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RESUMEN

El plan de negocio que se propone para el emprendimiento de la empresa Rostro
de Angel tiene como finalidad proyectar los inicios y funcionamiento del negocio.
Para ello se utilizo el lienzo del modelo CANVAS, donde se definieron sus nueve
componentes, utilizando técnicas y herramientas modernas del campo de las
ciencias administrativas. Se proponen dos segmentos de clientes a los cuales va a
estar dirigida la propuesta de valor de Rostro de Angel, y cada uno encierra en si
otros segmentos especificos, se defini6 ademas el avatar del negocio.

Se proyectaron los canales de comunicacion, ventas y distribucion. En el modelo de
negocio se definieron las relaciones que se estableceran en el negocio, asi como
las fuentes de ingreso primarias y alternativas que le permitiran a Rostro de Angel
desarrollarse. De igual forma, se determinaron los recursos y socios claves. Los
primeros relacionados con las materias primas y materiales, utensilios, local,
colaboradores y las actividades claves asociadas a, compras y produccion, ventas
y marketing, distribucién y entrega, asi como servicios. Por ultimo, se determiné la
estructura de costos del negocio.

Rostro de Angel es un negocio que se dedicara a la elaboracion y venta de
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productos de belleza de origen natural, con base en el arroz como ingrediente
natural. Esta prevé mantener un local de venta que ademas brinde servicios de
adiestramiento en la aplicacion de sus productos. La inversion inicial necesaria para
comenzar el negocio resulta de USD 100.968,15, las que serdn destinadas a las
operaciones, compra de activos, contratacién de fuerza laboral, materias primas y

materiales, entre otros.

Palabras claves:

Emprendimiento Plan de negocio Lienzo CANVAS

Segmentos de clientes Propuesta de valor
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Abstract

The business plan that is proposed for the entrepreneurship of the company Piel de
Angel aims to project the beginnings and operation of the business. For this, the
CANVAS model canvas was used, where its nine components were defined, using
modern techniques and tools from the field of administrative sciences. Two customer
segments are proposed to which Rostro de Angel's value proposition will be directed,
and each one contains other specific segments, the avatar of the business was also
defined.

The communication, sales and distribution channels were projected. The business
model defined the relationships to be established in the business, as well as the
primary and alternative sources of income that will allow Rostro de Angel to develop.
Similarly, key partners and resources were determined. The first related to raw
materials and materials, utensils, premises, collaborators and the key activities
associated with, purchasing and production, sales and marketing, distribution and
delivery, as well as services. Finally, the cost structure of the business was

determined.



Rostro de Angel is a business that will be dedicated to the production and sale of

beauty products of natural origin, based on rice as a natural ingredient. It plans to

maintain a sales location that also provides training services in the application of its

products. The initial investment necessary to start the business is USD 100,968.15,

which will be used for operations, purchase of assets, hiring of workforce, raw

materials and materials, among others.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

MODELO DE NEGOCIO, IDEA DE NEGOCIO, PLAN DE NEGOCIO Y SU
CONCEPTUALIZACION

1.1. Elementos fundamentales del emprendimiento

En los dltimos afios, el denominado Business Model Canvas (BMC) de Alexander
Osterwalder alcanzé una gran popularidad en el mundo. El libro Business Model
Generation (Osterwalder, Pigneur, & Clark, 2010) se tradujo a 30 idiomas y se

convirtié en un éxito de ventas mundial.

Los términos del modelo de negocio, idea de negocio y plan de negocio se utilizan
generalmente como alternativas entre si en el marco de los procesos regulares de
formacion o de capacitacion en emprendimiento. Sin embargo, el concepto de
modelo de negocio no debe ser confundido con los términos idea de negocio y plan

de negocio.

La idea de negocio es una forma resumida que se utiliza para describir
aproximadamente la intencidon de generar una empresa, un emprendimiento o un
negocio. Un modelo de negocio representa una conceptualizacion mas formal que
se enfoca en la demostracién de la viabilidad de la idea de negocio. Por otra parte,
el plan de negocios proporciona una descripcion formal del modelo de negocio
prospectivo del proyecto que se presenta y su contenido es mucho mas amplio en

tanto incluye la propuesta de valor.

Toda empresa surge de una idea empresarial; pero una idea prometedora debe ser
mas que un simple deseo de vender productos o servicios. Hay que abordar una
idea de negocio de forma intensiva para hacerla avanzar y convertirla en un objetivo

empresarial. Generalmente, la idea de negocio se describe de forma insuficiente o
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no se describe en absoluto. Las ideas de tipo comercial surgen de muchas formas

diferentes a saber: un nuevo producto, nuevas reglas en un modelo de negocio

existente, la imitacion de otras empresas, aprovechando debilidades perceptibles.

Todo ello es discutido ampliamente por la literatura especializada Fuente

especificada no vélida.Fuente especificada no valida. donde se apunta también

gue un plan de negocios consiste en cuestiones mas detalladas como flujo de caja,

planes estratégicos para objetivos a corto, medio y largo plazo, estructura del

capital, costos de gestion, entre otros elementos.

1.1.1. Clasificacion del emprendimiento

Segun Vélez-Romero & Ortiz (2016) los emprendimientos se clasifican en:

e De acuerdo a las caracteristicas de la empresa pueden ser:

Emprendimiento por necesidad: Estd encaminado a generar ingresos
diarios para vivir. A ellos los caracteriza por no tener vision de futuro.
Emprendimiento tradicional: Su crecimiento de acuerdo a su estructura es
competitiva, sin embargo, no cumplen con criterios de ventas, rentabilidad
ni sostenibilidad.

Emprendimiento dinamico: Estos alcanzan un crecimiento réapido,
rentable y sostenido, con niveles de ventas significativos

fundamentalmente después de los primeros diez afios.

e De acuerdo al objetivo:

Emprendimiento de base social: Son organizaciones que aplican
estrategias de mercado para alcanzar un objetivo social. En ellas el
principal objetivo es generar beneficios para impulsar objetivos sociales o
medioambientales.

Emprendimientos inclusivos: Son aquellos que se crean con la accion de
un emprendedor, y el apoyo de otros que contribuyen a hacer realidad la

idea inicial.



e De acuerdo al origen del emprendimiento:

- Spin-offs: Son emprendimientos con iniciativas empresariales que se han
promovido fundamentalmente por una comunidad universitaria,
generalmente basan su actividad en la explotacién de nuevos procesos,
productos o servicios a partir del conocimiento adquirido y los resultados
obtenidos en la propia Universidad. En ellas el emprendedor debe seguir

desarrollando la tecnolégica o producto que se haya iniciado.

1.2. Planes de negocios

Un plan de negocio es el conjunto de documentos que muestran la idea de negocio
a un conjunto de potenciales inversores y su éxito depende del grado en que logre
demostrar cuales son las oportunidades mas significativas y las capacidades de
crecimiento de la propuesta que se esta presentando, sin dejar de incluir un retrato

realista de los problemas, riesgos, obstaculos y soluciones.

En resumen, un plan de negocios exitoso tiene tres caracteristicas importantes:
e los objetivos a corto y largo plazo estan claramente representados;
e brinda una descripcidon detallada de como se pueden lograr los objetivos en
condiciones generales realistas y;
e brinda una descripcion de como la realizacion del plan cumplira con las

expectativas de los inversores.

Desde un punto de vista externo, el plan de negocios constituye la principal
herramienta de financiacion de su empresa y sirve para garantizar las relaciones
comerciales planificadas entre la empresa y las partes interesadas. Constituye
también una importante herramienta de analisis para la toma de decisiones de los

inversores y financistas del capital de riesgo.

Un plan de negocios también es util como una herramienta de gestion desde el
punto de vista interno. Un plan de negocios actualizado periédicamente, con un



conocimiento profundo de todos los asuntos comerciales, ayuda a la gerencia a
planificar de manera eficiente el desarrollo del emprendimiento o empresa y hacer
los ajustes correspondientes. Un plan de negocios puede servir como guia para la

toma de decisiones y como herramienta de control.

1.2.1. Tipos basicos de planes de negocios

Para la mayoria de los que escriben su primer plan de negocios, el nivel de detalle
del mismo dependera del propésito y la necesidad detras de él, asi como de la
complejidad del emprendimiento. En general, se considera que existen tres tipos
basicos de planes de negocios:

e plan de negocios corto

e plan de negocios extendido

e plan de negocios operativo

El plan de negocios corto es mas adecuado para empresas jovenes en una etapa
temprana de su desarrollo cuando aun no existen interrelaciones complejas. Para
una empresa ya establecida, un plan de negocios corto solo tiene sentido si ciertas
oportunidades de inversion deben ser aprobadas por adelantado, con el fin de
preparar un plan de negocios extendido sobre la base de la versiéon corta, en el

futuro inmediato.

Independientemente de la complejidad del plan que se desarrolle, la informacion
requerida debe transmitirse de manera completa y adecuada ya que su objetivo final

es convencer a los posibles inversores de que se conoce el negocio y el mercado.

El plan de negocio ampliado describe los problemas comerciales de la empresa de
manera mucho mas profunda y detallada que un plan de negocios corto. Este tipo
de plan generalmente incluye un analisis de mercado exhaustivo y una planificacion

de ingresos, costos y finanzas para un periodo minimo de 5 afios.



Para las empresas ya establecidas, un plan de negocios puede servir al equipo
directivo como una herramienta operativa importante, digamos una guia comercial.
El plan de negocios operativo no solo sirve como borrador para toda la organizacion
empresarial, sino que también asegura una apreciacion constante de los objetivos

estratégicos por parte de la direccion.

1.2.1.1. Business Model Canvas

Existen multitud de publicaciones académicas sobre modelos de negocio en los
ultimos afos. Algunos autores han realizado una revisidon exhaustiva sobre el
modelo de negocio y su conceptualizacion llegando a la conclusion de que los
académicos no llegan a un consenso sobre qué es el modelo de negocio como lo
afirman Fuente especificada no valida.. Segun los mencionados autores, los
investigadores adoptan diferentes definiciones destacando que, en dependencia del
autor que lo aborde conceptualmente, el modelo de negocios es una declaracion,
una representacion, una arquitectura, una herramienta o modelo conceptual, una

plantilla estructural, un método, un marco de trabajo o un patrén.

Fritscher & Pigneur (2014) definen el lienzo del modelo de negocio como un método
de modelado visual que se utiliza para plasmar el modelo de negocio de una
empresa. Afirman que el Business Model Canvas posee una estructura visual facil

de usar.

Por su parte, Oliveiray Ferreira (2011) al revisar el libro Business Model Generation
Visionaries, Game Changers, and Challengers concluyen que es una gran ayuda
para los estudiantes, investigadores y profesionales que buscan soluciones simples
que, mediante el uso de una herramienta probada, puedan facilitar la

implementacion de modelos comerciales superiores.

Abraham (2013) afirma que cualquier empresa debe tener un modelo de negocio

gue cambiara a medida que la organizacion crece y que responde a los cambios en



su entorno. Este autor afirma que herramientas como Business Model Canvas
pueden promover la comprension del modelo de negocio actual y ayuda a decidir si
es necesario modificarlo o reemplazarlo resaltando que la innovacién del modelo de
negocio no reemplazara al andlisis estratégico organizacional. En este sentido el
mencionado autor concluye que un modelo de negocio no ayudard a una
organizacion a desarrollar una ventaja competitiva ni a convertirse en un competidor
fuerte y que cualquier empresa necesita, al mismo tiempo, de un modelo de negocio

y de un analisis estratégico. Fuente especificada no valida.

