TECNOLOGICO
UNIVERSITARIO

PICHINCHA

CARRERA: Tecnologia Superior en Administracion de

Empresas

Elaboracion del proyecto integrador para la obtencion de titulo de

tecndélogo en Administracion de Empresas

TEMA: Creacion de Myllen productos de belleza sector Calderon

segun el modelo de negocio Canvas

AUTORA: Inga Pilacuan, Maria Marisol

TUTOR: Romero Montalvo, Humberto W. Fernando

PARALELO: 4TSAQ4

ENERO 2023

QUITO - ECUADOR



CERTIFICADO DEL TUTOR

En el Instituto Tecnoldgico Universitario Pichincha, es presentado por la
ciudadana MARIA MARISOL INGA PILACUAN, optar por el titulo de Tecndloga en
Administracion de Empresas, CERTIFICO que dicho proyecto ha sido revisado en
todas sus partes y considero que retine los requisitos y méritos suficientes para ser
sometidos a la presentacion publica y evaluacion por parte del tribunal examinador que

se designe.

Atentamente

Romero Montalvo, Humberto W. Fernando
hwromero@tecnologicopichincha.edu.ec
Teléfono mavil: 0986101503

Cédula de identidad: 1702666288



mailto:hwromero@tecnologicopichincha.edu.ec

DECLARACION DE IDONEIDAD

Yo, MARIA MARISOL INGA PILACUAN, declaro bajo juramento que el
trabajo aqui desarrollado es de mi autoria, que no ha sido previamente presentado para
ningun Proyecto de Grado aqui o en otra institucion o calificacion profesional y son
absolutamente originales, auténticos y personales; y que, ademas, he referido las fuentes

bibliogréaficas que se incluyen en este documento.

A través de la presente declaracion cedo los derechos de propiedad intelectual
correspondientes a este trabajo, para el aprovechamiento de futuras generaciones.

Maria Marisol Inga Pilacuan

Cedula de Identidad: 1714293105
Correo: mary.solingal985@gmail.com
Teléfono mavil: 0983908827



mailto:mary.solinga1985@gmail.com

DEDICATORIA

Hoy cuando termino mis estudios dedico este logro. A mis padres Antonio Inga
y Martha Pilacuan, que han sabido acompafiarme en cada momento de mi vida, por ser
el pilar fundamental de este proceso académico, por su apoyo incondicional en todo

sentido, por ser mi mejor guia y ejemplo a seguir.

A mi mejor amiga Nelly Arteaga que se encuentra hoy ya en el cielo junto a
nuestro padre Celestial, por su apoyo absoluto, por sus consejos, y su comprension a lo

largo de este gran trayendo de mi vida para poder lograr mi objetivo.
A mis compafieros y amigos de carrera Jimena Morales, Angel Zambrano, por el

apoyo gue nos brindamos durante toda la carrera y por su amistad durante todo este

periodo académico.

Marisol Inga.



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por haberme dado la sabiduria y guiado para culminar una
meta mas en mi vida. que me permitira ser cada dia mejor tanto personal como

profesionalmente.

Agradezco al Instituto Tecnoldgico Universitario Pichincha, de la cual me siento
orgullosa, por haberme brindado el apoyo y facilidad para continuar con mis estudios y

lograr mi objetivo.
A los docentes que me brindaron sus conocimientos y apoyo durante todo este

largo proceso académico, a mi tutor por su ayuda y estar pendiente de todos los detalles

para que mi proyecto sea todo un éxito.

Marisol Inga.



RESUMEN EJECUTIVO

Al replicar el modelo de negocio Canvas en la creacion de Myllen productos de
belleza sector Calderon, sefiala la necesidad de un emprendimiento, en el cual se plantea
generar ingresos y beneficios, y ser uno de los primeros en el mercado, emprendimiento
que en el transcurso del tiempo puede ser una fuente de trabajo y generacién de empleo

a personas desempleadas.

El capitulo | de este proyecto de investigacion, se efectuara una breve
introduccién del disefio del problema que se genera posterior al estudio de la causa de
acuerdo al proyecto propuesto. Posteriormente, se describiera el objetivo general y
especificos del proyecto, se detallara el marco tedrico o conceptual las definiciones méas
importantes para el proyecto citado. En el marco legal se sefialara las leyes y
reglamentos necesarios en los cuales se estipula esta investigacion para el buen

funcionamiento del proyecto.

El capitulo I1 esta encaminado al disefio metodoldgico de la investigacion del
proyecto, analisis que se utilizara para la obtencién de los resultados de la investigacion,
medios de sustento para la creacion de Myllen productos de belleza sector Calderdn, en
este capitulo también se puntualiza los resultados de las preguntas realizadas a los

encuestados.

El capitulo 111 se halla la propuesta del proyecto mediante el modelo Canvas en
el que se describe los 9 bloques de forma objetiva y estructurada para la creacion del
emprendimiento Myllen productos de belleza sector Calderon. Ademas de obtener los
beneficios que ofrece el Modelo Canvas para comprender y presentar el modelo de

negocio citado.

Palabras Claves: Modelo Canvas, Myllen, Productos de belleza, poblacién.
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ABSTRACT

By replicating the Canvas business model in the creation of Myllen beauty
products Calderdn sector, he points out the need for an enterprise, in which it is
proposed to generate income and benefits, and be one of the first in the market, an
enterprise that in the course of of time can be a source of work and job creation for

unemployed people.

Chapter | of this research project will provide a brief introduction to the design
of the problem that is generated after the study of the cause according to the proposed
project. Subsequently, the general and specific objectives of the project will be
described, the theoretical or conceptual framework will be detailed, the most important
definitions for the aforementioned project. The legal framework will indicate the
necessary laws and regulations in which this research is stipulated for the proper

functioning of the project.

Chapter Il is aimed at the methodological design of the project investigation,
analysis that will be used to obtain the results of the investigation, means of support for
the creation of Myllen beauty products Calderon sector, in this chapter the results are

also specified. of the questions asked of the respondents.

Chapter I11 contains the project proposal using the Canvas model in which the 9
blocks are described in an objective and structured way for the creation of the Myllen
enterprise, beauty products Calderdn sector. In addition to obtaining the benefits offered

by the Canvas Model to understand and present the aforementioned business model.

Keywords: Canvas model, Myllen, beauty products, population.
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INTRODUCCION.

1. Tema.
Creacion de Myllen venta de productos de belleza sector Calderdn, segin el

modelo de negocio Canvas.

1.1. Planteamiento del Problema.

1.2. Caracteristicas del Problema.

» Incomodidad de los clientes al no encontrar en un solo local productos de
belleza.
» Precios muy alto que nos estan al alcance del bolsillo de los clientes.

» Clientes insatisfechos en el servicio brindado por otros locales.

1.3. Causas del Problema.

> Falta de presupuesto de los moradores del sector para la creacion de un
local de solo de productos de belleza.
» Inconformidad al pagar por precios altos.

» Falta de habilidad de atencién personalizada.

1.4. Pronostico del Problema.

Baja productividad de los proveedores, afectando al cumplimiento de los objetivos
planteados. Poca coordinacién de actividades planificadas, perjudicando el rendimiento de

las ventas propuestas.

1.5. Formulacién del Problema.

Bajo los criterios descritos, se fundamenta la siguiente pregunta de investigacion:
¢Cuan beneficioso es implementar la creacion de Myllen productos de belleza sector

Calderdn basado en el modelo de negocio Canvas?
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1.6. Analisis critico del problema

Grafico 1: Analisis critico del problema

[ EFECTOS ]

Incomodidad de los clientes al Precios muy alto que nos Clientes insatisfechos en el

estan al alcance del bolsillo de
no encontrar en un solo local . servicio brindado por otros
los clientes.

productos de belleza. locales.

A

Necesidad de creacion de Myllen
productos de belleza sector Calderén

PROBLEMA )

bajo el modelo de negocio Canvas.

Limitacion de productos de

Inconformidad pagar por Falta de habilidad de
belleza para hombres y . i .
precios altos. atencion personalizada
mujeres en un solo local.
[ CAUSAS ]

Fuente: Elaborado por Inga. M. marzo 2023

1.7. Lineas y Sublineas de Investigacion

Tabla 1: Lineas de investigacion. Plan nacional de desarrollo Lasso Guillermo. Investigadora
Inga, M. enero 2023

Linea de e Incrementar y acrecentar de manera inclusiva las oportunidades de empleo y
investigacion condiciones laborales.

Sublineas de e  Crear nuevas oportunidades laborales en condiciones dignas, promover la inclusion
investigacion laboral, el perfeccionamiento de modalidades contractuales, con énfasis en la

reduccidn de brechas de igualdad y atencién a grupos prioritarios, jovenes, mujeres y
personas LGBTI+.
e La organizacion y comunicacion es un elementdé fundamental para el desarrollo

personal y profesional, generando oportunidades laborales en condiciones dignas.

Fuente: Elaborado por Inga M, febrero 2023.
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1.8. Objetivos del Proyecto.

1.9. Objetivo General.

Implementar bajo el modelo de negocio Canvas la creacion de Myllen productos

de belleza sector Calderon.

