gerente encargada de la compra de
1 $420,00 $5.040,00

mercaderia
TOTALES $5.040,00
Elaborado por: Karla Villavicencio

Como mano de obra directa, esta considerado solamente la gerente propietaria, ya que es la
persona encargada de realizar las compras de los productos que se venden, distribuyen cuya

actividad es la principal de la empresa.
6.3.4. Gastos administrativos

TABLA 33 GASTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION CANT | INGRESO MENSUAL | TOTAL ANUAL
Encargado del talento humano 1 $420,00| $ 5.040,00
Asistentes de operaciones 1 $386,00| $ 4.632,00
Publicista (freelance) 1 $200,00| $ 2.400,00
Cajera 1 $386,00| $ 4.632,00
Vendedor (freelance) 1 $300,00| $ 3.600,00

TOTALES $20.304,00

Elaborado por: Karla Villavicencio
En cuanto a los gastos administrativos se logré establecer un sueldo acorde con las
actividades de cada persona, considerando el sueldo béasico para las personas a tiempo
completo excepto al encargado de talento humano debido a su consideracion con su titulo
universitario, el vendedor y publicista laboran en termino de facturacion por horas laboradas.
Ademas, debera considerarse que el negocio esta recién a inicios de su actividad por lo que

acorde a su crecimiento se incorporara nuevas personas a la planta de trabajo.
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6.3.5. Gastos generales

TABLA 34 GASTOS GENERALES

DESCRIPCION VALOR MENSUAL | TOTAL ANUAL
Arriendo $300 $3.600
Internet $50 $600
Compensacion $66 $790
Mitigacion $75 $894
Publicidad $150 $1.800
Suministros de oficina $100 $1.200
TOTALES $740 $8884
Elaborado por: Karla Villavicencio
TABLA 35 COSTOS INDIRECTOS

RESUMEN TOTALES

Gastos Administrativos $20.304
Gastos Generales $8.884
TOTAL COSTOS INDIRECTOS $29.188

Elaborado por: Karla Villavicencio

Debido a que inicia sus operaciones laempresa MUT COSMETICS & CLOTHES sus gastos

en lo referente a gastos administrativos y generales se trata de llevar de la manera mas

eficiente los gastos, debido a deberéa estar acorde a lo requerido con la finalidad de que sea

beneficioso para la empresa sumando un total anual de $29.188,00.
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO FINANCIERO

7.1. Estado de situacion inicial

TABLA 36 ESTADO DE SITUACION INICIAL

DESCRIPCION ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5
Activos Corrientes $9.300 | $18.905| $32.547| $47.977| $65.278 $84.533
Caja - Bancos $8.500 | $11.931| $25.573| $41.003| $58.304 $77.559
Inventarios $800| $6.974| $6.974 $6.974| $6.974 $6.974
Activos Fijos Netos $11.500 | $19.550| $20.030| $20.030| $20.030 $20.030
Activos Fijos $19.550 | $20.030| $20.030| $20.030 $20.030
Total Activos $20.800 | $38.455| $52.577| $68.007 | $85.308| $104.563
Pasivos $13.500| $10.996| $8.863 $6.363 $3.433 $0
Patrimonio $7.300 | $27.459| $43.714| $61.645| $81.875| $104.563
CAPITAL DE TRABAJO $7.300 | $27.459| $43.714| $61.645| $81.875| $104.563
Pasivo + Patrimonio $20.800 | $38.455| $52.577| $68.007 | $85.308| $104.563
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Elaborado por: Karla Villavicencio

En esta tabla se puede encontrar el Balance Inicial de la empresa que muestra que en el afio

“0” o conocido como pre- operacional las cuentas del pasivo y patrimonio se encuentran

equilibrados sin causar ningln tipo de inconvenientes para la compafiia, también se puede

apreciar que posteriormente en los afios se observa un aumento en lo que respecta al

patrimonio siendo un aspecto positivo para el negocio ya que es un valor mayor que el monto

del pasivo.

7.2.