Euchner y Ganguly (2014) sugieren que no se pueden generar modelos de negocio
solidos utilizando una herramienta como el BMC de Osterwalder. El uso de CANVAS
puede ser Util para representar un modelo de negocio, pero no representa tres
caracteristicas importantes de un buen modelo de negocio, en tanto no revela la
coherencia, la posicion competitiva ni se pronuncia en relacion al apalancamiento

econdémico de la empresa o emprendimiento.

Es por ello que Leschke (2013) presenta, como nueva propuesta, un mapa de
modelo de negocio que constituye una ampliacién del lienzo CANVAS afiadiendo

nuevos bloques y dividiendo algunos componentes en partes.

Bertels, Koen, & Elsum (2015) consideran que el CANVAS puede ser utilizado para
identificar los factores que determinan el éxito o el fracaso y para examinar los
cambios que los proyectos requieren en los componentes individuales del modelo
de negocio, asi como para identificar las formas en que las empresas identifican y
responden a los mencionados requisitos. Los mencionados autores critican la
herramienta CANVAS afirmando que no captura completamente areas importantes
de analisis como margenes unitarios, velocidad y volumen, proyectos de empresa
a empresa, etc. Pero el resultado mas importante del estudio es que las
suposiciones falsas en un elemento del modelo de negocio a menudo afectan a
otros elementos, creando un efecto de cascada que se extiende por todo el modelo

de negocio.



Por su parte, Dudin, Kutsuri, Fedorova, & Dzusova (2015) evalian positivamente el
uso del CANVAS en tanto le permite a la empresa incrementar el nivel de ingresos
y beneficios, ademas de garantizar el nivel adecuado de orientacion al cliente para
mantener la competitividad y sostenibilidad del negocio. Los autores mencionados
afirman que es adecuado utilizar CANVAS para una presupuestacion eficaz debido
a los constantes cambios en el entorno interno y externo considerando que esta
herramienta ayuda a detectar los puntos débiles en la intensidad y la tasa de los
flujos de efectivo entrantes y salientes. Con ello también coinciden otros autores
como Jackson, Scott, & Schwagler (2015) los que indican que el uso de la
herramienta CANVAS proporciona un conjunto de habilidades y técnicas
transferibles para creacion de nuevas empresas. Ver figura 1.1 los elementos del
lienzo CANVAS.

Figura 1.1. Elementos que componen el lienzo del Business model CANVAS

Alianzas (socios) Actividades Propuesta de Relacién Segmento
clave clave valor con clientes de clientes
Recursos Canales
clave
Estructura de costos Fuentes de ingreso

Fuente: Jackson, Scott, & Schwagler (2015)

Como se apuntdé en los parrafos anteriores, el lienzo del modelo de negocio
constituye en si un marco desarrollado con la intencién de describir los principales

elementos de una empresa. Con él se pretende identificar la forma en que una



organizacion crea y genera valor, a quien lo entrega y las interrelaciones que para

ello se generan.

No se necesita estar familiarizado con el lienzo del modelo de negocio para
comprender y trabajarlo operativamente. En la figura 1 se muestran los elementos

gue componen y que se describen a continuacion.

Segmentos de clientes: Considera a todos los grupos de personas a los que la
organizacion o negocio esta tratando de entregarle un servicio o un producto con su
respectivo valor agregado. Se debe tener en cuenta las necesidades, preferencias,
patron y tendencias en el consumo. En relacién a los segmentos de los clientes se
deben dejar definidas las siguientes interrogantes:

e /para quién se crea valor en el negocio?

e ¢;quiénes son los clientes mas importantes?

Propuestas de valor: Este elemento incluye la oferta a los clientes o beneficiarios
de la organizacion y vas mas alla del servicio o producto que se pone ante ellos. En
este momento se determina cual es la oferta, qué necesidad satisface y qué
beneficio
obtienen los clientes del negocio. En este sentido, al declarar la propuesta de valor
se deben dejar definidas las siguientes interrogantes:

e ¢/ qué valor entrega el negocio al cliente?

e ¢/ Qgué problema le resuelve?

e ¢ gué necesidad de los clientes se esta satisfaciendo?

e (/Qqué paquete de productos o servicios ofrece el negocio a cada segmento

de clientes?
e ccudl es el beneficio especial que obtienen los clientes al preferir los

productos o servicios del negocio antes que los de la competencia?

Relaciones con el cliente: este elemento del lienzo se describen las estrategias

de adquisicion de clientes y de fidelizacion y de retencién de los mismos a partir del



conocimiento organizacional sobre clientes y beneficiarios. En esta parte del lienzo

se deben dejar definidas las siguientes interrogantes:

¢,cOmMo se atraeran y fidelizaran a los nuevos clientes?

¢, qué tipo de relaciones espera cada segmento de cliente que se establezca
y se mantenga por parte del negocio?

¢ qué relaciones ya se han establecido?

¢cudl es el costo de las relaciones con los clientes?

¢,como se integran las relaciones con el cliente con el resto del modelo de
negocio?

¢,cOmMo se prevé potenciar las ventas a través de las relaciones que se

establezcan con los segmentos de clientes?

Canales: Considera las alternativas y vias mediante las cuales el negocio se

comunica con el entorno incluida la forma en que se realiza la distribucion hacia los

clientes o beneficiarios. Debe considerar la forma en que llega el producto o servicio

a los consumidores, como fluye la comunicacién, cémo se realiza la difusién y se

publicita el negocio, como se realiza la atencion al cliente, entre otras

consideraciones. Para definir los canales se deben responder, ademas, las

siguientes interrogantes:

¢através de que canales los diferentes segmentos de clientes prefieren ser
alcanzados por el negocio?

¢,como se llega a los clientes en este momento?

¢,como estan integrados los canales existentes al momento?

¢.cuales canales funcionan mejor?

¢cuales son los mas rentables?

¢,como integrarlos a las rutinas de los clientes?

Fuentes de ingreso: Se considera la definicion de los elementos del proyecto

generaran dinero. Para este elemento del lienzo se deben responder las siguientes

interrogantes:

¢.cudl es el valor que los clientes estan dispuestos a pagar?



e ;cuanto pagan actualmente?
e ;como pagan?

e ;coOmo prefieren pagar?

Recursos clave: En este elemento se incluyen los activos mas importantes, por
ejemplo, las personas, la tecnologia, los activos de datos, la maquinaria, la marca,
la infraestructura, la macro y micro localizacién del negocio, etc. En esta parte del
lienzo se deben dejar definidas las siguientes interrogantes:

e ¢/ qué recursos clave requiere la propuesta de valor del negocio?

e ¢/ qué recursos clave requieren los canales del negocio?

e /qué recursos clave requiere las relaciones con los clientes?

e ¢/ qué recursos clave requieren las fuentes de ingresos del negocio?

Actividades clave: Se refiere a todos los pasos o0 acciones de trabajo necesarios
para entregar la propuesta de valor (procesos). Son las tareas que entregan mas
valor al cliente. En esta parte del lienzo se deben dejar definidas las siguientes
interrogantes:

e /Qqué actividades clave requiere la propuesta de valor del negocio?

e ¢/ qué actividades clave requieren los canales del negocio?

e ¢/ Qué actividades clave requiere las relaciones con los clientes?

e ¢/ qué actividades clave requieren las fuentes de ingresos del negocio?

Alianzas (socios) clave: Son las alianzas a desarrollar para optimizar el
funcionamiento del negocio. Incluye las organizaciones externas que brindan
importantes aportes al negocio (empresa). En ello se incluyen, por ejemplo, los
proveedores de materias primas o de distribucion, de servicios de diferente indole,
proveedores de los servicios de soporte tecnolégico, etc. En esta parte del lienzo se
deben dejar definidas las siguientes interrogantes:

e /qQuiénes son los socios claves para el negocio?

e ¢/ Qué actividades realizan los socios clave?

e ¢cquiénes son los proveedores claves para el negocio?
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e ¢/ Qué recursos clave se deben adquirir de los socios y proveedores clave?

Estructura de costos: La estructura de los costos debe permitir identificar los
valores a los que asciende la puesta en marcha y mantenimiento del negocio. Para
este elemento del lienzo se deben responder las siguientes interrogantes:

e /cudles son los costos mas representativos del modelo de negocio?

e /qué actividades clave son las méas costosas?

e ¢ Qué recursos clave son los mas costosos para el negocio?

CAPITULO Il

PLAN DE NEGOCIO

2.1. Presentacion del proyecto

Historia del negocio y su experiencia

La creacion de la microempresa Rostro de Angel nace como idea a partir de saber
e investigar que muchas mujeres prefieren utilizar productos de belleza con bases
de arroz y sus derivados. El uso de esta graminea para productos de belleza no es
algo reciente, se utiliza en los paises asiaticos desde hace muchos afios atras.
Cuenta la historia que estas utilidades fueron descubiertas por las mujeres
japonesas, quienes notaron sus manos mas suaves y hermosas tras lavar el

ingrediente en las arroceras.

Dos factores condicionan la idea de emprendimiento, uno el relacionado con las
propiedades que tiene el arroz para el cuidado de la piel y el cabello, por su
contenido de proteinas nutritivas y revitalizantes, que ayudan a la regeneracion y
proteccion de agentes externos. Ademas de tener propiedades antioxidantes, que

ayuda a eliminar las células muertas e impurezas de la piel. El uso de arroz en la
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cosmética es frecuente, pero a pesar de que el arroz es un producto disponible y
estable, algunos fabricantes y marcas comercializan productos con precios bastante

altos, los que no estan al alance de todas las mujeres.

Por otra parte, es bien conocido que en la actualidad muchas personas,
fundamentalmente mujeres dedican tiempo y recursos a su salud y belleza, sobre
todo, la de la piel. El envejecimiento se define como acumulo de dafios moleculares
con el tiempo producidos por las especies reactivas de oxigeno ERO 6 ROS en
inglés (iones, radicales libres y peréxidos). El envejecimiento de la piel «se ve» y
tiene consecuencias de importancia social, lo que no tiene el envejecimiento de

cualquier 6rgano interno. Fuente especificada no valida.

El envejecimiento de la piel puede ser acelerado y se ve afectado por diversos
factores ambientales, como son la radiacion UV, campos electromagnéticos,
productos quimicos, y la climatologia, los que no solo disminuyen su belleza sino
también su salud, por lo que puede plantearse que hoy no solo basta con tener buen
aspecto retrasando el envejecimiento, sino también evitar la apariciéon de
enfermedades. Esto es fundamental para entender cual es el presente y el futuro

de los productos para la piel y belleza.

La microempresa propone comercializar una linea de productos de belleza llamada
“Rostro de Angel”, la misma esta basada en el arroz como componente principal por
sus destacadas propiedades, la que incluso es utilizada por importantes compaiiias
de belleza como compuesto activo para la fabricacion de cosmeéticos, cremas y
tratamientos de rejuvenecimiento.

2.1.2. Analisis del entorno de la empresa Rostro de Angel en su propuesta de
plan de negocio

Andlisis de muestra través del FODA en la figura 2.1
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Figura 2.1. Analisis FODA para emprender Rostro de Angel

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Producto natural de origen orgénico (libre de pesticidas) Productos similares en el mercado con precios altos
Materia prima y manufactura nacional Clientes prefieren productos con bases en materias primas
Producto hipoalergénico naturales
Equipo de trabajadores altamente calificado. Disponibilidad estable de la materia prima, el arroz
Precio accesible para todos los clientes Materia prima arroz con precios bajos
Plan de negocio elaborado Apoyo financiero de varias instituciones del gobierno para
Pruebas de uso del producto con aceptacion favorable emprendedores

AMENAZAS
Las mujeres prefieren productos de marca reconocida

aunque sean mas caros

Algunos emprendimientos ofertan productos con
materias primas naturales también

Tramites legales engorrosos y burocraticos para
emprendedores

Dificultades que se presentan a las mujeres a |a hora de
emprender un negocio

El financiamiento de algunas instituciones limita la edad
para acceder a ellos

El producto a ofertar se ha concebido para satisfacer las
necesidades de proteccion y embellecimiento de la piel,

el mismo aporta dadas sus propiedades, proteinas y
utrientes.