1.10. Objetivos Especificos.

v Fundamentar teéricamente la implementacién bajo el modelo de negocio
Canvas la creacion de Myllen productos de belleza sector Calderon.

v Recopilar informacion referida a la implementacién bajo el modelo de
negocio Canvas para la creacion de Myllen productos de belleza sector

Calderon.

v' Desarrollar la implementacion bajo el modelo de negocio Canvas la

creacion de Myllen productos de belleza sector Calderén.

1.11. Idea a Defender.

El beneficio de crear Myllen productos de belleza sector Calderén basado en el
modelo de negocio Canvas es la facilidad de comprender el modelo de negocio
directamente y estructuradamente, ayuda a tener una vision de la informacién de los
clientes, propuestas de valor, conocer a través de qué canales y como el negocio va

generando ganancias.

La creacion de un plan de negocios vasado en el modelo Canvas y planteado en el
proyecto citado, facilitara el sustento para fortalecer el objetivo general que se ha
planteado en la creacion de Myllen productos de belleza sector Calderdn.
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1.12. Justificacion.

La motivacién de la investigacion para la creacion de Myllen productos de belleza
es por la necesidad de un emprendimiento para generar ingresos y beneficios econémicos,
emprendimiento que con el transcurso del tiempo pueda ser una fuente de trabajo y
generacion de empleo a personas desempleadas, para esta investigacion se utilizara el
modelo de negocio Canvas, herramienta que facilita el conocimiento de idea de como sera

el negocio desde varios puntos de vista.

El objetivo de crear Myllen productos de belleza sector Calderon es mejorar el
semblante fisico de las personas como es la belleza de la piel mediante, lociones, cremas,
labiales, maquillaje, etc., sin dafiar la piel de nuestros clientes, brindar una atencién
especial y de calidad, con el fin que nuestros clientes se sientan satisfechos con nuestros

productos de belleza.

Este trabajo de investigacion se sustenta en el modelo de negocio Canvas el cual
estd formado por 9 cuadrantes del modelo de negocio Canvas, el mismo que nos da a
conocer los espacios principales que debe tener un negocio como son clientes, ofertas,
infraestructura y por supuesto la viabilidad econémica de un negocio, este proyecto
integrador facilitara el conocimiento y guia de otros emprendimientos u empresas que

deseen utilizar el modelo de negocio Canvas para la creacion de negocios nuevos.

Este proyecto de investigacion permite dar conocimiento de cdmo ser una gran
emprendedor, motivando a ser un lider desde el inicio de la creacion del emprendimiento,
el beneficio de utilizar el modelo de negocio Canvas es tener una vision amplia, ademas
proporciona un lenguaje amigable, bajo costo y muy colaborativo para la creacién de un

negocio nuevo.
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1.13. Ejes del Proyecto integrador.

Tabla 2: Ejes del proyecto integrador. Investigadora Inga, M. Tomado del documento de la carrera

de Gestion de Talento Humando. enero 2023

Eje de

formacion.

MATERIAS
INTEGRADORAS

RESULTADOS DE APRENDIZAJES

Metodologia de la
investigacion y
desarrollo de

emprendimientos.

Elaborar el Proyecto de Investigacién Cientifica y
Tecnologica infiriendo conclusiones que respondan a
una problemética concreta de la realidad de las
empresas economia popular y solidaria, elaborando

un informe final y el desarrollo de emprendimientos.

Administracion de

Produccion.

Disefia y desarrolla procesos de gestion de la
produccién y operaciones de Micro y pequefias
empresas, talleres artesanales y de la economia

popular y solidaria.

Marketing para
emprendedores.

Disefa estrategias de marketing en su mercado meta
seleccionado aplicando el proceso de mercadotecnia
y utilizando estrategias con sentido critico y creativo,
considerando un escenario cambiante y altamente
competitivo en Micro y pequefias empresas, talleres
artesanales y de la economia popular y solidaria.

Gestién de la
Calidad.

Disefiar y controlar la ejecucion de un sistema de
gestion de la calidad en las organizaciones de
economia popular y solidaria, micro y pequefia
empresa, aplicando los principios de la mejora

continua.

Fuente: Elaborado por Inga M, febrero 2023.
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CAPITULOI

FUNDAMENTACION TEORICA.

1. MARCO TEORICO.

1.1. Concepto.

El Canvas nos ayuda a identificar e innovar sus modelos de negocio (Pigneur,
2009, pag. 50) el modelo de negocio Canvas es un procedimiento sencillo y muy préctico
dividido en 9 pasos que nos ayuda a efectuar la estrategia para el desarrollo de nuestro

emprendimiento.

1.2. Definicién.

El modelo de negocio Canvas es el instrumento para examinar, crear modelos de
negocio de forma resumida. Se visualiza de manera completa en un lienzo fragmentado en
9 cuadrantes, principales aspectos que implica al negocio, y gira entorno a la propuesta del

valor gue se brinda.

1.3. Origen del modelo Canvas.

El Business Model Canvas (BMC) surge gracias al suizo Alexander Osterwalder,
quien, en su tesis doctoral, tuvo como referencia la expresion “Modelo de Negocio”, que
en su punto de vista no tenia un consenso en su enunciacion. Definir el terminé no era
suficiente, debia tener un incentivo latente a la innovacion, prototipado y creacién

colaborativa.

Utilizando conceptos de Design Thinking, empez6 con un simple gréafico en Power
Point, el mismo que afios mas tarde se convertiria en un Canvas, convertido en un cuadro

de nueve bloques.
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En 2004, finalizo su tesis de doctorado en la Universidad HEC Lausanne, en Suiza,
sobre Innovacion en Modelos de Negocio, tenia un blog y a través de este publicé su
trabajo.

Las empresas 3M, IBM, Ericsson, Deloitte y Telenor usaron esta metodologia,

consiguiendo ser un boom en el afio 2006, tomo el reto de escribir un libro al respecto.

Entre lo publicado en el libro, tiene un resumen de 9 afios de investigacion y
practica, 470 coautores, 8 prototipos, 77 conversaciones en el foro del Hub, 287 Ilamadas
de Skype.

Ademas, 1.390 comentarios, 45 paises involucrados, 137.757 visualizaciones del
método antes de su publicacion, 28.456 notas y méas de 4.000 horas de trabajo, entre otros.

El libro destruye con el formato acostumbrado de gestion y planteamiento de
creacion, se crea de forma colaborativa, con una propuesta para la aplicacion de la
metodologia, fue financiado por adelantado, gracias a una plataforma que funcionaba por

suscripcién (Maria Camila Crespo, 2022).

1.4. Importancia del modelo Canvas.

El modelo de negocio Canvas es una herramienta que facilita entender y presentar
un modelo de negocio de forma objetiva y organizada, lo que da valor a la idea del
emprendimiento por ende el éxito deseado (Salesforce Latinoaméricana, 2021).

1.5. Para qué sirve el modelo Canvas.

El modelo Canvas es una bonita herramienta para los emprendimientos que buscan
una forma de lograr de manera transcendental un negocio (Salesforce Latinoaméricana,
2021).

» Perfecciona la introduccién de un negocio dentro del mercado, entendiendo

de forma rapida el modelo de negocio.



21

» ldentifica lo esencial de las actividades enfocandose a la optimizacion del

modelo de negocio.

» A través del modelo Canvas se puede optimizar las ideas y fluyan

libremente y su organizacién sea de la mejor manera.

» Ayuda a obtener una estructura que funcione como un soporte del plan de

negocios.

1.6. Elementos del modelo Canvas.

El modelo de negocio Canvas consta de 9 bloques conformando los siguientes

elementos:

Grafico 2: Lienzo Modelo Canvas

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR | RELAGION CON LOS SEGMENTO DE
7 ! CLIENTES : CLIENTES
&Qué actividades clave - équé valor estamos
. - £éQué tipo d lacid
requiere mi propuesta de entregando a nuestros tecrwcé:r?osl?:::n iJ:satiﬁsn
valor? clientes? clientes?
’ - éPara quién estamos
- - ¢Qué problema estamos creando valor?
<Quienes son nuestros ayudando a resolver?
socios clave? - éQuienes son
. - ¢Qué necesidad estamos nuestros
£Quienes son nuestro satisfaciendo? clientes mas importantes?
proovedores clave? CANALES
RECURSOS CLAVE - ¢Qué tipo de productos
ofrecemos a cada uno de
nuestros clientes?
3 X & Con que canales de
£Qué recursos clave reguiere comunicacién estoy
nuestra propuesta de valor? llegando a mis clientes?

q ESTRUCTURA DE COSTES 5 FLUJO DE INGRESOS

£Qué costes tengo? fijos y variables! iDe donde me entra el dinero?

Fuente: Tomado de la pagina WEB https://academia.crandi.com/negocios-digitales/caracteristicas-

del-modelo-de-canvas/



https://academia.crandi.com/negocios-digitales/caracteristicas-del-modelo-de-canvas/
https://academia.crandi.com/negocios-digitales/caracteristicas-del-modelo-de-canvas/
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1.6.1. Segmentacion del mercado.

En este primer bloque se detalla toda la informacion que se tiene del segmento del
cliente al que nos vamos a dirigir mediante nuestro negocio, ¢Quién es mi cliente? ;A
quién me dirijo? (IEBS Business School, 2023).

1.6.2. Propuesta de valor.

Aqui pondremos qué necesidades vamos a cubrir en el segmento del mercado,
detallando qué productos o servicios vamos a ofrecer y cuél es su diferencia con la

competencia, como es el costo (IEBS Business School, 2023).