7.2.1 Balance General proyecto

Estados financieros proyectados

TABLA 37 BALANCE GENERAL PROYECTADO

DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Activos Corrientes $18.905| $32.547| $47.977| $65.278| $84.533
Caja - Bancos $11.931| $25.573 $41.003 $58.304 $77.559
Inventarios $6.974 $6.974 $6.974 $6.974 $6.974
Activos Fijos Netos $7.377| $4.033 $690 -$2.654 -$5.998
Activos Fijos $10.720| $10.720 $10.720 $10.720 $10.720
(Depreciacion acumulada) -$3.344 | -$6.687 | -$10.031| -$13.374| -$16.718
Total Activos $26.282 | $36.580 $48.667 $62.624 $78.535
Pasivos $7.894 $6.362 $4.567 $2.464 $0
Patrimonio $18.388 | $30.218 $44.099 $60.159 $78.535
Aporte Futura Capitalizacion $8.493 $8.493 $8.493 $8.493 $8.493
Utilidad del Ejercicio $9.895| $11.830 $13.882 $16.060 $18.376
Utilidades Retenidas $0 $9.895| $21.725| $35.606| $51.666
Pasivo + Patrimonio $26.282 | $36.580| $48.667| $62.624| $78.535
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Elaborado por: Karla Villavicencio
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MUT COSMETICS & CLOTHES en la suma de sus activos generales ha poseido un
desarrollo muy favorable para la empresa en los Gltimos 5 afios, obteniendo un aumento del
39,18% respecto al primer afio, debido a que ya no se debera adquirir nuevos activos que se

compraron en el primer afo, y se ha incrementado las ventas por ende esta rentabilidad.

7.2.2. Flujo de Caja Proyectado
TABLA 38 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

DESCRIPCION ANOO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 | TOTAL
Ventas $149.292 $156.757 $164.594 $172.824 $181.465 | $824.933
(Costos Directos) $102.192 | $107.301| $112.666| $118.300| $124.215|$564.673
(Costos Indirectos) $29.188 $29.188 $29.188 $29.188 $29.188 | $145.940

Flujo Operativo $17.912 $20.267 $22.740 $25.337 $28.063 | $114.319

Ingresos no operativos $17.694 $17.694
Crédito $9.201 $9.201
Aporte Propio $8.493 $8.493

Egresos no operativos $17.694 $5.981 $6.626 $7.310 $8.036 $8.808 | $54.454
Inversiones $17.694 $17.694

Activos Fijos | $10.720 $10.720

Capital de Trabajo $6.974 $6.974

Pago de dividendos $2.683 $2.683 $2.683 $2.683 $2.683 | $13.413

Impuestos $3.298 $3.943 $4.627 $5.353 $6.125 | $23.347

Flujo No Operativo $0 -$5.981 -$6.626 -$7.310 -$8.036 -$8.808 | -$36.760

FLUJO NETO $0 $11.931 $13.642 $15.430 $17.301 $19.255 | $77.559
Flujo Acumulado $0 $11.931 $25.573 $41.003 $58.304 $77.559

Elaborado por: Karla Villavicencio
MUT COSMETICS & CLOTHES cuenta con un total de ingresos no operativos de
$17.694,00 y egresos no operativos de la misma cantidad, como consecuencia se evidencia
que el flujo no operativo se encuentra en negativo por lo tanto se debera reducir los gastos

dispuestos en la empresa para poder mejorar la situacion de la misma.

7.2.3. Estado de Resultado Proyectado
TABLA 39 ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

% Incremento Anual | 5,0% |
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Total
Ventas $149.29 $156.75 $164.5 $172.82 $181.46 $824.93
(Costos Directos) $102.19 $107.30 $112.66 $118.30 $124.21 $564.67
Utilidad Bruta $47.100 $49.455 $51.928 $54.525 $57.251 $260.25
(Costos Indirectos) $29.188 $29.188 $29.188 $29.188 $29.188 $145.94
Utilidad Operativa $17.91 $20.26 $22.74 $25.33 $28.06 $114.31
L $ $ $ $ $ $

(Depreciacion) 3.344 3.344 3.344 3.344 3.344 16.718

(Gastos Financieros) $1.376 $1.151 $888 $580 $218 $4.212
Utilidad antes de

Impuestos $13.193 $15.773 $18.509 $21.414 $24.501 $93.390
(Impuestos 25%) $3.298 $3.943 $4.627 $5.353 $6.125 $33.854
UTILIDAD NETA $9.895 $11.830 $13.882 $16.060 $18.376 $70.042

Elaborado por: Karla Villavicencio
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En este estado de resultados podemos verificar la utilidad de la empresa MUT COSMETICS
& CLOTHES ya que se puede visualizar que genera una utilidad neta de $9895,00 al primer
afio, pudiendo asi cubrir los costos y los gastos y pagos necesarios para la operatividad del

negocio.
Anélisis de la rentabilidad (VAN — TIR — Tiempo de recuperacion — Otros)

7.3.1. Indice financieros
TABLA 40 INDICES FINANCIEROS

Descripcion (Inv. Inicial)| Afol | Afio2 | Afio3 | Afo4 | Afo5
Flujos Netos -$17.694 | $11.931 | $13.642 | $15.430 | $17.301 | $19.255
Flujo Acumulado $11.931 | $25.573 | $41.003 | $58.304 | $77.559
Tasa de Descuento mensual 1,33%
Tasa de Descuento anual 16%