Fuente: Elaboracién propia

DEBILIDADES
Exiguo o nulo capital para la inversion.
Falta de local propio
Desconocimiento de los productos en el mercado.
Escasa experiencia en emprendimiento y preparacién
de un plan de negocios.

2.2. CLIENTES

Antes de definir los segmentos de mercado se identifica el mercado de clientes
hacia donde va a enfocarse el negocio de manera general. Este primer momento
se realiza a través de la exploracion a negocios similares, definiéndolo como

mercado de acuerdo a: Ver figura 2.2

Figura 2.2 Definicién general del mercado de clientes

Al producto

MERCADO DE CONSUMO ‘

Ubicacion geogréfica

=| MERCADO DE LOCAL ‘

La naturaleza del comprador | |NTERMEDIARIOS Y CONSUMIDOR FINAL

Posicion en la que entra MERCADO DE LOCAL

Fuente: Elaboracién propia

2.2.1. Andlisis del entorno relacionado con los clientes potenciales
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¢A quién va dirigido los productos de “Rostro de Angel”?

La linea de productos de belleza “Piel de Angel” esta constituida por productos
dirigidos preferentemente a mujeres de las diferentes edades, que tienen interés en
conservar una piel bella y saludable. También, pueden ser utilizados por otras
personas de ambos sexos que posean las mismas aspiraciones o que padecen

algunas de las afecciones anteriores.

A cualquier edad la piel es la frontera que separa el cuerpo del entorno, ella es un
organo sensorial en el que se reflejan los sentimientos, las emociones y el estado
de salud, por lo que tanto las mujeres como otros sectores de la sociedad en la

actualidad manifiestan gran preocupacion por mantener su estética y salud.

Entre las personas a las cuales esta dirigida la linea Rostro de Angel, son aquellas
que:
- Desean mantener una piel bella y sana: Significa una piel limpia, hidratada,
suave, tersa, luminosa, elastica, libre de manchas, etc.
- Tienen algunas afecciones. Dentro de las principales afecciones que impiden
la belleza y salud de la piel estan:

e Acné: Es una enfermedad eruptiva de la piel, que se origina por una
alteracion de las glandulas sebaceas de la piel de la cara, cuello, pecho y
espalda. Aunque es un problema que se asocia a la adolescencia también
se puede producir en los adultos, y se produce fundamentalmente por
cambios hormonales que estimulan la produccion de sebo.

e Hiperpigmentaciones o Melasmas (manchas): Las causas comunes de
la  hiperpigmentacion  focal incluyen lesiones, inflamacion,
fitofotodermatitis, lentigos, melasma, efélides, drogas, cancer, y otras
enfermedades sistémicas. En dependencia del tipo de mancha puede
utilizar cremas con bases en productos naturales.

e Resequedad: La resequedad de la piel es producida por la pérdida de

agua y aceite en la misma. Es muy comuin encontrar personas con piel
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reseca, y es causada fundamentalmente por: invierno, aire seco y/o
caliente, tomar bafios o duchas calientes y prolongadas con frecuencia, el
uso de algunos jabones y detergentes, entre otras causas.

e Arrugas: Son lineas y pliegues que se forman en la piel, producto del
envejecimiento, que hacen que las células de la piel se "olviden" de cual

es su funcion y dejen de secretar colagenos y otras proteinas.

2.2.2. Identificacién de los segmentos de clientes

Los factores analizados para segmentar los clientes son los siguientes:

« Demograficos: Uno de los factores demogréficos tenidos en cuenta en la
segmentacion de clientes es el sexo y la edad, especificamente en el
segmento consumidor final.

El segmento de mercado de la linea cosmetoldgica Piel de Angel, se dividen en:
e Cliente o consumidor final y puede ser directo o indirecto
e Cliente mayorista (SPA) o directo
Consumidor final: Son los clientes que obtendran productos de la linea de Piel de
Angel para utilizarlos, comprando el producto a través de un cliente directo o
mayorista del negocio (SPA) o lo compraran directamente en los locales de Piel de
Angel. En este sentido los segmentos especificos pueden ser:
Segmento Jévenes
Sexo: Mujer joven con alguna afeccion en la piel
Edad: Comprendida entre 15 — 30 afios
Nivel socio econdmico: Medio bajo - Medio
Comportamiento: Personas con un estilo de vida saludable y de afan por
la belleza y el cuidado de la piel.
Segmento Especial
Sexo: Mujeres
Edad: Comprendida entre 40 — 60 afios
Nivel socio econémico: Medio bajo - Medio

Comportamiento: Mujeres preferentemente que llevan una rutina de
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cuidados de la piel, compran el producto en pequefias cantidades,

Cliente Directo:
SPA, Peluquerias, Tiendas Minoristas
Compran los productos directamente a Piel de Angel para utilizarlos y/o

venderlos en sus locales, compran por lo tanto el producto al por mayor.

2.2.2.1. Estudios previos de mercado que ayudan a identificar y caracterizar el
segmento de cliente

Teniendo en cuenta que se tiene practicamente la certeza del segmento al que se
puede dirigir la linea Rostro de Angel, se decide investigar el mercado, definir el

perfil del cliente y crear el avatar o cliente ideal del negocio.

Para la investigacion de mercado se toma como referencia la poblacion de mujeres
(1.361) de la ciudadela Abel Gilbert 3 de Duran, especificamente las mujeres que
estan entre 19 y 60 afios, que son 825, éstas constituyen la poblacion en estudio.
En el cuadro 2.1 se determina la muestra segun los pardmetros estadisticos

siguientes:

Cuadro 2.1 Parametros estadisticos para célculo de muestra

Nomenclatura Valor
n | Tamafio Muestral 90%
P | Probabilidad de ocurrencia (Exito) 0.50
Q | probabilidad de no ocurrencia (Fracaso) 0.50
N | Poblacion 825
E | Margen de error 0.05
Z | Nivel de confianza 1.60
n Muestra 196

Fuente: Elaboracién propia
La muestra se calcula de acuerdo con la expresion 2.1.
ZZ *P*Q*N
1= oo
E2(N-1)+Z2*P*Q 16




Pregunta 1. ¢Consideras importante la limpieza facial?
Como muestra la figura 2.3 el 100% de la poblacién encuestada considera que es

importante la limpieza facial. Ver figura 2.4

Figura 2.4. Importancia del cuidado de la piel

PREGUNTA #1

Fuente de elaboracion propia

HSi ' No

Fuente: Elaboracién propia

Pregunta 2. ¢ Se harealizado alguna vez una limpieza facial?
El 98.08 % segun muestra el grafico de la figura 2.4, valor bastante alto con
respecto al total se ha realizado una limpieza facial, eso quiere decir que el habito
de la limpieza facial se esta extendiendo en el mercado. Ver figura 2.5

Figura 2.5. Habito del cuidado

PREGUNTA #2

Fuente de elaboracion propia

| s nn |

mSi © No

Fuente: Elaboracion propia
Pregunta 3. ¢(Donde se realiza la limpieza facial?
Segun los resultados de la encuesta el 63.4% de la poblacion encuestada reflejo
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gue, si se realizan la limpieza facial en sus respectivos hogares, aunque existen
aproximadamente un 37% que si lo realiza en Spa u otros locales de belleza. Ver
figura 2.6.

Figura 2.6. Donde se realiza la limpieza del rostro

PREGUNTA #3

Fuente de elaboracion propia

m(Casa I Spa

Fuente: Elaboracién propia

Pregunta 4. ;Qué marcas de productos de limpieza facial prefiere?
Las encuestadas en un 29.12 % adquieren productos de marca Yanbal los cuales
los obtienen a través de catalogos en su gran mayoria, el otro 28 % compra Avon.
Ver figura 2.7.

Figura 2.7. Productos de limpieza facial

PREGUNTA # 4

Fuente de elaboracion propia

£

= Yanbal
= Avon

= Nivea

Clean Clear
= Neutrogena
= [ 'bel

Fuente: Elaboracion propia
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Pregunta 5. ¢ El producto de limpieza facial que utiliza esta hecho a base de
Avena, Leche, Arroz, Aloe Vera o Vitamina E?

El segmento encuestado hizo referencia que los productos de limpieza facial que
utilizan generalmente estan hechos a base de productos naturales, ademas estos
en representaciones similares apuntan al: aloe vera, avena, y otros como leche y
vitamina E, lo que demuestra que las lineas de productos Rostro de Angel van a
tener aceptacion. Ver figura 2.8.

Figura 2.8. Preferencia de marcas de productos faciales

PREGUNTA #5

Fuente de elaboracion propia

* Avena

27% Leche

Arroz
Aloe vera

16% m Vitamina E
28% 2%

Fuente: Elaboracién propia
Pregunta 6. ¢Con que frecuencia se realiza la limpieza facial?
El 45% de los encuestados dio a conocer que su limpieza facial se la realizan cada
mes debido quizéas a la falta de tiempo para aplicar todos los productos. Ver figura
2.9

Figura 2.9. Frecuencia de la rutina de limpieza

PREGUNTA # 6

Fuente de elaboracion propia

9% Diario
Semanal

45% 26% Quincenal

Mensual

20%
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Fuente: Elaboracién propia

Pregunta 7. ¢Estaria usted de acuerdo en sustituir su producto de limpieza
habitual por uno que sea 100% natural?

Al hacerle conocer de las bondades de esta graminea al mercado segmentado el
98.08% afirmé que estarian dispuesto a sustituir sus productos habituales por uno
que ofrezca los mismos beneficios pero que sea natural. “Rostro de Angel” cumple
con cada una de las exigencias que hay en el mercado. Ver figura 2.10

Figura 2.10. Posibilidad de sustituir los productos habituales

PREGUNTA #7

Fuente de elaboracion propia

mSi = No

Fuente: Elaboracién propia

2.2.2.2. Mapa de empatia del cliente para contribuir a formar el perfil del cliente
Las necesidades de los clientes se muestran en el mapa de empatia de los clientes,
a través de saber lo que dice, ve, oye, piensay siente el cliente potencial, asi como
los esfuerzos y resultados para obtener productos similares. El mismo se muestra

en la figura 2.11.

Figura 2.11. Mapa de empatia de clientes potenciales para
Rostro de Angel
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Piensa y siente
= Que los clientes buscan ahorrar tiempo y dinero en productos de
limpieza facial.

= Existe |a tendencia a usar productos organicos, por lo cual se
prevé que “Piel de Angel” tendrda una buena acogida en el
mercado.

- La linea de productos “Piel de Angel’ se podria llegar a
comercializar por catalogo

Oye Ve
- El 100% de la poblacién encuestada, « Que allas mujeres les gusta mantener su
_ ) o ] rostro limpio y sano.
considera importante la limpieza facial.
« Las personas afirmaron que estarian K—\( + Que les gusta usar productos naturales.
dispuestos a sustituir sus productos
habituales por uno que ofrezca los mismos § o - Que los precios si bien es cierto no son los
beneficios, pero con  ingredientes \/ mas econdmicos pero se justifica por la
naturales. calidad

« Que Ila linea cosmetolégica tendra
aceptacion en el mercado por ser
manufacturado en el Ecuador.