1.6.3. Canal.

Daremos a conocer como podran comprar nuestros productos los clientes, como va
a ser su distribucion (IEBS Business School, 2023).

1.6.4. Relacién con el cliente.

En este punto tenemos que pensar como nuestros clientes desearian que sean
tratados, el mismo que tiene que ser de acuerdo con el tipo de negocio, siempre creyendo
gue se podria captar nuevos clientes y cual seria la mejor manera de relacionarse con ellos
(IEBS Business School, 2023).

1.6.5. Fuentes de ingreso.

En el punto cinco se definira como generar dinero con nuestro negocio, para lo cual
tendremos que pensar a qué precio estarian dispuestos pagar los clientes por nuestros
productos, pensando siempre que nuestro negocio sea rentable y pensando en la

posibilidad econémica del cliente (IEBS Business School, 2023).
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1.6.6. Actividades clave.
En este cuadrante establece las actividades necesarias para llevar a cabo la

propuesta de valor, se hablaré de la produccidn, solucion de problemas y lo necesario que

se necesite para lanzar tus productos al mercado (IEBS Business School, 2023).

1.6.7. Recursos clave.

Aqui se debe describir que se necesita para desarrollar la propuesta, relacionada

con el cliente y con el canal (IEBS Business School, 2023).

1.6.8. Socios clave.

Tenemos que saber cuéles van a ser las alianzas estratégicas como socios y
proveedores para desarrollar nuestro modelo de negocios para que se viable y tener un

potencial de crecimiento (IEBS Business School, 2023).

1.6.9. Estructuras de coste.

Definir los costos de los productos y tener en mente otras opciones como bajar el
precio del producto o trabajar en la creacion de valor para el cliente cuando se lo crea

necesario ajustar precios (IEBS Business School, 2023).

1.7. Ventajas del modelo Canvas.

A continuacion, se detalla algunas de las ventajas del modelo Canvas:

e El modelo gréafico del lienzo simplifica el conocimiento de la estructura de
un negocio.
e Cada uno de los elementos de los cuadrantes esta influido con el otro.

e Permite ver como se adecuando el modelo de negocio a la actualidad.
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Estas ventajas nos permite aprender un poco mas sobre la optimizacion de nuestro

negocio y saber crecer nuestras ventas en tiempo de crisis (ACADEMIA CRANDI, 2021) .

1.8. Definicion de Empresa.

1.8.1. Concepto.
La empresa esta conformada de personas y recursos que buscan un beneficio
econdmico con el desarrollo de una actividad en particular. Esta empresa puede estar

conformada con una o varias persona las mismas que buscan ganancia y alcanzar sus

objetivos plantados (Javier Sanchez Galan, 2015).

1.8.2. Clasificacion.

1.8.2.1. Segun su actividad econémica:

1.8.2.1.1. Empresa del Sector Primario.

Se encargan de la elaboracion de los recursos de origen natural (madera, plantas,
frutos) siendo su resultado el beneficio econdmico. Tratan y convierten sus recursos en
productos base para la elaboracion de productos nuevos, siendo las que inician el ciclo
productivo de un producto ya terminado (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).

1.8.2.1.2. Empresa del Sector Secundario.

Se encargan de convertir la materia prima que se obtiene del sector primario
convirtiéndole en producto terminado listo para ser vendido en el mercado satisfaciendo al
cliente (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).

1.8.2.1.3. Empresa del Sector Terciario.

Se dedican a dar servicios como (transporte, comercio, turismo, entre otros)

satisfaciendo las necesidades del cliente, quiere decir que se encarga de organizar,
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distribuir y vender los productos elaborados por el sector primario y secundario, siendo la
ultima escala en la produccion y distribucion del producto terminado (Pérez, Mariana,
2023, pag. 3.1).

1.8.2.2. Segun su forma Juridica:

1.8.2.2.1. Empresas individuales.

Son aquellas empresas que estan conformadas por una sola persona, la misma que
debera recibir todas las ganancias, utilidades extraidas por las actividades econdémicas que
realiza la empresa, asi como también las pérdidas y deudas originadas, son pequefias y de
caracter familiar, una vez realzada el acta constitutiva de la empresa se la registra y

adquiere personalidad juridica (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).

1.8.2.2.2. Empresas o sociedades o juridicas.

Se refiere a las empresas que se constituyen por mas de una personay se

conforman como:

v" Empresa sociedad colectiva: Se dedica a actividades de indole civil o
mercantil igualitariamente, para su creacion solo es necesario la presencia
de dos 0 mas socios, las cuales tendran la responsabilidad de cubrir con
todas las deudas que no se pueda ser cubierta por el capital social (Pérez,
Mariana, 2023, pag. 3.1).

v' Empresa cooperativa: Este tipo de empresa esta conformada por una
alianza de varias personas asociadas de manera voluntaria buscando una

misma necesidad econdémica (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).

v' Empresa comanditaria: Es una empresa de sociedad mercantil, se
compone de dos tipos de socios: Colectivos con una responsabilidad
ilimitada, y comanditarios con responsabilidad definida (Pérez, Mariana,
2023, pag. 3.1).
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v' Empresa sociedad de responsabilidad limitada: Estad conformada por dos
0 mas socios cuya responsabilidad estd delimitada al capital aportado, es
decir que, si la empresa llega a tener deudas, los socios no deberan
responder con su patrimonio personal, el capital esta dividido en
participacion social invisibles y acumulable (Pérez, Mariana, 2023, péag.
3.1).

v' Empresa sociedad andnima: Se encuentra constituida por un minimo de 2
socios y un maximo ilimitado, el capital social se encuentra conformado por
acciones, el capital esta repartido en acciones de igual valor, el capital se

integra suscrito, autorizado y pagado (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).

1.8.2.3. Por su tamaio.

v Microempresas: Son de tamafio reducido, el maximo de empleados no
excede de 10 puestos de trabajo, la administracion es llevada por sus
propios duefios, en algunas microempresas los empleados son parte del
ndcleo familiar y ayudan al crecimiento de la empresa (Pérez, Mariana,
2023, pag. 3.1).

v" Pequefia empresa: Son empresas 0 microempresas las cuales al afio
generan activos que no sobrepasan los 2 millones de dolares y su nébmina de
trabajadores no supera a los 50 trabajadores (Pérez, Mariana, 2023, pag.
3.1).

v" Mediana empresa: Se dedican al comercio, industria, finanzas y prestar
distintos servicios al publico cuyos recursos estan organizados de manera
eficaz, y asi lograr el objetivo planteado, no se podra exceder del limite de
trabajadores, recursos y ventas anuales, estos parametros estan establecidos

por las leyes del estado (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).
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v" Grandes empresas: Depende del lugar en donde esté ubicada la empresa se
puede llamar grande, también se llama empresa grande cuando sobrepasa

con mas de 80 trabajadores (Pérez, Mariana, 2023, pég. 3.1).

1.8.2.4. Segun composicion de capital.

v' Empresa mixta: Son empresas cuyo capital de inversion proviene de
inversionistas privados como del Estado (entidades publicas), por lo general
la inversion viene del sector publico, las actividades econémicas van desde

comerciantes hasta industriales (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).

v' Empresa publica: Empresas que pertenecen parcialmente o de forma total
al Gobierno de un pais el mismo que puede participar en las decisiones de
la empresa, la meta es la obtencion de ganancia monetaria y el objetivo
primordial es satisfacer los requerimientos de la poblacion a través de
servicios como agua potable, electricidad, telefonia, etc., son creadas a

través de decretos presidenciales (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).

v' Empresa privada: Son empresas que se conforman por una serie de socios
0 inversionistas, aungue a veces en algunas empresas hay un solo socio que
invierte, siendo un pilar para la economia de un pais y trabajan de forma

equivalente con las empresas publicas (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).

v' Empresa de autogestion: Se refiere a un sistema de actividad social y
econdmica, su principal caracteristica es desarrollada por las mismas
personas encargadas de dicha labor las mismas que ayudan para el logro de
la empresa, tienen absoluta facultad para tomar decisiones y control de la

empresa (Pérez, Mariana, 2023, pag. 3.1).

1.8.2.5. Estructura de la Empresa.

Segun (Galan, 2015) la estructura empresarial sirve para dividir las actividades a

realizar, definir areas de trabajo, establecer mandos y responsabilidades para lograr una
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mayor cooperacion y coordinacion que ayude a mejorar la labor en conjunto dentro de una

empresa.

1.8.2.5.1. Importancia de la estructura empresarial.

Dependiendo del tamafio de la empresa, es elemental el disefio e implantacion de

una estructuracion para que defina los espacios de trabajo en una empresa (Galan, 2015).

La estructura empresarial establece:

v" Puestos de trabajo y departamentos de la empresa.
v' Diferentes niveles de autoridades y responsabilidades.
v" Interaccién entre los diferentes departamentos, tanto el flujo de mando

como el flujo de informacion.

Segun (UNIR, 2021) al realizar la estructura organizativa de la empresa, se
puede conocer cual es el rol dentro de la empresa: cada empleado sabréa su cargo,
mejorando asi la comunicacion interna. Ademas, la estructura empresarial facilita conocer

la actividad que cada persona realiza dentro de la empresa.