Elaborado por: Karla Villavicencio
TABLA 41 INDICES FINANCIEROS
INDICE NOMINAL

Payback (Recuperacion de la Inversion) (Menor al plazo)
Afio de Recuperacion de la Inversion Afo 3
Diferencia con Inversion Inicial $17.694 | $25.573 | -$7.879
Flujo Mensual Promedio Afio Siguiente $15.430| 12 $1.289
Numero de Meses -$7879 | $1.286 -6
PAYBACK 3 | Afio () -6 Mes(es)

Elaborado por: Karla Villavicencio
TABLA 42 INDICES FINANCIEROS

TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO |

Sumatoria de Flujos Descontados | $77.559
ARos 5)
Inversion Inicial | $17.694

TRP 87,7%
Elaborado por: Karla Villavicencio

Considerandose la inversion inicial realizada de $17.694,00 a una proyeccion de 5 afios en

los resultados obtenidos se puede identificar que la inversion inicial que realiza la empresa
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tendrd como tasa de rendimiento promedio el 87,7%, siendo esta rentable para la ejecucién
del emprendimiento.

7.2.4. Indices descontados

TABLA 43 INDICES DESCONTADOS

INDICES DESCONTADOS
Suma Flujos Descontados $39.891
Valor Actual Neto (VAN) (Positivo) $31.463
indice de Rentabilidad (IR) (Mayor a 1) 2,25
Rendimiento Real (RR) (Mayor a la T. Dcto) | 125%
Tasa Interna de Retorno (TIR) (Mayor alaT. Dcto) | 73%

Elaborado por: Karla Villavicencio
La rentabilidad para el plan de negocio “MUT COSMETICS & CLOTHES” es viable
obteniendo un VAN positivo, con un indice de rentabilidad de 2,25 obteniendo un

incremento favorable, ademas la tasa de retorno serd beneficiosa para la ejecucion del
proyecto.

7.2.5. Anélisis de sensibilidad

TABLA 44 ANALIS DE SENSIBILIDAD - ESCENARIO POSITIVO

Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5 Afo 6
Afio 1 (5%) (10%) | (15%) | (20%) | (25%)
$ $ $ $ $ $
VAN 31.463 33.036 36.182 40.901 47.194 55.059
Precio del $ $ $ $ $ $
Producto 20,00 21,00 22,00 23,00 24,00 25,00

Elaborado por: Karla Villavicencio

TABLA 45 ANALISIS DE SENSIBILIDAD - ESCENARIO NEGATIVO

Ano2 (- | Alo3(- | Afio4 (- | Alo5(- | Afo6 (-
Afio 1 59%) 10%) 15%) 20%) 25%)
$ $ $ $ $ $
VAN 31.463 29.889 26.743 22.024 15.731 7.866
Precio del $ $ $ $ $ $
Producto 20,00 19,00 17,00 14,00 10,00 5,00
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En este plan de negocios se ha realizado el respectivo analisis de sensibilidad para poder
conocer tentativamente que pasaria si en un futuro aparecen en el negocio aspectos positivas
0 negativos, aqui tomamaos variables como el Valor Actual Neto y el precio de los productos
de mayor salidas que son $20,00 para poder medir cuan sensible son estos productos y si al
momento de disminuir su precio seguiria siendo rentable para el negocio, el cual dio como
resultado positivo hasta el afio 6 pero se puede observar que es muy inferior su rentabilidad

a comparacion de los otros afios.
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CONCLUSIONES

Una vez elaborado el plan de negocios de la empresa Mut Cosmetics & Clothes y de haber

realizados los diferentes estudios técnicos y financieros se pone a consideracion las

siguientes conclusiones considerando que el objeto del plan de negocios es posicionar a “Mut

Cosmetics & Clothes” como una empresa lider en la comercializacion de productos

cosméticos y prendas de vestir mediante el uso de estrategias de comunicacién y marketing:

El negocio “MUT COSMETICS & CLOTHES” busca posicionarse en la mente del
consumidor a través de estrategias de comunicacion y distribucion aterrizadas al
mercado real identificando cuales son las ventajas que tiene esta empresa vs a la
competencia.

La demanda de estos tipos de productos hasta la actualidad ha ido en crecimiento
durante los ultimos 5 afios por lo que se espera un crecimiento continuo, en base a la
encuesta realizada donde los clientes desean adquirir los productos que oferta “MUT
COSMETICS & CLOTHES” por sus marcas y precios.

El uso de las redes sociales como medio para vender es de gran relevancia ya que es
el medio directo para dirigirse a los posibles clientes y asi captar este nicho de
mercado lo que es parte fundamental del canal de comunicacion.