Dice y hace
. Es una empresa innovadora y dinamica gque comercializa
producto para el cuidado facial de venta libre que brinda
proteccion, bienestar, experiencias positivas para el cutis a lo

largo de vida.
- Que Piel de Angel es una empresa amigable con el medio
ambiente.
Esfuerzos Resultados
) ) ) « Ser una empresa ecuatoriana preferida por sus
» Motivar y culturizar a las mujeres desde muy _ ) )
jévenes a usar productos de limpieza facial. clientes y consumidores por su capacidad para

) ) ) innovar y construir una marca lider y diferenciada.
= Que las mujeres sepan la importancia de cuidar o _
su piel. + Posicionarse en el mercado nacional e

internacional es la meta por alcanzar.

Fuente: Elaboracion propia

2.2.2.3. Definicion del avatar

Avatar del negocio:
Nombre: Andrea Villegas Gonzalez
Sexo: Femenino
Edad: 38 afios
Nacionalidad: ecuatoriana
Lugar de residencia: Canton Duran
Nivel educacion: Tercer nivel

Profesién: Tecnologa en Administracion de empresas
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Estado Civil: Casada

Niveles de ingreso: 800 USD

Color de ojos: Cafés

Color de pelo: Castafo

Peso: 60 kg

Talla: 1,61 cm

Hijos: 2 mujeres

Gustos: Salir de compras-comer saludable
Hobbit: Salir a correr, practicar natacion.

Enfermedades: Ninguna

2.3. PROPUESTA DE VALOR
La propuesta de valor refleja la necesidad que resuelve el producto y los servicios
gue la empresa oferta al mercado de cliente, y denota el por qué éstos deben elegirla

para satisfacer su necesidad.

Propuesta de valor para el CONSUMIDOR O CLIENTE FINAL
La propuesta de valor para el cliente final de Rostro de Angel es: Experticia en el
cuidado de tu piel, a lo natural y al alcance de tu mano. Esta propuesta se
materializa a través de:

e Producto elaborado con arroz, de manera artesanal

e Ahorro comprando sus lineas de productos

e Consejos para el cuidado de la piel

e Entrega puerta a puerta con valoracién, aplicacion, limpieza

Propuesta de valor para el CLIENTE DIRECTO, SPA
La propuesta de valor para el cliente directo de Rostro de Angel es: Utilidad
frecuente y continua disponibilidad. Esta propuesta se materializa a través de:
e Producto natural con efectivos resultados y a precios econémicos que lo
hacen de més accesibilidad a mayor cantidad de mujeres

e Un inventario siempre disponible
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e Entregas rapidas y en el momento necesario

2.3.1. Productos y servicios que ofrece Rostro de Angel para responder a la

propuesta de valor

Productos

Mascarilla Hidro plastica

Crema Hidratante

Jabén Exfoliante

Ténico activador

MASCARILLA HIDRO PLASTICA

Facilita la eliminacion de toxinas, mejora la circulacién sanguinea y rejuvenece la
piel.

Componentes:

- Polvo de Arroz Organico------------------ 109.33 g
- Goma Xhanta (0,5%) --------------------- 0.625¢g
- Agar Agar----------=-=--moememmemeee oo 159

Presentacion:

Envase primario: Frasco de cristal

Peso neto: 125 gr

Diametro: 250 x 80 mm

Precio: $9.00

Envase terciario o de embalaje: Cajas de cartdn corrugado

CREMA HIDRATANTE
Producto destinado para unificar el tono de la piel, hidratar, rejuvenecer, quitar

manchas, lineas de expresion y arrugas.

Componente
- Polvo de Arroz Organico  ------------- 22.75 ¢
- Cera de Abeja---------------=-m-m-mmmomeem 0.667g
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YN =11 (=10 (=R O] [ V70 P ——
Aceite de COCO---------==m=mmmmmmmmmmmee
Agua de Flores------------=--=--mmnmmmn-
Glicerina Vegetal------------=--=---=-----
Vitamina E--------mmmmmmmmmmmm e
Aceite Esencial Fragancia--------------
Goma Xhanta (0,5%) --------------------

Conservantes Cosgard------------------

Presentacién:

Envase primario: Frasco de cristal

Peso neto: 30 gr

Didmetro: 180 x 40mm
Precio: $ 13.80

Envase terciario o de embalaje: Cajas de carton corrugado

JABON EXFOLIANTE

Limpia profundamente el rostro, remueve el maquillaje y dejandola actuar por tres

minutos exfolia la piel.

Componente:

Polvo de arroz organico ---
Cerade abeja  ------------m-mmm-
Aceite de olivo

Aceite de coCO  ----—-mmmmmmmmmme-
Manteca de cacao -----------------
Agua de flores---------------------
Glicerina vegetal------------------=-----
Vitamina E----------=mmmmmemmmmmeeeo
Aceite esencial fragancia---------------
Goma Xhanta (0,5%) -------====-=--------

Conservantes Cosgard-------------------

Cocomida-------=-===-=-=s=soemeocmcmcoeaane-

23.33 9
25¢g
6.09
2509
25¢g
10.26 ml
0.08 g
2509
1.66 ml (gotas)
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Presentacién: Envase de plastico
Peso neto: 120 gr

Diametro: 250x80mm

Precio: $ 6,00

Envase terciario o de embalaje: Cajas de cartdn corrugado

TONICO ACTIVADOR
Hidrata, revitaliza humecta, equilibra el pH de la piel y por sus componentes

naturales da una sensacion de relajacion.

Componente:
- Polvo de arroz organico --- 139
- Cloruro de sodio al 0.9%-------------------- 2399
- Glicerina Vegetal----------------=--=--=------- 05¢g
- Vitamina E-------=--=mmmmmmmm oo 50
- Aceite Esencial Fragancia------------------- 5¢
- Conservantes Cosgard ----------------------- 0.56 g

Presentacidn: Envase Frasco plastico

Peso neto: 250 ml

Diametro: 130x180cm

Precio: $ 9,00

Envase terciario o de embalaje: Cajas de cartdn corrugado
Almacenaje y conservacion:
Para la conservacion del producto es muy importante el envase, pues este garantiza
la durabilidad del producto, sobre todo porque evita la contaminacion por bacterias,
lo cual puede afectar la calidad, ademéas de disminuir su estabilidad y con ello la
funcion para la que se ha creado el cosmético.
El almacenamiento del producto debe ser en un lugar fresco y seco, a mayor de

15°a 25° de temperatura.

2.3.2. Disefio de servicio que ofrece Rostro de Angel

El proceso de servicio para los diferentes segmentos de clientes definidos para la
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empresa Rostro de Angel se muestra en los diagramas de procesos de la figura

2.12y 2.13
Figura 2.12 Servicio disefiado para los Clientes finales

(e J—— e e ()
del pedido Producto

Elaboracion
de factura

Despacho
de pedido

Fuente: Elaboracion propia

Figura 2.13. Servicio disefiado para clientes directos, centros comerciales, Spas y
eluguerias

Realizacién
-_' del pedido Producto in

b I
%
AII | 2
—
Recepcion del ﬂ

pedido Elaboracion
de factura
Verificacion
de 5| Despacho del
existencias pedido
Elaboracion
de Productos
NO Rostro de
Angel

Fuente: Elaboracion propia
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2.3.3. Caracteristicas del servicio brinda Rostro de Angel a sus segmentos de

clientes se define segln se presenta en el cuadro

2.2.1. El servicio para cada segmento

Cuadro 2.2 Caracteristicas del servicio de Rostro de Angel para cada segmento

. SERVICIO AL CLIENTE SERVICIO AL CONSUMIDOR
CARAGISRISULEAS DIRECTO FINAL O INDIRECTO
Intangible con bien tangible Intangible con bien tangible
De acuerdo a la DR . AR .
- (Jabon, ténico, mascarilla, (Jabon, tonico, mascarilla,
percepcion
crema) crema)
De acuerdo a quien lo Privado Privado
ofrece
Singularidad Baja Baja
Complejidad Baja Baja
Adaptacién al cliente Baja Baja
Interaccién con el sistema :
de servicio Poca Media

De manera general el servicio se caracterizara por ser masivo con un proceso
altamente estandarizado, con soporte en mano de obra especializada en venta y
aplicaciéon de productos de belleza.

e Parametros del servicio
Los parametros de servicio que el negocio Rostro de Angel se proyecta para cumplir
inicialmente, se relacionan a continuacion. Ver cuadro 2.3

Cuadro 2.3 Parametros o medidores del servicio

’ . Segmento
Parametro Segmgir:;%tc(:)llente Consumidor final o
indirecto
Tiempos de entrega X X
Rapidez en el servicio X X
Calidad del producto X X
Calidad en las entregas
. X X
de los pedidos
Flexibilidad en los X
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pedidos

Atencién a

. X X
Reclamaciones

Fuente: Elaboracién propia

2.2.4. CANALES

Los canales expresan la relacién o forma de comunicarse el negocio con su publico.
Dentro de los canales a proyectarse estan:

e Canales de comunicacion

e Canales de ventas

e Canales de distribucién o entrega
El emprendimiento Rostro de Angel define en su primera fase los canales en funcion
de los segmentos de clientes identificados.

v" Canal de Comunicacion

Para el segmento consumidor o cliente final el canal de comunicacion es:

» Personal: Se realizara a través de la misma venta de manera directa, por
medio de los vendedores o impulsadores de ventas en una segunda fase del
funcionamiento del negocio.

v Interactivo: La interaccion se dara a través de teléfono, correo electrénico o
por internet en redes sociales, como:

e WhatsApp

e Instagram

e Facebook

e Pinterest
De manera general la idea es crear una comunidad de fans de los productos de
Rostro de Angel, compuesta por personas que deseen cuidar su apariencia, pero
gue a la vez se preocupen por su salud. Este subsegmento, es de gente mas joven
gue usan redes. Las redes sociales tienen gran impacto a diario en nuestras vidas,
la idea es crear nuevos clientes, pero a la vez fidelizar a los que se logren captar.
Para llegar a ellos se proyecta contratar un COMUNITY MANAGER durante los

primeros tres meses, para que haga un manejo adecuado de las redes sociales.
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» Interpersonales: En este sentido se proyecta a través de los medios
electrénicos como redes sociales, asi como algunas estrategias:

e Envases: El envase servira de publicidad y promocién, desde una de
funciones que cumple, a través de la informacion, colores, imagenes
que se le presentan al cliente.

e Volantes: Seran entregados a los clientes reales y potenciales para
brindar informacién de los productos y/o servicios, en lugares como:
terminales de pasajeros, centros comerciales, centro de la ciudad.

e Impresas: folletos.

e Carteles: Se colocaran en el local de produccién y venta de los
productos.

e Banners: Que se ubicaran en los Spa y puntos y tiendas de barrio.

e Ferias: Se participaran en ferias de productos de bellezas.

v' Canales de ventas
Rostro de Angel en cuanto a canales de venta se caracterizara por la multicanalidad,
utilizando canales propios, intermediarios mayoristas e intermediarios minoristas.
» Propio:

- ensulocal de produccién y venta: En este tipo la relacion con el cliente se
da de manera directa, lo que permite conocer las necesidades, emociones,
percepciones de los clientes sin intermediarios. Ademas, la fuerza de
venta la ejerce el mismo negocio.