18.2.5.2. Tipos de estructura empresarial.

Dentro de la estructura de una empresa primero hay que definir el cargo de cada
persona dentro de la empresa, tener clara la estructura empresarial para lo cual se puede

diferencias en cuatro tipos de estructuras empresariales.

18.2.5.2.1.- Estructura Jerarquica.

Esta formada por el gerente general, en esta estructura empresarial se establecen
diferentes departamentos supervisados por uno o varios cargos superiores, que son quienes

toman las decisiones de la empresa (UNIR, 2021).
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Tabla 3: Ventajas de la Estructura Jerarquica

VENTAJAS DESCRIPCION

Autoridad Es quien supervisa el trabajo de cada area y sobre quién recae la responsabilidad de
las decisiones de la empresa, el gerente 0 maximo representante de la empresa
responde por todos los departamentos y sus empleados (Lexintong, 2019).

Especializacion En una empresa es dificil que una o dos personas puedan controlar todas las areas, es
por eso que se debe realizar una estructuracion jerarquica empresarial, permitiendo
dividir el trabajo de acuerdo a cada departamento estructural (Lexintong, 2019).

Lealtad a los e Cuando los empleados forman parte de un equipo,
departamentos e  Creacion de sentimientos de espiritu de equipo y lealtad.
e Trabajo en equipo y lealtad de cada departamento.

La lealtad dentro de un departamento tiene un efecto en el éxito de la
empresa (Empresa, s.f.).

Niveles de control | Al tener varios niveles de control, las actividades se desarrollan con mayor fluidez.
Una cadena de mando clara conduce a una mayor organizacion y estructura dentro de
una empresa, ayudando a la comunicacion dentro de la organizacion (Empresa, s.f.).

Fuente: Elaborado por Inga M, febrero 2023.

Gréfico 3: Organizacion Jerarquica

dsfe deTesareria -

Jefe de
Mantenimiento
==

Fuente: Ejemplo de diagrama jerarquico funcional. Adaptada de Tipo de Estructuras, UNIR 2021

GERENTE
GEMERAL

(https://www.unir.net/empresa/revista/estructura-empresarial/), elaborado por Inga M.



https://www.unir.net/empresa/revista/estructura-empresarial/
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1.8.2.5.2.2. Organizacion Funcional.

Segun (Riquelme, 2022) consiste en la division estructural de la empresa, con el fin
de establecer las actividades o funciones de cada trabajador que deben realizar dentro de la
empresa. El objetivo principal de la organizacion funcional es la especializacion, es decir,
cada area, cada trabajador se especializa en sus propias tareas que realiza dentro de la

empresa.
Ventajas de la Organizacion Funcional:

La especializacion en cada area es mayor.

Facilita el desempefio y eficiencia de cada trabajador.

Mejor comunicacion.

Cada departamento realiza eficientemente su actividad especifica.

El trabajo manual es separado del trabajo intelectual.

vV V. V V V VY

Disminuye la presién sobre una sola persona (jefe), y se comparten las

responsabilidades.

Gréfico 4: Organizacion Funcional

— GERENCIA ADMINISTRATIVA

GERENCIA DE MARKETING

DIRECTOR GENERAL - AREA
MECAMICA
GERENCIA DE INGENIERIA
AREA
ELECTRICA ‘ HARDWARE ‘ \ SOFWARE

— GERENCIA DE FABRICACION

Fuente: Ejemplo de diagrama organizacion funcional. Adaptada de Organizacion
Funcional, Unknown 2017 (http://tipodeorg.blogspot.com/2017/07/organizacion-funcional.html), elaborado

por Inga M.


http://tipodeorg.blogspot.com/2017/07/organizacion-funcional.html
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1.8.2.5.2.3. Organizacion por Producto/ Servicio.

Se refiere a empresas 0 negocios que agrupan las actividades segun los productos o
servicios que se comercializan. Este tipo de estructura lo adoptan cuando el crecimiento de

la empresa ya estd muy avanzado (UNIR, 2021).

Ventajas de la organizacion por productos/servicios:

Mejor control para alcanzar los objetivos.
Aplicacion de estrategias especificas.
Comunicacion efectiva.

Mejores resultados.

AU NEE NI NERN

Hay mas diversidad de producto.

Gréfico 5: Organizacion por Productos/Servicios

GERENTE DE NUEVOS PRODUCTOS

GERENTE DE PUBLICIDAD Y
PROMOCION

GERENTE DE VENTAS
DE PRODUCCION A

GERENTE DE MARKETING — GERENTE DE VENTAS
GERENTE DE VENTAS

DE PRODUCCION B

GERENTE DE INVESTIGACION DE
MERCADO

“——  GERENTE DE SERVICIO AL CLIENTE

Fuente: Ejemplo de diagrama organizacion de produccion/servicio. Adaptada de Organizacion por
Producto/servicio, UNR 2012 (https://slideplayer.es/slide/5452921/), elaborado por Inga M.



https://slideplayer.es/slide/5452921/

1.8.2.5.2.4. Organizacion Matricial.

La estructura matricial es un tipo de organizacion empresarial en el que los
miembros de la empresa estan liderados por varias personas, los miembros del equipo se

comunican y responden por un lado ante un director de proyecto; y, por otro lado, ante

un director de departamento (Talenmo, 2016).

Ventajas de la estructura matricial:

v

La estructura matricial favorece una comunicacion clara y abierta entre los

equipos.

Ayuda a la organizacion a crear productos y servicios mas innovadores.

Evita que los equipos deban realinearse cada vez que comienza un proyecto

nuevo.

Permite una mayor flexibilidad a la hora de redirigir recursos.
Ahorra costes y aumenta la productividad de los equipos.

Los recursos se utilizan de forma mas eficiente en la organizacion.

Gréfico 6: Organizaciéon Matricial

(E0

\.

nin

Fuente: Ejemplo de diagrama organizacion matricial. Adaptacién de Organizacion

Matricial, Tolenmo 2016 (https://www.talenmo.es/estructura-matricial/), elaborado por Inga M.
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1.9. Productos de belleza.

1.9.1. Definicién.

Son productos de belleza que se utilizan en la piel del cuerpo humano con fines de
limpieza, belleza dando una apariencia bonita en la parte externa del cuerpo humano, sin

afectar el funcionamiento del organismo.

1.9.2. Origen.

En la época griega se encuentra el origen etimologico de la cosmetologia que trata
del sustantivo cosmos traducido como “belleza y orden”, el uso de cosméticos en el
Antiguo Egipcio, cerca del afio 4.000 a.C. se cree que los primeros aceites hidratantes que

utilizaban como proteccidn ante los rayos solares (Pérez Porto, J., Merino, M., 2023).

En texto anénimo del siglo XV1 se dice se recomienda la fabricacion y el uso de
cosmeéticos, pero en el siglo XX se los consideraba como vulgares y solo los usaban las
prostitutas o los actores, en la actualidad la mayoria de mujeres e incluso los hombres
utilizan cosméticos o productos de belleza, siendo cada vez mayor su utilizacién (Pérez
Porto, J., Merino, M., 2023).

Entre los mas utilizados entre la cosmetologia son las bases que son las que dan
una apariencia mas suave a la piel, las sombras y delineadores brindando una mirada mas
profunda, y el 1apiz labial que permite engrosar los labios y tener una sonrisa admirable
(Pérez Porto, J., Merino, M., 2023).

Los productos de belleza también son utilizados para la belleza e higiene del
cuerpo dando una apariencia mas joven, en la actualidad las personas de la tercera edad
son las que mas lo utilizan para verse mas radiantes y jovenes (Pérez Porto, J., Merino, M.,
2023).
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1.9.3. Importancia.

Hoy en dia existen diversos productos de belleza para todo tipo de piel y cada parte
del cuerpo, ayudando a regenerar, dar volumen y devolviendo la vitalidad de la piel, todo
producto de belleza que se utiliza diariamente y que estan en contacto con la piel deben de

ser de calidad que no contengan elementos que hagan dafio a la piel (Telebelleza, 2015).

En Latinoamérica en la actualidad los productos de belleza ha ganado un gran
impacto, con un crecimiento muy alto en venta de varios producto para el cuidado de la
piel, dando ganancias mu altas, siendo las mujeres latinas las segundas consumidoras mas
activas en la industria de la produccion de productos de belleza (Marketing Zone Icesi,
2022).

1.10. MARCO CONCEPTUAL.

1.10.1. Producto: Proceso planificado, analizado y ordenado que nos permite

transformar una idea en un producto terminado (Issuu, 2020).

1.10.2. Canvas: Es una metodologia para crear modelos de negocio dindmicamente

y adaptables a la necesidad de cada emprendimiento (Douglas da Silva, 2022).

1.10.3. Modelo: Bosquejo que representa un conjunto de ideas reales, con cierto

grado de precision y de forma completa (FAO ORG., s.f.).

1.10.4. Belleza: Cualidad que tiene una persona proveniente de manifestaciones
sensoriales dando a reducir su esplendor, a traves de la historia ha impregnado la belleza
con el sentido de la estética (ITSON, 2020).