Lo que permitira crecer a este negocio sera la forma en la que el personal atiende a
sus clientes, tanto en el espacio fisico como en el virtual ya que una buena asesoria a
los mismos los mantendré satisfechos y de esta manera recomendaran a “MUT
COSMETICS & CLOTHES?” a las personas de su medio.

La creacion del negocio “MUT COSMETICS & CLOTHES” se considera una
propuesta rentable desde la parte técnica, econémica y financiera ya que en los
estudios realizados arrojan resultados favorables determinando la viabilidad de esta

propuesta, el mismo se observa reflejado en el Valor Actual Neto que es superior a
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cero, y de esta manera se refleja un retorno de la inversion y monetario durante el

tiempo que genere la empresa realice sus actividades de ventas.

RECOMENDACIONES

Mut Cosmetics & Clothes debera con un stock variado en cuanto a precios, modelos
y marcas de perfumeria, maquillaje y ropa.

Crear una infraestructura idonea para la 6ptima operatividad y funcionamiento del
negocio.

Crear una pagina web que se encuentre apta para que los clientes puedan realizar sus
compras de manera directa en la misma, teniendo la forma de poder cancelar con
tarjetas de créditos y/o deposito y luego de que Mut Cosmetics & Clothes reciba su
cancelacion, este negocio realizara el envio de la compra.

La empresa debera contar con un asesor/a que guia a los clientes tanto en la tienda
fisica y mediante las redes sociales.

La empresa debera realizar constantes investigaciones de mercado para continuar

satisfaciendo adecuadamente a los clientes.
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
ENCUESTA PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE LICENCIADA EN
GESTION EMPRESARIAL
Objetivo: Comercializar los productos cosméticos y prendas de vestir de “MUT
COSMETICS & CLOTHES” mediante el uso de diversas estrategias para lograr posicionarla

en la mente del consumidor.

A continuacion, usted debe seleccionar una alternativa en cada pregunta segun su

apreciacion, marque con una x o v’

1.- Género

a) Masculino ( )
b) Femenino ( )
2.- EDAD

a) 18-24 afios ( )
b) 28-40 afos ( )
c) 41-50 afos ( )
3.- Indique el orden en la escala del 1-4 ;qué producto es de su mayor interés siendo el
4 el mayor?

a) Perfumes ( )
b) Maquillaje ( )
) Ropa ( )
d) Accesorios de vestir ( )

4.- Al momento de adquirir uno de los productos mencionados anteriormente ¢ por qué
motivo lo realiza?
a) Consumo propio
b) Regalo por aniversario

c) Regalo de cumpleafios |

—~ A~ ~ ~
~— ~— ~ ~

d) Regalo de navidad
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5.- ¢ Qué valora més usted al momento de adquirir un producto?

a) Precio ( )
b) Calidad ( )
c¢) Tiempo de entrega ( )
d) Atencidn al cliente ( )

6.- ¢Ha adquirido Ud. alguna de estas marcas de maquillaje?

a) Mac Cosmetics ( )
b) Kylie Jenner ( )
c) NYX Cosmetics ( )
d) HudaBeauty ( )
e) Urban Decay ( )
f) Maybelline ( )
g) Ninguna ( )
7.-Segun su apreciacion ¢ qué tipo de maquillaje considera Ud. que las mujeres utilizan
mayormente?

a) Rimel, base en polvo, rubor (
b) Base en polvo, rimel, labial (

c) Delineador, sombras, base liquida (

N N N N

d) Corrector, labial, sombras (

8.- Sefale Ud. ¢ Qué tipo de producto es el que Ud. requiere mas a menudo?

a) camisetas ( )

b) perfumes ( )

c) cinturones ( )

d) zapatos ( )

9.- ¢ Qué rango usted estaria dispuesto a pagar por un perfume?
a) De $30- $50 ( )

b) De $51-75 ( )

c) De $76-$100 ( )

d) De $101 en adelante ( )

10.- ¢ Con qué frecuencia utiliza usted redes sociales?
a) Cada 2 horas diarias ( )

b) Una vez al dia ( )
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¢) Cinco veces a la semana ( )
d) Solo los fines de semana ( )
11.- Indique usted ¢Qué red social es la que mas frecuenta cuando desea averiguar

sobre productos?

a) WhatsApp ( )
b) Facebook ( )
c) Instagram ( )
d) Twitter ( )
Pinterest ( )
12.- Le gustaria recibir mediante sus redes sociales catalogos de productos
a) Si ( )
b) No ( )
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ORPHE

LINK DE VIDEO COMERCIAL

https://www.youtube.com/watch?v=zfJf6 Y KK48w
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https://www.youtube.com/watch?v=zfJf6YKK48w