- con distribuidor o transportista externo: En este la relacion con el cliente
sigue siendo directa, al igual que la fuerza de venta, solo la entrega se
realiza a través de un tercero al que se le contrata el servicio, por lo que
debe responder a las necesidades del negocio. a través de redes sociales:
La relacion es directa igual que las anteriores, mucho mas rapida y directa,
se llega a mayor cantidad de publico y con un costo muy bajo. La fuerza

de venta la sigue ejerciendo la empresa. la ejerce la misma empresa.
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En este caso se disefiara y pondra en marcha una pagina web con
informacion de la linea de productos, que incluya las bondades de los
ingredientes utilizados en nuestra produccion, para atender ventas al
mayor y al detal a objeto de alcanzar a quienes se encuentren fuera de la
ciudad. Los clientes podran hacer sus pedidos a través de la web vy
posteriormente que sea entregado en la direccion que ellos elijan. Es bien
importante sefialar que el manejo de la pagina debe hacerse por parte de
alguien que sea capaz de dar respuestas rapidas a fin de mantener la
atencion de los potenciales clientes hasta lograr la negociacion.

» Intermediarios minoristas: Las ventas son de poca continuidad, por tanto,
la fuerza de venta pasa a terceros, no se conocen directamente las
necesidades, emociones y percepciones de los clientes. Estos podrén ser las
tiendas y departamentos de centros comerciales, farmacias, los propios Spa,
gue también lo consumen durante sus servicios, tiendas de barrio, y otros.
En este caso los pedidos se realizaran por teléfono o correo

fundamentalmente.

En una segunda fase de funcionamiento se pretende la ubicacién de cosmetdlogas
impulsadoras en algunos centros comerciales reconocidos en la ciudad, asi como
en supermercados y tiendas distintivos por sus ventas de productos de cuidado y

belleza.

En funcion de dar respuesta a la propuesta de valor, las cosmetologas constituiran
speakers de la linea “Rostro de Angel”, ofreciendo demostraciones directas a los
clientes, totalmente gratis del modo de aplicacion, y sobre los beneficios de los
productos. También se realizaran encuentros de demostracion en ferias de

emprendedores y lugares publicos.

v' Canales de distribucién y entrega de los productos para cada segmento

El negocio empleara canales directos y corto, para el segmento de cliente final o
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consumidor, y canal externo e indirecto y corto para el segmento de cliente que
compran al mayor en cantidades pequefias o medias.

El canal directo se proyecta para el cliente final o consumidor que va a comprar
directamente en el local del negocio. Ver figura 2.14

Figura 2.14 Canal directo para segmento consumidor

Cliente final

CANAL DIRECTO

Fuente: Elaboracion propia

El canal directo se proyecta para el cliente final o consumidor, pero con entregas

directas en el domicilio, para lo cual se contratara el transporte y entrega a terceros.
Este canal se representa en la figura 2.15

Figura 2.15 Canal directo y corto con entrega contratada para segmento

consumidor

Transporte
contratado

Cliente final

CANAL DIRECTO Y CORTO

Fuente: Elaboracion propia
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El canal externo o indirecto se concibe para los clientes detallistas o minoristas, es
decir aquellos que compraran los productos en pequeias y hasta cantidades medias
para utilizarlos en servicios que brindan al consumidor final, como son los centros
de bellezas y Spa o las tiendas, locales o departamentos que venden al consumidor
final al detalle. El canal se representa en la figura 2.16

Figura 2.16 Canal externo o indirecto para cliente minorista

Detallista

Transporte
contratado

Cliente final

CANAL EXTERNO O INDIRECTO Y CORTO

Fuente: Elaboracion propia

Para los clientes minoristas una vez recibidos los pedidos por “Rostro de Angel”, se
fijardn despachos para los dias martes y jueves y se contratard una empresa de
transporte que se encargue de entregar a los distribuidores los productos en los dias
establecidos.

e Clientes por internet: Para los pedidos realizados por internet seran
entregados con la misma empresa de transporte que entregardn a
distribuidores o a través de motorizados, pero de forma inmediata,
dependiendo de la cantidad solicitada. Si estos clientes se encuentran
fuera de Guayaquil, previo pago electronico o por depdsito bancario
confirmado, se distribuira a través de empresas de encomienda como
Servientrega, FedEx, DHL, GLOVO etc.

e Servicio post venta: En cuanto a distribuidores, Spas y peluquerias
seran atendidos a través de las fuerzas de ventas, o por la misma

empresa de forma presencial o por teléfono, tratando de mantener una
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relacion continua en la venta y reposicion de mercancias. Para compras
por internet o telefénicas, se prevé adecuar una linea telefonica y correo

electronico para atencién al cliente.

2.5. RELACION CON LOS CLIENTES

Una buena comunicacién y relacién con los clientes es vital para que una empresa
0 negocio sea exitoso. Por ello se creara un vinculo entre los clientes y la empresa.
Esta relacién lo que busca es que los clientes sean leales y que prefieran los
productos del negocio por encima de la competencia.

En las relaciones con el cliente se estableceran diferentes estrategias.

e Tipo derelacion

El tipo de relacion que se establecera sera directa, indirecta y mediante terceros.
Ver figuras 2.17, 2.18, 2.19y 2.20. Tanto para los segmentos clientes final y clientes

detallistas la relacién va hacer directa e indirecta.

En el primer caso podra ser directa cara a cara y simplemente directa a traves de
teléfono. La comunicacion directa cuando no es cara a cara, es decir el cliente se
acerca a comprar o solicitar informacion directamente a los locales de Rostro de
Angel, en este caso también podréa establecer algln tipo de relacion personalizada.
En ambos casos sera una relacion centrada en el cliente, en la confianza y el

respecto hacia él.

Figura 2.17 Relacién de comunicacion directa, cara a cara

Relacion directa

1l

Fuente: Elaboracién propia
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El otro tipo de comunicacion directa sera cuando el cliente hace contacto con el
negocio, pero por via telefénica, bien sea a pedir informacion, hacer pedidos, saber
sobre la situacion de su pedido o hacer reclamaciones. En este caso también podré
establecerse algun tipo de relacion personalizada, en dependencia de si el cliente

es un usuario estable, o si se quiere construir una relacién duradera con él.

Figura 2.18 Relacion de comunicacion directa

Relacion directa via telefénica

—
G—

o Sl
oS

\

/ 1’-__5 0 'vi-i
Fuente: Elaboracién propia

El otro tipo de relacion en la comunicacion que se dara en Rostro de Angel sera
indirecto, es decir esta serd mas a la distancia, tanto para clientes finales como para
clientes minoristas. En este tipo de relacién la comunicacién podra ser menos

personalizada.
Figura 2.19. Relacion de comunicacion indirecta

Relacion indirecta

Fuente: Elaboracién propia
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De igual manera en Rostro de Angel existira un tipo de relacién a través de terceros,
en algunas ocasiones se dara parte del servicio como las entregas a traves de los
transportistas contratados, en otros casos la relacion serd totalmente a través de
terceros, cuando se hace a través de los Spas o puntos minoristas de ventas. En
este caso el negocio para garantizara una relacion favorable con el cliente
establecera a su vez una relacidon con la empresa contratada directa de manera que

trabajen bajo los mismos objetivos y metas a lograr y el principio de “ganar ganar’.

Figura 2.20. Relacién a través de terceros

Relaciones mediante terceros

Minorista

LAl i
Lolis 0
w3 e\ H

Cliente final

Fuente: Elaboracion propia

e Vinculo que estableceras con los clientes
El vinculo del negocio con los clientes se caracterizara por ser, a largo plazo como
de forma transaccional. La relacién a largo plazo serd fundamentalmente con los
clientes del segmento minorista en los inicios del negocio, y se trazaran estrategias
para mantener una relacion estable y duradera. En el caso del cliente final o
consumidor se establecera una relacién transaccional, puntual o de poco tiempo,
sin embargo, una vez se llegue a una etapa de estabilidad del negocio podra definir
estrategias de fidelizacién de clientes.

e Intimidad de larelacion
La intimidad durante la relacién de la empresa con el cliente final sera personal con
contacto alto y medio, el primer caso la intimidad sera mucho mas estrecha pues el

contacto es cara a cara, el cliente compra en el propio local, por lo tanto, el negocio
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podré tener mayor interaccion, y lograr mayor adaptabilidad a las necesidades y
expectativas de éste. En este caso, debe garantizar un servicio mucho mas exacto
en cuanto a procedimiento a cumplir, atencién, pues en este tipo de relacion se

incrementa la probabilidad de crear momentos negativos hacia el cliente.

En el resto de las relaciones, tanto en los contactos por el teléfono o Whatsapp o
correo, la relacibn es mas distante y el contacto no transmite igual grado de
afectividad, pues median medios electrénicos en la relacion, mas aun cuando no
hay contacto y todo se hace a través de intermediario. Para este ultimo caso, el
negocio tiene definida estrategias para poder conocer que piensa el cliente, como

percibe el producto, etc.

De manera general, las estrategias que el negocio ha definido en términos de
relacion son estrategias de adquisicibn de mas clientes, (figura 2.21) siempre
teniendo en cuenta los segmentos proyectados. Para ello, proyecta realizar
investigaciones de mercado frecuentes, utilizar el benckmarking y la vigilancia

permanente a la competencia.

Figura 2.21 Estrategias de relaciones en funcién del ciclo de vida del negocio

RETENCION

Definen como vas
a mantener a tus

Ciclo de vida del negocio

Estrategias en funcion del ciclo de las relaciones

Fuente: Elaboracién propia
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2.6. FUENTES DE INGRESOS

La fuente primaria de ingreso del negocio seran las ventas, pero no sera la Unica ni

mas importantes. Rostro de Angel proyecta otras fuentes de ingresos, tales como:

Exposiciones y ferias: Participar ferias y exposiciones convocadas por otros
negocios, o en union con ellos, para dar a conocer los productos y el negocio
Rostro de Angel. De igual forma, se prevé realizar exposiciones en el propio
local, con la aplicacion de sus productos.

Servicios premium: Se proyecta para el segmento de clientes finales y cliente
avatar frecuentes, brindar servicios de aplicacién, y adiestramiento gratis
como parte del servicio por la compra de productos que representen ingresos
frecuentes y representativos para el negocio, montos que seran definidos en
funcion de fechas, entre otros.

Alianzas con otros negocios para publicidad: Se realizaran alianzas con
pelugquerias, Spas para que dé publicidad a través de la aplicacion de sus
productos de manera gratuita, a cambio de publicitar sus marcas y productos
también en el local de Rostro de Angel. De igual forma, en los espacios de
ferias y otros momentos, le proporcionard momentos para brindar alguno de

sus servicios en el local de Rostro de Angel.

La fuente primaria de ingreso del negocio son las transacciones o pagos por tus

ventas, para lo cual se fijo el precio y tuvo en cuenta que éstos deben ser mayores

siempre, que tu costo unitario. Bajo esta premisa, se producira una linea de alta

calidad a un excelente precio de venta al publico, el cual esta estimado por rubro

en:

Crema Hidratante USD 13,80
Jabon Exfoliante USD 6,00
Mascarilla Hidro plastica USD 9,00
Ténico activador USD 9,00
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La fijacion de precios se determina a partir del método basado en costos, en una de
sus formas, el costo mas margen. Esta toma como base la informacion de los costos
fijos (sueldos y salarios, arriendos, gastos financieros, etc.) y costos variables
(servicios basicos, materia prima, costos indirectos, etc.).

Segun Bernal citado en Burgos & Guacon (2020) los pasos que se siguen para
aplicar el método son:

1. Definicién del costo unitario de produccién, este valor se obtendra
dividiendo el costo de produccion para el niumero proyectado de
unidades producidas o de servicios prestados.