1.10.5. Encuesta: Instrumento para recoger informacion cualitativa y/o cuantitativa
de una poblacidn, para lo cual se creard un cuestionario, cuyos datos seran procesados con

métodos estadisticos (Guillermo Westreicher, 2023).
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1.10.6. Higiene: Segun (Gobierno de México-Salud, 2021) la higiene implica
ciertos habitos tanto en la vida personal, familiar, trabajo y desde la comunidad, para lo

cual se debe utilizar productos de belleza de buena calidad.

1.10.7. Organizacion funcional: Segun (Riquelme, 2022) consiste en la division
estructural de la empresa, con el fin de establecer las actividades o funciones de cada

trabajador que deben realizar dentro de la empresa.

1.10.8. Microempresas: Segun (Riquelme, 2022) consiste en la division
estructural de la empresa, con el fin de establecer las actividades o funciones de cada

trabajador que deben realizar dentro de la empresa.

1.10.9. Empresas individuales: Son aquellas empresas que estan conformadas por
una sola persona, la misma que debera recibir todas las ganancias, utilidades extraidas por
las actividades econdmicas que realiza la empresa, asi como también las perdidas y deudas
originadas, son pequefas y de caracter familiar, una vez realzada el acta constitutiva de la

empresa y se la registra, adquiere personalidad juridica (Pérez, Mariana, 2023).

1.10.10. Planificacion: Proceso de planificar una guia de actividades para realizar
varios proyecto u objetivos, el mismo que obtendr4 actividades de forma ordenada con

tiempo y recursos necesarios para alcanzar los objetivos propuestos de un negocio.

1.11. MARCO LEGAL.

1.11.1. Normativa Sanitaria para Productos Cosméticos, Productos de
Higiene.

En su Capitulo VI, CERTIFICADO DE LIBRE VENTA Y CERTIFICADO DE
EXPORTACION, Art. 25.- La ARCSA (Agencia Nacional de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitaria) se encargara de la expedicion del Certificado de Libre Venta a
productos cosmeéticos, productos de higiene doméstico o productos absorbentes de higiene
personal nacionales con Notificacion Sanitaria Obligatoria, para lo cual el interesado

ingresara el formulario de solicitud a través de la Ventanilla Unica Ecuatoriana —VUE.



36

La emision de dicho certificado se lo realizara en el término de tres (3) dias,
contados a partir de la cancelacion del importe definido por la Agencia, dicho certificado
tendré vigencia de un afio calendario a partir de a fecha de expedicion (NORMATIVA
SANITARIA PARA PRODUCTOS COSMETICOS, 2018, pags. 11-12)

1.11.2. Pasos para crear un negocio como persona natural.

v' Las personas extranjeras que quieran realizar actividades econémicas en el
pais, es necesario primero contar con una visa de residencia que permita

realizar actividades de lucro (Plataforma Gubernamental Financiera, s.f.).

v’ Para la creacion de un emprendimiento lo primero es disponer de un
espacio fisico en donde se pondra el negocio (Plataforma Gubernamental

Financiera, s.f.).

1.11.3. Obtencion de Registro Unico de Contribuyentes (RUC o RISE).

1.11.3.1. RUC.

Tiene por funcion registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos,
proporcionando informacién a la Administracion Tributaria (Plataforma Gubernamental

Financiera, s.f.).

Sirve para realizar actividades econémicas de forma permanente u ocasional en el
Ecuador, es el nimero de identificacion asignado a todas las personas naturales y/o
sociedades que tengan bienes o derechos que tengan para pagar impuestos (Plataforma

Gubernamental Financiera, s.f.).

1.11.3.2. RISE.

El RISE (Régimen Impositivo Simplificado) es un régimen de inscripcion

voluntaria que reemplaza el pago del IVA 'y del impuesto a la Renta a través de cuotas
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mensuales y tiene por objeto mejorar la cultura tributaria del pais (Plataforma

Gubernamental Financiera, s.f.).

1.11.4. Obtencion de Patente.

Es un impuesto que deben pagar todas las personas que se tiene una actividad
econdmica en el Distrito Metropolitano de Quito, se debe pagar todas las personas
naturales y juridicas, mediante la inscripcion en el Registro de Actividades Economicas
Tributarias (RAET) mediante el cual se designa un nimero al contribuyente para
inscripcion en el catastro, sirve también para inscripcion de las personas naturales
obligadas o no llevar contabilidad y a las personas juridicas en el catastro de actividades

econdmicas (Municipio de Quito, s.f.).

1.11.5. Obtencion del permiso de funcionamiento.

Para la obtencion de la LUAE (Licencia Metropolitana Unica para el ejercicio de
Actividades Econdmicas en el Distrito Metropolitano de Quito) es una licencia que se debe
obtener de forma anual en la Administracion Zonal del Municipio de Quito segun la
clasificacion economica como simplificado (bajo riesgo), ordinario (mediano riesgo) y

especial (alto riesgo) (Municipio de Quito, s.f.).

1.11.6. Registro de marca servicio nacional de derechos intelectuales
(SENADI).

El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) es la Institucion encargada
de aceptar o rechazar el registro de marca del producto o servicio del emprendimiento,
para el cual es necesario realizar el siguiente procedimiento ( (Camara de Comercio de
Quito, s.f.):

1.- Realizar busqueda Fonética el cual permite conocer si en el mercado existen signos
similares al de la marca del negocio a crear.

2.- Ingresar solicitud mediante pagina web
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https://reqistro.propiedadintelectual.gob.ec/solicitudes/, se crea un casillero virtual, el cual

se requiere del patrocinio de un abogado.
3.- Cargar la documentacion requerida en el sistema para el registro de la marca.
4.- EI IEPI emite resolucion de aceptacion o rechazo del registro.

1.12. MARCO TEMPORAL ESPACIAL.

1.12.1. Tiempo.

El proyecto propuesto tendra un tiempo referencial de 5 afios; dentro del primer

afio para la implementacion y ejecucién desde el segundo afio.

1.12.2. Localizacion.

El proyecto de llevara cabo en el sector de Calderon.
Provincia: Pichincha.

Ciudad: Quito.

Cantoén: Quito.

Sector: Norte.

Calle: Capitan Giovanni

1.12.3. Macro Localizacion.

Myllen productos de belleza estara ubicado en el sector de Calderdn de la ciudad

de Quito en la calle Capitan Giovanni.

Grafico 7: Macro localizacion del sector Calderén-Google Maps, enero 2023
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CAPITULO 1l

1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

1.1. Estrategias Metodologicas.

La metodologia de investigacion es un método a utilizar para resolver un problema
de investigacion mediante la compilacion de datos utilizando varias técnicas, para luego

interpretar los datos obtenidos y sacar conclusiones de los datos investigados.

1.2. Tipos de Investigacion.

Los tipos de investigacion se puede agrupar de acuerdo al objetivo propuesto,
profundizacién, deduccion estadistica, manipulacion de las variables, el tipo de datos

obtenidos y el tiempo de estudio (Tesis y Masters, 2023).

1.3. Segun su objetivo.
Segun su objetivo encontramos dos variantes basicas y aplicada.

v’ Basica. - Se la conoce como pura o tedrica, consiste en hacer un estudio
con el objetivo de obtener informacion del fenémeno sin intervenir en el
mismo (Tesis y Masters, 2023).

v Aplicada. - Es llevar un estudio cuyo fin es alcanzar un objetivo preciso,

buscando solucionar el problema del fendmeno (Tesis y Mésters, 2023).

1.4. Segun su profundidad.

Se refiere al nivel de conocimiento que queremos alcanzar, el mismo que se la

puede diferencias en 3 tipos:

v Explorativa. - Implica un primer acercamiento al fenémeno a investigar,
encontrar pautas para llegar a una determinada explicacion de la

investigacion (Tesis y Masters, 2023)
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v" Descriptiva. — Describe un objeto de estudio a través de la investigacion y
analisis de la realidad (Tesis y Masters, 2023).

v Explicativa. - Busca responder el cémo y por qué se produce un fenémeno,
sus causas, para realizar su estudio e investigacion (Tesis y Masters, 2023).

1.5. Segun el tipo de datos.

Segun la investigacion que se desee obtener de divide en cualitativa y cuantitativa.

1.5.1. Cualitativa.

Los métodos cualitativos aplican técnicas interpretativas para obtener resultados
culturales e ideol6gicos, esto es discursivos o comunicacion, donde en lo cuantitativo se

busca cantidades y lo cualitativo busca cualidades (Enciclopedia Concepto, s.f.).

Estas se caracterizan por:

v Es una investigacion inductiva (permite llegar a una conclusién general
parte de indicios particulares).

v" Se basa en la habilidad de conocer, comprender o percibir algo de manera
clara e inmediata sin que intervenga el razonamiento.

v Realiza estudios pequefios.

v Es un método para general teorias e hipotesis.

v’ Larecogida de datos no esta definida previamente, no se puede cuantificar
como el método cuantitativo.

v" No utiliza un andlisis estadistico.

v'Utiliza un instrumento de medida interactivo con los participantes.

Quiere decir que el método cualitativo produce datos descriptivos, se basa en la

expresion oral y escrita de las personas y observable (Rosa Sanz, 2017).
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1.5.2. Cuantitativa.

Conjunto de estrategias de obtencidn y procesamiento de informacion que se

emplea numérica para el estudio de un problema, obteniendo conclusiones que se las

expresa de forma matematica (Enciclopedia Concepto, s.f.).

Son utilizados cuando el problema a estudiar es un conjunto de datos mostrables

mediante distintos modelos matematicos, siendo los elementos de investigacion claros,

definidos y concretos, los resultados que se obtiene son numeéricos, descriptivos, es por eso

que se lo conoce como metodo empirico-analitico, y como meétodo positivista

(Enciclopedia Concepto, s.f.).

Estas se caracterizan por:

v

Requiere variables numéricas para expresar el problema de la investigacion,
es decir los datos obtenidos deben ser cuantificables en cantidad.

Utiliza encuestas, experimentos, el primer resultado es cuantitativo
generalizable

Es. un método objetivo, su informacion es demostrable en cifras y modelos
matematicos.

El punto de partida es siempre una hipotesis o teoria que se quiere

comprobar.

Mixtos.- Este método no busca reemplazar a la investigacion cualitativa y

cuantitativa sino de utilizar las fortalezas de los dos métodos, combinando y tratando de

minimizar las debilidades potenciales (Eduer Bernilla Rodriguez, 2011).

Se caracterizan por:

v Forma completa de obtener informacion, permite que sea extensa y a su vez

detallada.

v" Complementa el uso cuantitativo como forma de aproximacion y cualitativo

analisis en profundidad.
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v Se puede hacer deduccion estadistica a diferencia de lo que sucede en la
investigacion explicativa, se puede tener una muestra de resultados a una
poblacion con un nivel de fiabilidad definida.

v" Permite que se realice cuestionarios eficientes, permite conocer opiniones

del entrevistado.

1.6. Segun su disefio.

Existe cuatro tipos de disefio de investigacion segun su disefio, investigacion
explorativa, investigacion descriptiva, investigacion explicativa e investigacion de

evaluacion (Universidad de Puerto Rico, 2018).

1.7. Disefio de investigacién explicativa.

Las ideas del investigador son clave, ya que depende principalmente de la
inclinacion sobre un tema en particular, proporciona explicacién de aspectos inexplorados
de un tema con detalles sobre qué, como y por qué relacionandose con las preguntas de
investigacion (Andres Muguira, 2023).

1.8. Disefio de investigacion descriptiva.

El investigador se interesa solo en describir el caso bajo el estudio de investigacion,
se basa en la teoria de la recopilacién, andlisis y presentacion de datos recopilados, el
investigador puede proporcionar informacién sobre el por qué, y el como de la

investigacion realizada investigacion (Andres Muguira, 2023).

1.9. Disefio de investigacién explorativa.

Se la utiliza para el estudio un problema que no esta definida, se la lleva a cabo

para comprender mejor, pero sin resultados concluyentes.

Implica que el investigador esté preparado a correr riesgos y ser paciente, se lleva a

cabo cuando el problema esté en fase preliminar, se la Ilama también enfoque de teoria de
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investigacion interpretativa, se la utiliza para responder las preguntas, qué, por qué y como,
genera hipdtesis para el desarrollo de un estudio méas profundo del cual se extrae resultados

y conclusion (Andres Muguira, 2023).

1.10. Disefio de investigacion de evaluacion.

Evalua, valora el tiempo, dinero esfuerzo y recursos utilizados para lograr la meta
deseada, mejora el conocimiento y toma de decisiones conduciendo a aplicaciones

practicas en lo real, se utiliza algunos métodos como la encuestas y experimentos.

Analiza datos, presentacion de informes en procesos como organizaciones,
proyectos, servicios y/o recurso, esta relacionada con la investigacion social, requiere
algunas habilidades como organizativa, equipo, interpersonales, de gestion, inteligencia
politica, entre otras, tener en cuenta los intereses de las partes interesadas (Andres
Muguira, 2023).

1.11. Encuesta.

La encuesta es un tipo de cuestionario que se disefia para obtener informacion de
personas y conocer su opinidn sobre un referido tema, ya sea de clientes, empleados o toda

una comunidad para posterior realizar su analisis.

1.12. Tipos de encuestas.

Segun medio de comunicacion:

v" Por correo. - Se disefia un cuestionario y se envia por correo (Guillermo
Westreicher, 2023).

v Telefénica. — Se realizan Ilamadas telefénicas, o a veces se aprovecha al
recibir una llamada (Guillermo Westreicher, 2023).

v Personal. - Esto es presencial, llenando una ficha de forma presencial, o se
puede entregar al entrevistado para que lo llene el mismo (Guillermo
Westreicher, 2023).
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v" Online. - Por medio de medios virtuales como correo electrénico, links,

esto permite ahorro de inversion (Guillermo Westreicher, 2023).

1.13. Elementos de la encuesta.

Introduccion. — La introduccion es un punto importante en la encuentra, la misma
que no tiene que ser muy larga para que no se convierta en una lectura aburrida para los

encuestados (Andres Muguira, 2023).

Lee tu encuesta como si fueras el encuestado. — Al crear una encuesta debemos
relacionarnos con ella como que nos estaran haciendo a nosotros la encuetas, para lo cual
no utilizar palabras técnicas, utilizar lenguaje sencillo para que el encuestado pueda

responder facilmente.

Comprobar las opciones de respuestas. — Revisar una y dos veces la pregunta,
para que los encuestados no estén obligados a responder al azar, lo que implica datos

erroneos.

Revisar la ortografia. — Debemos asegurarnos que no tenga errores de ortografia o

gramaticales en la encuesta, para lo cual leer una y otra vez en voz alta.

Encuesta extensa. — Leer varias veces para darse cuenta de la fatiga mental que se
le va a dar al encuestado, por tanto, la encuesta debe ser precisa y concisa para no cansar al

encuetado.

Probar el uso de la l6gica para encuestas. - Al utilizar la l6gica en las encuestas
nos ayuda a tener una idea de lo que el encuestado va a tomar al momento de realizarle la
encuesta, también ayuda a contestar las preguntas mas relevantes, por lo tanto, mas rapido

serd la contestacion de la encuesta.
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1.14. Analisis de la poblacion.

La poblacién de investigacion se compone por todos los elementos como personas,
objetos, organismos, historias clinicas las mismas que participan del fendmeno que fue

definido en el andlisis del problema a investigar (M. en E. Neftali Toledo).

Tiene ciertas extensiones que casi siempre no facilita el trabajo por completo
dentro de la misma, por lo que el investigador decidiré si trabaja con ella o solo realizar

una muestra, dependiendo del recurso del investigador (Tesis y Masters, 2023).

Se debe considerar:

v El tipo de muestreo. - El cual puede ser probabilistico o no probabilistico,
buscar siempre que sea lo mas fiel posible a la unidad de analisis

considerada.
v El tamafio de muestra. - Aqui es necesario calcular el tamafio minimo, se

utiliza formulas estadisticas en cual un margen de error.
Para el proyecto propuesto se utilizara el nivel de investigacion por tamafo de

muestra, ya que la poblacién en donde se situara el proyecto propuesto es en el sector de

Calderon.

1.15. Muestra.
La muestra viene a ser una parte de la poblacién de un sector, se la puede definir

como un subgrupo de la poblacién o del universo, para definir la muestra primero se debe
delimitar las caracteristicas de la poblacion de un sector (Tesis y Mésters, 2023).

1.16. Tamano de la muestra.

El tamarfio de la muestra debe definirse partiendo de los siguientes criterios:
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1.- Del recurso disponible y de los requerimientos que tenga el analisis de
investigacion. Se recomienda tomar la muestra mayor posible, mientras mas grande y

representativa sea, menor serd el error de la muestra (Lopez, 2004).

2.- Otro de los puntos es considerar a la I6gica del investigador para seleccionar la
muestra, por ejemplo: si se tiene una poblacion de 100 individuos habra que tomar por los
menos el 30% para no tener menos de 30 casos, que es lo minimo recomendado para no

caer en la categoria de muestra pequefia (L6opez, 2004).

3.- Considerar formulas estadisticas de las cuales se desarrollard una de las mas

faciles de aplicar en el estudio de la comunicacion.

Se sugiere usar un margen de error del 5%, margen que representa el grado de
precision que se tiene en la generalizacion, esto quiere decir que los resultados obtenidos
en la muestra van a tener una precision de +- 5%, también se puede usar el 10% y 2% para
la formula, el porcentaje se debe expresar en decimales (Lopez, 2004).

1.17. Formula.

Cuando se conoce el tamafio de la poblacion se utiliza la formula finita:

N * 7% * pq
e’ *(N-1)+2Z%pq

DATOS:
Z= Nivel de confianza

N= Poblacién total (130.530)

e= Margen de error (5%)
p= Probabilidad de éxito (0.5)
0= Probabilidad de fracaso (0.5)

Muestra = ?

Formula

N * 72 * pq
e?*(N-1)+27%pq
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Célculo de la muestra:

130.530 * 1.96% * 0.5 * 0.5

n=  0.10%* (130.530-1) +(1.96)* * 0.5 *
0.5

313402530
3265651

n = 95,97 muestra

1.18. Encuesta Online.
Objetivo: Recolectar informacion relacionada con la creacion de Myllen productos
de belleza en el sector de Calderon, por lo que se solicita responder con la mayor

sinceridad posible para poder realizar este proyecto.

Requerimiento: Recolectar informacion relacionada con la creacion de Myllen
productos de belleza en el sector de Calderon, por lo que se solicita responder con la mayor

sinceridad posible para poder realizar este proyecto.