2. Definicion del margen de utilidad en términos porcentuales, que
permita a la empresa cubrir los costos totales y generar ganancias.

3. Multiplicacion del margen de utlidad por el costo unitario de
produccion.

4. EIl resultado obtenido se suma nuevamente al costo unitario de
produccion y el valor obtenido, resulta el precio de venta que tendran

los productos.

Después de aplicado el método los precios fijados como fuente de ingreso primaria

es:

Producto Precio
Crema Hidratante 13,80
Jabon Exfoliante 6,00
Mascatrilla 9,00
Ténico activador 9,00

El analisis de los costos de produccion para fijar los precios de los productos,
teniendo en cuenta el método de costos se exponen en los cuadros 2.3, 2.4, 2.5y
2.6.

e Crema Hidratante USD 13,80
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e Jaboén Exfoliante USD 6,00
e Mascarilla Hidro plastica USD 9,00
e Tonico activador USD 9,00

e Cuadro 2.4 Costos de produccién de Crema Hidratante

PROYECCION COSTOS DE PRODUCCION

Linea Cosmetolégica

Articulo: CREMA HIDRATANTE

Orden de Produccion: 1

PRESUPUESTO Nro:1

Cantidad:12 ENVASES DE 60
GR

Fecha de Inicio: 29/09/2020

Precio de Venta: $13,80

GR X EMP 60
MPD (12 UND) 32,01
MOD (12 UND) 7,20
MPD+MOD (12 UND) 39,21
MPD+MOD+ENV (12 UND) 40,71
Cantidad Produccion 12
Costo Unitario (CU) 3,39
Costos Operativos por Unidad (3000 Mensual) 3. 19
(Couv)

CuU+CoOuU 6, 58
Demo Crema 3 GR 5% 0, 33
Total Costo sin Utilidad 6,91
Utilidad 50% 3,45
Precio Base Producto 10, 36
Comisién Ventas 2% 0,21
Comision Cobranzas 3% 0,31
Costo Venta Producto 10, 88
Descuento Pronto Pago 5% 0,54
PVP a distribuidores 11, 42
Util Distribuidor 20,8% 2,38
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PVP

13, 80

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro 2.5 Costos de produccion de Jabon Exfoliante

PROYECCION COSTOS DE PRODUCCION

Linea Cosmetoldgica

ARTICULO: JABON EXFOLIANTE

Orden de Produccioén: 1

PRESUPUESTO Nro:1

Cantidad: 12 ENVASES DE
120GR

FECHA DE INICIO: 29/09/2020

Precio de Venta: $6,00

GR X EMP 120
MPD (12 UND) 10, 87
MOD (12 UND) 7,20
MPD+MOD (12 UND) 18, 07
MPD+MOD+ENV (12 UND) 19, 57
Cantidad Produccion 12
COSTO UNITARIO (CU) 1,63
COSTOS OPERATIVOS POR UNIDAD (3000 3,19
MENSUAL) (COU)

Cu+CouU 4,82
UTILIDAD 50% 2,41
PRECIO BASE PRODUCTO 4,04
COMISION VENTAS 2% 0, 08
COMISION COBRANZAS 3% 0,12
COSTO VENTA PRODUCTO 4,24
DESCUENTO PRONTO PAGO 5% 0,21
PVP A DISTRIBUIDORES 4,45
UTIL DISTRIBUIDOR 34,8% 1,55
PVP 6, 00

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 2.6 Costos de produccién de Mascarilla Hidroplastica

ESTRUCTURA DE COSTOS

Linea Cosmetoldgica

ARTICULO: MASCARILLA HIDROPLASTICA

Orden de Produccioén: 1

PRESUPUESTO Nro:1

Cantidad: 12 Envases de 125 g

FECHA DE INICIO: 29/09/2020

Precio de Venta: $9,00

GR X EMP 250
MPD (12 UND) 26, 29
MOD (12 UND) 4,80
MPD+MOD (12 UND) 31, 09
MPD+MOD+ENV (12 UND) 32,59
Cantidad Produccion 12
Costo Unitario (CU) 2,72
Costos Operativos por Unidad (3000 Mensual) 1,59
(Couv)

CU+COU 4,31
DEMO CREMA 3 GR 5% 0, 22
Total Costo sin Utilidad 4,52
Utilidad 50% 2,26
Precio Base Producto 6, 79
Comisién Ventas 2% 0, 14
Comision Cobranzas 3% 0, 20
Costo Venta Producto 7,13
Descuento Pronto Pago 5% 0, 36
PVP a distribuidores 7,48
UTIL DISTRIBUIDOR 20,3% 1,52
PVP 9,00

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 2.7 Costos de produccién de Ténico Activador

ESTRUCTURA DE COSTOS

Linea Cosmetoldgica

Articulo: TONICO ACTIVADOR

Orden de Produccion: 1

PRESUPUESTO Nro:1

Cantidad: 12 envases de 250

ml

Fecha de Inicio: 29/09/2020

Precio de Venta: 9,00

GR X EMP 60
MPD (12 UND) 27,49
MOD (12 UND) 4,80
MPD+MOD (12 UND) 32, 29
MPD+MOD+ENV (12 UND) 33,79
CANT PRODUC 12
COSTO UNITARIO (CU) 2,82
COSTOS OPERATIVOS POR  UNIDAD (3000 1,59
MENSUAL) (COU)

Ccu+Ccou 4,41
DEMO CREMA 3 GR 5% 0, 22
TOTAL, COSTO SIN UTILIDAD 4,63
UTILIDAD 50% 2,31
PRECIO BASE PRODUCTO 6,94
COMISION VENTAS 2% 0,14
COMISION COBRANZAS 3% 0,21
COSTO VENTA PRODUCTO 7,29
DESCUENTO PRONTO PAGO 5% 0, 36
PVP A DISTRIBUIDORES 7,66
UTIL DISTRIBUIDOR 17,6% 1,35
PVP 9, 00

Fuente: Elaboracién propia
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Se prevée, ademas, establecer el pago por crédito a 15 dias y la forma de pago es
por cheques o tarjetas de crédito. Si el cliente cancela de contado o antes de los 7
dias tendrd un descuento del 5% por pronto pago. Se realizard un analisis
exhaustivo de precios para que los pagos con tarjeta de crédito no afecten al precio

de venta.

La segunda fuente que es a través de la pagina web esta dirigida a personas y
Pymes (Spas y Peluquerias) que suelen buscar por internet proveedores y/o
productos. Para esta fuente de Ingreso la forma de pago es con tarjeta de crédito,

depdsito bancario o transferencia.

El producto estard bien posicionado en precio frente a los competidores con
caracteristicas y beneficios similares, por cuanto los clientes estaran dispuestos a
pagar sin problema por los productos. Siguiendo parametros de neuroventas, se
utilizara la estrategia del “cebo y anzuelo” dando a los clientes una miniatura de
regalo (demo), por ejemplo, por la compra de un Jabén Exfoliante de 100 gr se
regalard una miniatura de crema hidratante de 3 gr, eso obliga al cliente a probar el
producto, y una vez vea los resultados empezara a consumir la crema hidratante.
Se verificara que los costos de la crema adicional no superen el margen de ganancia

del Jabén exfoliante.

2.4. RECURSOS CLAVES
Los recursos claves de la linea Rostro de Angel son un elemento de gran
importancia para el emprendimiento. Los recursos claves segun su clasificacion son:
e Recursos materiales
e Recursos fisicos 0 activos mas importantes
e Recursos intelectuales
e Recursos humanos

e Recursos econdmicos

2.4.1. Recursos materiales
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Los recursos materiales necesarios para el desempefio se presentan en el cuadro

2.8
Cuadro 2.8 Recursos Fisicos necesarios
Recursos Unidad ,
Materiales de Area Tipo Cantidad/produccion
medida

Materias primas y materiales

Polvo de arroz

Por lotes de produccion

organico 23.33¢g Produccion | Materia prima (3 kg)

Cera de abeja 25¢g Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Aceite de olivo 6.09 Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Manteca de cacao 25¢ Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Aceite de coco 25¢ Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Manteca de cacao 25¢ Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Agua de flores 10.26 ml | Produccion | Materia prima | Por lotes de produccién
Glicerina vegetal 0.08 ¢ Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Vitamina E 1.5¢g Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Cloruro de sodio al 239

0.9% 9 Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Aceite . esencial 1.66 ml Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
fragancia (gotas)

%oég/?) Xhanta 0.02 gr Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Conservantes 0.30 gr | Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Cosgard

Cocomida 8.33 gr Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
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Agar Agar

15¢ Produccion | Materia prima | Por lotes de produccion
Otros recursos
Agua Litros Produccion | Materiales Por lotes de produccion
Electricidad Kw Produccion Materiales Por lotes de produccion
Gas Kg Produccion Materiales Por lotes de produccion
Guantes pgra Unidades | Produccion Materiales Por mes
elaboracion
Unidades | Produccion Materiales Por mes
Pafios limpiadores | Unidades | Produccion Materiales Por mes
Toallas Unidades | Produccion Materiales Por mes
Materiales de oficina
Hojas Unidades Compra_ls Otr(_Js Por mes
Comercial materiales
Boligrafos Unidades Compra}s Otrqs Por mes
Comercial materiales
Facturas Unidades Compra_ls Otr(_)s Por mes
Comercial materiales
Modelos Unidades Compra_ls Otrgs Por mes
Comercial materiales
. Compras Otros
Otros Unidades Comercial materiales Por mes

2.4.2. Recursos fisicos o activos fisicos

Fuente: Elaboracion propia

Los recursos fisicos se presentan en el cuadro 2.9

Cuadro 2.9. Recursos fisicos necesarios
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Equipos y enseres

Refrigeradora Produccion 1
Computador Oficina 1
Enseres Produccion
Muebles Re(c:)eﬁ[(): (i:ri](;n y 1 por tipos

Inmuebles

Fuente: Elaboracion propia
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Los activos marcados con el color rojo son dentro de los recursos claves, los mas
costosos. Estos seran utilizados seran utilizados desde que se ponga en marcha el

negocio, por lo que se deberan estar disponibles 1 mes antes de iniciar.

2.7.3. Recursos humanos
Las funciones de Rostro de Angel se organizan segin muestra la estructura de la
figura 2.22.

Figura 2.22 Organigrama de Rostro de Angel

GERENTE GENERAL | RECURSOS
HUMANOS
""""""""""""""""""""" CONTABILIDAD
ASEGURAMIENTO Y VENTAS Y
PRODUCCION MARKETNG

Fuente: Elaboracién propia

2.7.3.1. Necesidad de personal
La necesidad de personal se muestra en el cuadro 2.10 asi como 0s requerimientos
y funciones de los puestos en el cuadro 2.11.

Cuadro 2.10 Necesidad de personal

. . Contratacion Remuneracién
Areas Cargos Cantidad
Permanente Temporal Salarial Comisién
Administracion Gerente 1 X X
Vendedor y
atencion al 1 X X
cliente
Ventas y o
Impulsadoras 5 X X
de ventas
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Comprador y 2 X X
Elaborador
Total 8 6 2 6 3
Fuente: Elaboracién propia
Cuadro 2.11. Requerimientos y funciones
Cargo Requerimientos Principales funciones Horario
¢ Administra el negocio de manera
Conocimientos general. o 8am-5
Gerente de e Administra el personal, nominas y
administracion pagos. pm
e Recepciona los pedidos y transmite a
Vendedor y produccién.
atencion al Conocimientos | e Atiende a los clientes por cualquiera de
cliente de ventas y las vias de comunicacion. 8am-5
Impulsadoras atencion al e Elabora facturas y entrega a clientes pm
de ventas cliente finales o mayoristas.
e Atiende cualquier reclamacion antes,
durante y después de la venta.
Conocimientos | e Planifica y realiza la publicidad del 8am—5
Publicidad en Marketing y negocio, tanto en el local, como m
publicidad externamente, o en las redes sociales. P
e Elabora planes de compra.
¢ Realiza cotizaciones y hace
negociaciones con los proveedores.
Compradory | Conocimientos * Reallza'las compras. . 8am-5
Elaborador en compras e Recepciona los pedidos de materias pm
primas y materiales, ademas los ubica
en la bodega.
e Entrega materias primas a produccion.
e Contribuye a elaborar la produccién.
Quimico con
conocimientos | | Elabora la produccién
Elaborador | €n elaboracién | - E P | dUCCI6 8am-5
de productos de alr:r:/:::nay empaca la produccion y pm
belleza, cuidado )
y salud
Fuente: Elaboracién propia
2.7.3.4. Recursos econémicos

Los recursos econdmicos, es decir el capital inicial es de necesarios para comenzar

el negocio es de USD 100.968,15. Para ello, se presentara el proyecto de empresa
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y su plan de negocio a Banco del Pacifico, la cual otorgan créditos a emprendedores

microempresarios 0 PYMES para iniciar un negocio.

Esta institucion otorga montos entre los USD 3.000 hasta USD 300.000 que cuentan

con el 80 % de cobertura a una tasa del 8.5 %, estando la cifra necesaria entre los

valores gque otorga la misma.

Se requerira de dinero para la instalacion de la infraestructura con la que se

realizaran las actividades clave, para el arranque, funcionamiento y operacion por

al menos tres meses hasta que despeguen las ventas. El dinero se utilizara para

lo siguiente:
@]
@]

o

Registro de la empresa

Pago de Patentes

Permisos

Recursos fisicos, humanos e intelectuales

Pagos de impuestos de importacion de requerirse

Contratacién de servicio de transporte.

2.7.3.5. Recurso intelectual

Las marcas mas representativas de Rostro de Angel son:

Figura 2.23 Marca de Rostro de Angel

Fuente: Elaboracién propia

Figura 2.24 Logo de Rostro de Angel
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ROSTRO DE ANGEL

Skin Care
COSMETIC

TEXFOLIANTE"™

Fuente: Elaboracién propia

2.7. ACTIVIDADES CLAVES

El mapa de valor del negocio Rostro de Angel se muestra en la figura 2.25.

Figura 2.25. Mapa de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

GESTION RECURSOS HUMANOS

DESARROLLO DE PRODUCTO Y TECNOLOGIA

Logistica
Interna

Operaciones | Logistica | Distribucion

Interna

Fuente: Elaboracion propia

En funcién del mapa de valor del negocio se presenta en la figura 2.25 los
procesos estratégicos, claves y de apoyo de Rostro de Angel.

Figura 2.26. Cadena de valor



SOLICITUD DE PEDIDO

APROVISIONAMIENTO Y COMERCIALIZACION Y
COMFPRAS VENTAS

ENTREGA DEL PEDIDO

Fuente: Elaboracién propia

Las actividades que se desarrollardn y seran contratadas a terceros, tienen que ver
con:

e Marketing y Publicidad

e Distribucion

e Transporte

2.7.1. Procesos y actividades claves

Las actividades claves para entregar la propuesta de valor de Rostro de Angel se
presentan a continuacion. La figura 2.26 Representa los tres procesos
fundamentales y necesarios para el negocio. El proceso parte de la solicitud de los
segmentos de clientes, a partir de lo que se genera una resolucién que requiere de
un inventario de materias primas y materiales, a partir de los cuales son destinados
al proceso de produccion para ser transformados o utilizados, convirtiéndose la
materia prima en producto terminado, es decir los productos de limpieza facial Piel
de Angel. Consecutivamente, se almacena y se remite para ser entregada a

cualquiera de sus segmentos de clientes.

ABASTECIMIENTO: Este proceso es aquel donde se adquieren las materias

primas y materiales para garantizar la continuidad de la produccion del producto,
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logrando satisfacer al cliente. Este proceso incluye:

Andlisis y estimacion de las demandas de productos y materiales
Determinacién de las necesidades de materias primas y materiales
Seleccion y negociaciéon con los proveedores

Contratacién con los proveedores y compras

Recepcion y almacenamiento

Control de inventarios

Entrega de materias primas y materiales a produccion.

PRODUCCION: Es el proceso de transformacién de la materia prima en producto

terminado, con ayuda de equipos, utensilios o trabajo manual, bajo la supervision o

la accion del hombre como recurso fundamental y en condiciones optimas de

trabajo. En este se distinguen las operaciones, los traslados o logistica interna, las

demoras o almacenamientos temporales, las inspecciones o controles de calidad y

los almacenamientos, sea de productos en proceso, como de producto terminado.

COMERCIALIZACION: Es aquel proceso compuesto por actividades que facilitan

las ventas y permiten que el producto llegue al cliente y/o consumidor final. Sus

principales actividades son:

Recepcion, tratamiento y tramitacion de los pedidos del cliente.
Elaboracion de 6rdenes de despachos

Almacenamiento de productos terminado

Gestion del inventario

Transportacion y entrega del pedido hasta el cliente.

Marketing y publicidad del producto.

El proceso productivo de los productos de Rostro de Angel se muestra a través del
diagrama OTIDA en las figuras 2.27, 2.28, 2.29 y 2.30.

Figura 2.27. Diagrama de OTIDA del Jabon Exfoliante
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INICIO

—  MATERIAL 1-Cers deabsja + a:eit-:-g.L

de oo + aceite de olive + manteca —
de cacao j Mezcla de Material Gleoso

[

1 operador
MATERIAL 2.-Agua de flores 4.1

+glicerina vegstal Mezcla de Material Aowoso

1 | 1ioper=dor

MATERIAL 3.-Brincipic T
activo de Arroz 'l )

1
MATERIAL 4.-Yitaming E + Aceites ' l '
esenciales fragancia + Goma Xharta (0.5%) kN
o1

Extraccion del principio activo
1 operador

+ Conservante cosgard + Cocomida Mezcla de Mutrientes, Complementarios y Otros

'1 operador

Enfriado en mesa de scero inoxidable

\ Traslzda
1 1 operador

Material 1424344 44 )

Mezcla (BATIR) material

Envasado y etigueta
1 operador

2 ) 1 operador
1 Inspeccicn

1 operador
3

——EMWE5E § Etiquets —,l b

. Traslzdo
2 ) operador
V

Almacenamiento
1 operador

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 2.28. Diagrama de OTIDA del Ténico.

INICIO

IVATERIAL 1.- Cloruro de sodio

al 0,9%+ glicerina vegetal '1

MATERIAL 2.-Vitamina E + Aceites

esenciales fragancia + Goma Xhanta (0.5%) 1

+ Conservante cosgard.

=

|1

) e | e [

‘ 2

Material 1+2 ]

Envase y etigueta _-l, }

IMezdla de Material Acuoso
1 operador

Mezcla de Nutrientas, Complementarios v Otros
1 operador

Enfriado en mesa de acero inoxidable

Traslado
1 operador

Mezcla (BATIR) material
1 operador

Inspeccian
1 operador

Envasado y etigueta
1 operador

Almacenamienta
1 operador

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 2.29. Diagrama de OTIDA de crema hidratante

INICIO

MATERIAL 1-Cers de abeja + aceite
de cooo + aceite de olivo

MATERIAL 2 -4guz de flores

+ glicerina vegetal

Lol

MATERIAL 3 -Principio

activo de Armoz

Ny

MATERIAL 4.-Vitamina E + Arceites
ezenciales fragancia

|

taterial 1+2+3+4

2
|
1
|
3

Envase y etiqueta 44 b

]

Mezcla de Materizl Oleoso
1 operador

Mezcla de Material Acuoso
1 operador

Extraccion del principio activo
1 operador

Mezcla de Nutrientes, Complementarios y Otros
1 operador

Enfriado en mesa de acero inoxidable

Traslado
1 operador

Mezcla (BATIR] material
1 operador

INsp=ccian
1 operador

Envasado y etigueta
1 operador

Traslada
1 operador

Almacenamiento
1 operador

Fuente: Elaboracién propia
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Finiira 2 2N Nianrama de NTINA dea Macrarilla hidrn nlActira

INICIO

MATERIAL 1.-Principio |
activo de Arroz
1

MATERIAL 2 - Agar agar + Goma xhanta 44

1

B

Material 1+2 _pl ¥

Envase y etigusta

J—wﬂ—l—""‘_m

Fuente: Elaboracién propia

2
l }

/A

Extraccion de Nutrientes
y Complementarios
1 operador

Mezcla de material 2
1 operador

| Enfriado en mesa de acero inoxidable

Traslado
1 operador

Mezcla (BATIR) material
1 operador

Inspeccion
1 operador

Envasado y etiqueta
1 operador

Traslado
1 operador

Almacenamiento
1 cperador
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Descripcion del proceso general de elaboracion de los productos Rostro de

Angel

1. Separar los ingredientes por secciones, oleoso, acuoso, principio activo,
nutrientes complementarios entre otros.

2. Colocar el material oleoso (cera de abeja, aceite de olivo, aceite de coco, manteca
de cacao) en un recipiente de vidrio y poner a derretir en bafio de Maria hasta que
alcance los 47C° por 15 minutos aproximadamente y reservar hasta que esté a
temperatura ambiente.

4. Colocar el material acuoso (agua de flores, glicerina vegetal) en un recipiente
esterilizado de vidrio teniendo en cuenta que la glicerina solo se mezcla con material
acuoso.

5. En un recipiente de acero inoxidable colocar materia prima o principio activo de
arroz organico, agregamos agua Yy hervimos a fuego medio hasta lograr que esta
graminea desprenda su almidon natural, colamos en un cernidor esterilizado y
esperamos su proceso de colado y que enfrie hasta llegar a la temperatura
ambiente.

6. Con una batidora manual comenzamos a batir el material oleoso hasta que llegue
a un punto cremoso y poco a poco incorporar los demas ingredientes.

7. Una vez terminado el proceso de incorporacién dejar reposar por una hora
aproximadamente en un ambiente estéril.

8. Envasar

9. Pesar

10. Etiquetar

11. Despachar el pedido

12. Elaboracién de factura.

La localizacion prevista para el local de produccién y venta de Rostro de Angel es
en: Duran Cdla Abel Guilbert Mz. A37.S124
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2.8. SOCIOS CLAVE

Los principales socios del emprendimiento “Rostro de Angel” se muestran en la
figura 2.31 Estos proveen las materias primas fundamentales.