1.19. Cuestionario.

1.- Cree Usted qué el arreglo personal es:

Muy importante Necesario No importante

2.- Con qué frecuencia utiliza maquillaje:

Diariamente Fines de semana Eventos

3.- ¢Estaria dispuesta/o a probar distintos productos de belleza?
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Muy dispuesta/o

Poco dispuesta/o

Nada dispuesta/o

4.- ¢Por lo general cada cuanto tiempo adquiere un producto de belleza?
Semanal Mensual Trimestral

5.- ¢Usted cree que la calidad de los productos de belleza depende de su marca?
Mucho

Poco
Nada

6.- ¢ Qué tipo de productos de belleza le gustaria adquirir en nuestro local?

Labiles Esmaltes Bases Rimel Todos

Otros

7.- ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por nuestros productos de belleza?

$2,00 $2,50 $3,00 $5,00

8.- ¢En ddnde le gustaria adquirir nuestros productos de belleza?

Local En linea Bajo pedido Catalogo

9.- ;Qué tipos de productos de belleza utiliza diariamente para

maquillarse?

Labial Rimel Delineador Base Todos Otros




10.- Qué grado de importancia es para Usted a la hora de comprar productos de

belleza de acuerdo a los siguientes factores.

Marca conocida

Precio econdmico
Empaque Ilamativo
Tenga muchos beneficios
Producto diferente
Todos

Agradecemos el tiempo destinado para responder nuestra encuesta.
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1.20. Analisis e Interpretacion de resultados del cuestionario (Encuestas)
1.20.1. Datos Informativos

e Género

Tabla 4: Andlisis de genero

Categoria Resultado Porcentaje

FEMENINO 74 77.9%
MASCULINO 21 22.1%
TOTAL: 95 100.0%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 8:Interpretacion de Género

GENERO

B FEMENINO
m MASCULINO

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

En la ilustracion de la primera pregunta informativa se obtuvo que, del total de
numero de encuestados, el 78% corresponden al género femenino y 22% al género
masculino, se puede observar que segun el porcentaje las mujeres son las que consumen
mas productos de belleza.
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e Edad

Tabla 5: Anélisis edad

Categoria Resultado Porcentaje

14 3 20 afios 26 27.4%
21 a 30 afios 14 14.7%
31 a 40 afios 19 20.0%
41 a 50 afios 19 20.0%
51 a 60 afios 12 12.6%
61 a 70 afios 5 5.3%

TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 9: Interpretacion de edad

POR EDAD

14 a 20 afios

14 a 20 afios
27%

m 21 a30afios

31 a 40 afios

41 a 50 aiios
20%

41 a 50 afios

31 a 40 afios
20%

B 51 a 60 afios

m61a 70 afios

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Al observar la ilustracién correspondiente al rango de edad de los encuestados se
puede determinar que el 27,4% estan comprendidos entre el rango del 14 a 20 afios; 20,0%
al rango de 31 a 50 afios; 14,7% compre al rango de 21 a 30 afios: 12.6% al rango de 51 a
60 afos y el 5,3% al rango de 61 a 70 afios, como se puede observar el 27,4% es el rango

mas alto que es de una edad de 14 a 20 afios que consumen mas productos de belleza.



1.21. CUESTIONARIO.

1.- Cree Usted qué el arreglo personal es:

Tabla 6: Analisis pregunta 1

Categoria Resultado Porcentaje
Muy importante 65 68.4%
Necesario 27 28.4%
No Importante 3 3.2%
TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 10: Interpretacion pregunta 1

CREE USTED QUE EL ARREGLO PERSONAL ES:

No importante
3%

Necesario
29%

Muy importante
68%

Muy importante Necesario B No importante

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:
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De acuerdo a la pregunta Cree Usted qué el arreglo personal es: Muy importante,

necesario y no importante, se puede observar que el 68% de los encuestados es muy

importante que el arreglo personal es muy importante, el 29% no tan necesario y el 3% no

importante, por lo que el arreglo personal prevalece en un porcentaje muy alto.
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2.- Con qué frecuencia utiliza productos de belleza:

Tabla 7: Analisis pregunta 2

Categoria Resultado Porcentaje
Diariamente 61 64.2%
Fines de semana 9 9.5%
Eventos 25 26.3%

TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 11: Interpretacion pregunta 2

CON QUE FRECUENCIA UTILIZA PRODUCTOS DE BELLEZA:

Eventos
26%

Fines de semana

10% Diariamente

64%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Segun la pregunta Con qué frecuencia utiliza productos de belleza: Diariamente,
fines de semana y eventos, se puede observar que el 64% de los encuestados utilizan
productos de belleza diariamente, el 26% solo los utilizan en eventos, el 10% utiliza
productos de belleza los fines de semana.
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3.- ¢Estaria dispuesta/o a probar distintos productos de belleza?

Tabla 8: Analisis pregunta 3

Categoria Resultado Porcentaje
Muy dispuesta/o 63 66.3%
Poco dispuesta/o 31 32.6%
Nada dispuesta/o 1 1.1%

TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 12: Interpretacion pregunta 3

¢ESTARIA DISPUESTA/O A PROBAR DISTINTOS PRODUCTOS DE
BELLEZA?

Nada dispuesta/o
1%

Poco dispuesta/o
33%

Muy dispuesta/o
66%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Segun la respuesta ¢ Estaria dispuesta/o a probar distintos productos de belleza?:
Muy dispuesta/o, poco dispuesta/o y nada dispuesta/o, se puede observar que el 66% estan
muy dispuestas/os a probar distintos productos de belleza, un 33% un poco dispuestas/os,

y el 1% no estaria nada dispuesto/a a probar distintos productos de belleza.



4.- ¢Por lo general cada cuanto tiempo adquiere un producto de belleza?

Tabla 9: Analisis pregunta 4

Categoria Resultado Porcentaje
Trimestral 71 74.7%
Mensual 20 21.1%
Semanal 4 4.2%
TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 13: Interpretacion pregunta 4

¢(POR LO GENERAL CADA CUANTO TIEMPO ADQUIERE UN
PRODUCTO DE BELLEZA?

Semanal
4%
Mensual
21%

Trimestral
75%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Segun la pregunta ¢ Por lo general cada cuanto tiempo adquiere un producto de
belleza?: Trimestral, mensual, semanal, se observa que el 75% adquieren productos de
belleza cada trimestre y el 21% mensualmente, y el 4% adquiere productos de belleza

semanalmente.
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5.- ¢Usted cree que la calidad de los productos de belleza depende de su marca?

Tabla 10: Andlisis pregunta 5

Categoria Resultado Porcentaje
Poco 43 45.3%
Mucho 28 29.5%
Nada 24 25.3%
TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 14: Interpretacion pregunta 5

¢USTED CREE QUE LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS DE
BELLEZA DEPENDE DE SU MARCA?

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Segun la pregunta ¢ Usted cree que la calidad de los productos de belleza depende
de su marca?: Poco, mucho, nada, se observa que el 45% poco le importa que el producto
de belleza dependa de la marca para comprarlos y el 30% mucho le importa la marca al
momento de comprar productos de belleza, y el 25% nada depende de la marca para

comprar productos de belleza.
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6.- ¢Qué tipo de productos de belleza le gustaria adquirir en nuestro local?

Tabla 11: Andlisis pregunta 6

Categoria Resultado Porcentaje
50 52.6%
20 21.1%
Labiales 15 15.8%
5 5.3%
Esmaltes 2 2.1%
3 3.2%
TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 15: Interpretacion pregunta 6

(,QUE TIPO DE PRODUCTOS DE BELLEZA LE GUSTARIA ADQUIRIR
EN NUESTRO LOCAL?
Rimel Esmaltes

B
e 2% ases

3%

Labiales
16%

Todos
53%

Otros
21% ~
Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Segun la pregunta ¢ Qué tipo de productos de belleza le gustaria adquirir en
nuestro local?: Labiles, esmaltes, bases, rimel, todos, otros: se observa que el 53%
les gustaria comprar todos nuestros productos de belleza en nuestro local, el 21% le
gustaria comprar otros productos de belleza ademas de los enlistados, el 16% solo
les gustaria comprar solo labiales, el 5% solo Rimel, el 3% solo bases y el 2% solo

esmaltes para ufias.
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7.- ¢ Cuanto estaria dispuesta/o a pagar por nuestros productos de belleza?

Tabla 12: Analisis pregunta 7

Categoria Resultado Porcentaje
$2,00 15 15.8%
$2,50 31 32.6%
$3,00 36 37.9%
$5,00 13 13.7%

TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Grafico 16: Interpretacion pregunta 7

¢ CUANTO ESTARIA DISPUESTA/O A PAGAR POR NUESTROS PRODUCTOS DE
BELLEZA?

$2,00

/ 16%

$5,00

14%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Segun la pregunta ¢ Cuanto estaria dispuesta/o a pagar por nuestros productos de
belleza?: El 38% estarian dispuestos a pagar por nuestros productos a un valor de USD
3,00, el 32% a un valor de USD 2,50, el 16% a un valor de USD 2,00 y el 14% a un valor
de USD 5,00, por lo que se puede observar que en un rango de USD 2,50 a USD 3,00 el

40% estarian dispuestos a pagar por nuestros productos.
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8.- ¢En donde le gustaria adquirir nuestros productos de belleza?