Figura 2.31. Proveedores de materia prima

Frecuencia Ubicacion
Proveedor ¢, Qué provee? Area o Proceso . del
estimada
proveedor
Polvo de arroz Produccion Semanal o
organico guincenal
, ., Semanal o
Cera de abeja Produccion :
qguincenal
! . ., Semanal o
Aceite de olivo Produccién :
guincenal
., Semanal o
Manteca de cacao Produccioén :
guincenal
, ., Semanal o
Aceite de coco Produccién :
guincenal
., Semanal o
Manteca de cacao Produccioén :
guincenal
., Semanal o
Agua de flores Produccién .
guincenal
L ., Semanal o
Glicerina vegetal Produccion :
qguincenal
. . ., Semanal o
Vitamina E Produccion .
guincenal
Aceite esencial ., Semanal o
. Produccioén :
fragancia quincenal
Aceite esencial ., Semanal o
. Produccion :
fragancia guincenal
Goma Xhanta ., Semanal o
0 Produccion :
(0,5%) guincenal
Conservantes ., Semanal o
Produccioén :
Cosgard quincenal
. ., Semanal o
Cocomida Produccioén :
guincenal
Otros materiales
., uincenal o
Agua Produccion Q
mensual
. ., uincenal o
Electricidad Produccioén Q
mensual
., uincenal o
Gas Produccién Q
mensual
Guantes para ., uincenal o
P, Produccién Q
elaboracion mensual
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Quincenal o

Parios limpiadores Produccion
mensual
Toallas Produccién Quincenal o
mensual
Materiales de oficina
Hojas Compras Quincenal o
Comercial mensual
Boligrafos Compras Quincenal o
Comercial mensual
Facturas Compras Quincenal o
Comercial mensual
Modelos Compras Quincenal o
Comercial mensual
Servicios
Agua Produccion Diaria
Electricidad Produccion Diaria
Gas Produccién Semanal
Contabilidad Contabilidad y Semanal
finanzas
Internet ventas y Diaria
marketing
Activos claves
Cocina Produccion Cambio por
necesidad
; . Cambio por
Parrilla larga Produccion 0P
necesidad
Mezcladores Produccioén Unica vez
Probeta Produccion Unica vez
. . Cambio por
Pipetas Produccién O P
necesidad
, . ., Cambio por
Bascula digital Produccion O P
necesidad
. ., Cambio por
Termdmetro Produccioén . P
necesidad
Tamizador Almacenamiento Unica vez
Produccién
. ., Cambio por
Filtro Produccién O P
necesidad
Tan R ion .
anque de ecepcion y Onica vez
sedimentacion Oficina
Prensa al frio Oficina Cambio por
necesidad
Selladora ventas y Unica vez
Distribucion
Local Unica vez
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Refrigeradora Compras -
Comercial Unica vez
Compras
Computador . T
P Comercial Unica vez
Enseres Compras -
Comercial Unica vez
Compras
Muebles . .
Comercial Unica vez

Otras alianzas y socios claves se muestra en la figura 2.32.

Figura 2.32 Alianzas y socios claves

Fuente: Elaboracién propia

Tiendas
cosmética
y belleza

Tiendas
productos
naturales

Fuente: Elaboracion propia

2.9. ESTRUCTURA DE COSTO
Se tiene propuesta la siguiente estructura de costos para instalacion y

funcionamiento por 3 meses, tiempo en el que se debe producir 9000 unidades de

la linea “Rostro de Angel”:
INVERSION PARA INSTALACION DE LA PLANTA:
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Figura 2.33. Inversién para instalacion de la planta

DESCRIPCION COSTO
CONSTITUCION DE LA EMPRESA
Registro de la empresa. $ 2.500,00
Pago de Permisos (Bomberos, etc) $ 300,00
Pago de Patentes. $ 300,00
COSTOS DE ADQUISICION E INSTALACION
PLANTA FIiSICA
Remodelacién y adaptacion a las exigencias del INEN para un local de
o " $ 27.000,00
fabricacion de productos cosméticos (60 m2 aprox).
Adquisicion de maquinarias y equipos para la produccion de la linea de $ 15.850.00
productos.
Mobiliario y Equipos de Oficina (Computadores e impresoras) $ 5.900,00
Instalacion del Sistema de Seguridad y camaras $ 1.500,00
MATERIAL PARA OPERACION Y VENTAS
Adquisicion de uniformes y EPP para el personal de produccion. $ 1.000,00
Envases y etiguetas (9000 productos x $1,5) $ 13.500,00
Material de Ventas, talonarios de pedido, catalogos $ 200,00
Muestras (Demo) crema humectante 3 gr
CONTRATACION A TERCEROS
Desarrollo de investigaciones y pruebas de laboratorio para la
innovacibn y mejora de los productos que ofreceremos es $ 3.000,00
indispensable.
Elaboracién de Publicidad (Volantes, tripticos) $ 1.000,00
Servicio de creacion de pagina Web. $ 250,00
TOTAL $ 72.300,00
INVERSION PARA 3 MESES DE OPERACION
Figura 2.34. Inversion para 3 meses de operacion
DESCRIPCION COSTO
COSTOS FIJOS
OPERACION
Alquiler a del Local donde se fabricaran los productos. $ 1.500,00
Sistema de Seguridad y alarma $ 100,00
Servicios Basicos $ 300,00
IESS $ 561,05
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TALENTO HUMANO (salario x 3 meses)

Gerente/Administrador. $ 1.500,00
Quimico o Ingeniero Quimico $ 1.000,00
Personal de produccion (2 personas) $ 800,00
Personal administrativo (2 personas para contabilidad, manejo de pagina $ 800,00
web y atencién al cliente).
Personal de limpieza $ 400,00
Personal de empaque y despacho $ 400,00
COSTOS DE PRODUCCION
Materia prima nacional e importada.
Impuestos de importacion de requerirse.
COSTOS VARIABLES
VENTAS
Personal de ventas e impulsadoras (2 impulsadoras/ 2 veces x sem) $ 480,00
Cosmetéloga para capacitaciones ($30/hora 2 horas semanales) $ 240,00
COSTOS DE DISTRIBUCION
Contratacién de Servicio de transporte (2 veces x semana a $150) $ 1.200,00
CONTRATACION A TERCEROS
Mantenimiento pagina Web $ 25,00
Community Manager $ 250,00
TOTAL, MENSUAL $ 9.556,05
TOTAL 3 MESES $ 28.668,15
Figura 2.35. Cuadro de los recursos humanos
TALENTO HUMANO (salario x 3 meses)
Gerente/Administrador. $ 1.500,00
Quimico o Ingeniero Quimico $ 1.000,00
Personal de produccion (2 personas) $ 800,00
Personal administrativo (2 personas para contabilidad, manejo de
. P . $ 800,00
pagina web y atencion al cliente).
Personal de limpieza $ 400,00
Personal de empaque y despacho $ 400,00
$ 4.900,00

62




Figura 2.36. Cuadro de los recursos intelectuales

CONTRATACION A TERCEROS
Desarrollo de investigaciones y pruebas de laboratorio para la
innovacion y mejora de los productos que ofreceremos es $ 3.000,00
indispensable.
Elaboracion de Publicidad (Volantes, tripticos) $ 1.000,00
Servicio de creacion de pagina Web. $ 250,00
$ 4.250,00
Figura 2.37. Ganancia neta vs inversion
UNIDADES PRECIO DE GANANCIA| UTILIDAD
PRODUCTO DE VENTA VENTAA INGRESOS | NETA POR POR
ESTIMADAS|DISTRIBUIDORES UNIDAD VOLUMEN
Jabon Exfoliante 2 en 1 3000 $4,45| $13.350,00 $2,41| $7.230,00
Crema hidratante 3000 $11,42| $34.260,00 $3,45| $10.350,00
Mascarilla Hidroplastica
3000 $7,48| $22.440,00 $2,26| $6.780,00
Toénico 3000 $7,66| $22.980,00 $2,31| $6.930,00
Total $ 70.050,00 $31.290,00
Figura 2.38. Cantidad de productos vendidos
UNIDADES | GANANCIA
PRODUCTO DE VENTA | NETA POR INGRESOS
ESTIMADAS| UNIDAD
Jabon Exfoliante 6932 $2,41 $16.706,12
Crema hidratante 6932 $ 3,45 $23.915,40
Mascarilla Hidroplastica 6932 $2,26 $ 15.666,32
Tonico 6932 $2,31 $16.012,92
Total $ 72.300,76
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CONSIDERACIONES GENERALES DEL ANALISIS

Se requiere un monto de Inversion para instalacion de USD 72.300,00 y de
USD 28.668,15 para la operacion durante los 3 primeros meses, para un total
de capital de Inversion requerido de USD 100.968,15.

Se debe vender un minimo mensual de 3000 unidades para que los precios
de venta a distribuidores se mantengan en funcion de cubrir los costos de
operacion y tener una ganancia del 50% sobre el costo.

Si se venden las 3000 unidades por producto, es decir las 9000 unidades
durante los 3 primeros meses, tendriamos un ingreso de USD 93.030,00 y
una ganancia neta de USD 31.290,00.

Se deben vender 6932 unidades de cada producto para poder pagar el capital
total de la inversion para instalacion de USD 72.300,00 si debiera cancelarse
a corto plazo.

Si solicitamos USD 100.970,00 a una entidad de préstamo, con una tasa de
11,23% para PYMES, a 60 meses; se debe cancelar una cuota de USD
2.217,07 la cual estaria cubierta con la venta y cobranza minima mensual
propuesta de 3000 unidades de producto que arrojan una ganancia neta de
USD 10.430,00.

Las metas fijadas para que la idea de negocio sea rentable, son logicas y
posibles considerando que nuestro segmento de mercado es de
aproximadamente 1.148.355 personas, y que el mercado de la Ciudad de

Guayaquil es bastante amplio y de alta rotacion.
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CONCLUSIONES

El lienzo CANVAS resulté ser una herramienta de incalculable valor para
proyectar el plan de negocio de Rostro de Angel, ademéas se complementé
con herramientas y técnicas actuales e innovadoras que permite disefiar un

plan de negocio certero para el emprendimiento.

Rostro de Angel se concibe para la elaboracion y comercializacién de
productos de belleza elaborados a base de arroz. EI negocio tendra dos
segmentos de mercado, uno directo o consumidor final, caracterizado por
mujeres entre 19 y 60 afios que adoptan filosofias de vida enfocadas al
cuidado y belleza personal, especificamente la piel. En este sentido se define

el avatar del negocio.

En el plan de negocio se disefian los canales y las relaciones a establecer en
Rostro de Angel para cada segmento de mercado, lo cual garantizara brindar

la propuesta de valor prevista.

En el plan de negocio Rostro de Angel de determinan fuentes de ingresos
tanto tradicionales como otras innovadoras. También, se definen recursos,
actividades y socios claves en funcion de los productos y los servicios que
garantizaran cumplir con la propuesta de valor.

La estructura de costos para el negocio describe los gastos y costos
operacionales que se proveen, asi como se determind la inversién necesaria
para acometer dicho proyecto, prevista en USD 100.968,15, parte de la cifra

serd resultado de un financiamiento externo.
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RECOMENDACIONES

Presentar el plan de negocio de Rostro de Angel a una institucion financiera
para solicitar y optar por financiamiento para los recursos necesarios que
permitan poner en marcha el proyecto de emprendimiento.

Seguir perfeccionado el plan de negocio propuesto para Rostro de Angel con
vista a alcanzar el desarrollo sistematico de la fase de inicio, enfocando su

funcionamiento hacia la mejora continua.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de encuesta aplicada en la investigacion de mercado.

P 1. ¢(Consideras importante la [impieza facial?

si[] NO [ ]
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P 2. ;Se harealizado alguna vez una limpieza facial?

si[] NO []

P 3. ¢Donde se realiza la limpieza facial?
CASA [] SPA []

P 4. ;Qué marcas de productos de limpieza facial prefiere?
YANBAL[_] AVON [ ] NIVEA [] CLEANCLEAR [] NEUTROGENA []

P 5. ¢ El producto de limpieza facial que utiliza esta hecho a base de:
AVENA[ ] LECHE [ ] ARROZ [ ] ALOEVERA[] VITAMINAE[ ]

P 6. ¢Con que frecuencia se realiza la limpieza facial?
DIARIO [[] SEMANAL ] QUINCENAL [] MENSUAL [ ]

P7. ¢Estaria usted de acuerdo en sustituir su producto de limpieza facial

habitual por uno que sea 100% natural?

si[] NO [ ]
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