Tabla 13: Analisis pregunta 8

Categoria Resultado Porcentaje
Local 52 54.7%
Catélogo 22 23.2%
En linea 13 13.7%
Bajo pedido 8 8.4%

TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 17: Interpretacion pregunta 8

¢EN DONDE LE GUSTARIA ADQUIRIR NUESTROS PRODUCTOS
DE BELLEZA?

Bajo pedido
8%

En linea

14%
N

Catalogo
23%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Segun la pregunta ¢En donde le gustaria adquirir nuestros productos de belleza?:
Local, catalogo, en linea y bajo pedido: se observa que el 55% segun las encuestas le
gustaria comprar en el propio local, el 23% le gustaria comprar por catalogo, el 14% en
linea y el 8% bajo pedido.



9.- ¢ Queé tipos de productos de belleza utiliza diariamente para maquillarse?

Tabla 14: Andlisis pregunta 9

Categoria Resultado Porcentaje
Todos 46 48.4%
Otros 16 16.8%
Labial 20 21.1%
Rimel 8 8.4%
Delineador 4 4.2%
Base 1 1.1%

TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 18: Interpretacion pregunta 9

¢QUE TIPOS DE PRODUCTOS DE BELLEZA UTILIZA
DIARIAMENTE PARA MAQUILLARSE?

imel Delineador Bla;e
Rime 4% )

9%

Labial . Todos
21% 48%

Otros
17%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Segun la pregunta ¢ Qué tipos de productos de belleza utiliza diariamente para
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maquillarse?: Todos, otros, labial, rimel, delineador y base: se observa que el 48% utiliza

todos los maquillajes para maquillarse, el 21% utiliza solo labial para maquillarse, el 17%

utiliza para maquillarse otros productos de belleza, el 9% utiliza solo rimel, el 4% utiliza

solo delineador y el 1% utiliza base para maquillarse.
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10.- Qué grado de importancia es para Usted a la hora de comprar productos de

belleza de acuerdo a los siguientes factores.

Tabla 15: Andlisis pregunta 10

Categoria Resultado Porcentaje
Todos 28 29.5%
Tenga muchos beneficios 25 26.3%
Precio econémico 22 23.2%
Marca conocida 10 10.5%
Productos diferentes 6 6.3%
Empaque llamativo 4 4.2%

TOTAL: 95 100%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados. Investigadora Inga M. marzo 2023

Gréfico 19: Interpretacion pregunta 10

QUE GRADO DE IMPORTANCIA ES PARA USTED A LA HORA
DE COMPRAR PRODUCTOS DE BELLEZA DE ACUERDO A LOS
SIGUIENTES FACTORES

Productos Empaque llamativo
diferentes 1%
6%

Todos

Marca conocida 30%

11%

Precio econémico
23%

Tenga muchos
beneficios
26%

Fuente: Datos obtenidos de los encuestados.

Interpretacion:

Segun la pregunta Qué grado de importancia es para Usted a la hora de comprar
productos de belleza de acuerdo a los siguientes factores.: Todos, tenga muchos
beneficios, precio econdmico. marca conocida, productos diferentes, empaqgue llamativo:
se observa que el 30% les importa todos los grados de importancia al momento de comprar
productos de belleza, el 26% que los productos de belleza tengan muchos beneficios, el
23% que sea los precios econdmicos, el 11% que sean marcas conocidas, el 6% que sean

productos diferentes, y el 4% que tenga un empaque llamativo.
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1.21.1. Resumen y analisis de los resultados de la encuesta.

Ne < <
PREGUNTA VARIABLE OPCION RESPUESTA PORCENTAJE ANALISIS
Muy Importante 68.4% Para la mayor parte de los
1| Greglo personales: | Necesaro 0% | ey
No importante 3.2% importante.
Con qué frecuencia Diariamente 64.2% La mayoria de los
- - encuestados diariamente
2 utiliza productos de Fines de semana 9.5% ili d d
belleza: utiliza productos de
: Eventos 26.3% belleza.
Muy dispuesta/o 66.3% La mayor parte de los
¢Estaria dispuesta/o a : encuestados estan
3 probar distintos Poco dispuesta/o 32.6% dispuestos a probar
5 _ g
productos de belleza? Nada dispuesta/o 1.1% gésltlgnzt;)s productos de
¢Por lo general cada Trimestral 74.7% La mayoria de
cuanto tiempo 0 encuestados adquiere
4 adquiere un producto Mensural 21.1% productos de belleza cada
de belleza? Semanal 4.2% trimestre.
4Usted cree que la Poco 45.3% La mayoria de personas
: encuestadas sefialan poco
5 calidad de los Mucho 29.5% interés por una marca para
productos de belleza adquirir productos de
depende de su marca? | Nada 25.3% belqleza P
Todos 52.6%
L. Otros 21.1% .,
¢ Qué tipo de - La poblacion encuestada
6 productos de belleza | Labiales 15.8% prefiere comprar todos los
le gustaria adquiriren | Rimel 5.3% productos de belleza en
?
nuestro local’ Esmalios 2 1% nuestro local.
Bases 3.2%
c $2,00 15.8% Sggﬂqdlos Iresultados
¢Cuanto estaria obtenidos la mayoria
7 dispuesta/o a pagar $2,50 32.6% quiere comprar productos
por nuestros $3,00 37.9% de belleza a un costo de un
productos de belleza? o rango de USD 2,50 y USD
$5,00 13.7% 3,00.
Local 54.7% La mayor parte de
encuestados desearian
¢En donde le gustaria Catalogo 23.2% comprar nuestros
8 adquirir nuestros En linea 13.7% productos de belleza en el
productos de belleza? |_or0pi0 local, otro grupo
Bajo pedido 8.4% importante mediante
catdlogo
Todos 48.4%
. Otros 16.8%
¢Qué tipos de . | encusstacas senala que
productos de belleza | Labial 21.1% d
9 utiliza diariamente - . todos los productos de
. Rimel 8.4% belleza utilizan para
para maquillarse? . ] L
Delineador 4.2% maquillarse diariamente.
Base 1.1%
Todos 29.5%
_Que grado_de Tenga muchos beneficios 26.3% La totalidad (_je .
importancia es para : - encuestados indican que
10 Usted a la hora de Precio econdmico 23.2% todos los indicadores de
comprar productos de | Marca conocida 10.5% venta son importantes a la
belleza de acuerdo a : hora de comprar productos
los siguientes factores. | Productos diferentes 6.3% de belleza. Prere
Empaque llamativo 4.2%

Tabla 16: Analisis de resultaos de la encuesta



1. DISENO DE MODELO DE NEGOCIO

CAPITULO 111
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8. SOCIO CLAVE

- Salones de belleza del sector

- Redes social google

- Empresas que fabrican productos de
belleza

- Profesionales en dermatologia y
belleza

7. ACTIVIDADES CLAVE

- Rapidez y calidad en la atencién al
cliente

- Buena comunicacién con los clientes

- Responder comentarios e inquietudes

- Realizar encuestas frecuentes para ver si
nuestros clientes estan satisfechos

- Realizar exhibiciones

6. RECURSOS CLAVE

- Recursos econémicos

- Personal humano

- Red de distribuidores amplia
- Local

- Empaques reciclables

- App de venta de productos

2. PROPUESTA DE VALOR

- Ofrecimiento de productos de belleza de
calidad.

-Empaques reciclables y reutilizables.

- Mejoramiento de los rostros faciales de
las personas

»

4. RELACION CON LOS
CLIENTES

- Atencion personalizada

- Envi6 de consejos e informacion
de acuerdo a lo que requiera el
cliente

- Estrategias de promaociones

3. CANALES

- Informacién: Redes sociales,
pagina web

- WhatsApp

- Facebook

- Campafas

- Promociones

1. SEGMENTO DE CLIENTES

- Personas interesadas en nuestros
productos, hombres y mujeres en un
rango etario de 20 a 50 afios de edad de
acuerdo al estudio de mercado sobre
productos de belleza.

- Todos nuestros clientes son
importantes, ya que gracias a ellos
conseguiremos posesionarnos en el
mercado.

@

9. ESTRUCTURA DE COSTE

- Capital para compra de los productos
- Costo de local

- Disefio de sitio web

- Sueldo de empleados

- Pago de servicios basicos

- Costo de empaques

0jos, entre otros.

5. FUENTE DE INGRESOS
- Venta de productos de belleza como cremas, labiales, bases, rimel, esmaltes, delineadores, sombras de

» 0\ & b

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023
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1.1. Organizacion de la Empresa.

El proyecto Myllen productos de belleza esta basado en el lienzo del modelo Canvas,
el cual facilita conocer los aspectos clave para la creacion de un negocio como se relaciona,
infraestructura, la oferta y demanda en el mercado, los tipos de cliente, estado financiero del

negocio que nos permite analizar su rendimiento o deficiencia.

El cuidado personal ha perdurado por siglos, el ser humano tanto mujeres como
hombres siempre buscan verse bien ante la sociedad, para ello Myllen productos de belleza

busca contribuir con el cuidado personal para conservar la imagen de mujeres y hombres.

Myllen productos de belleza sera una microempresa con la participacion de dos socios
los que integraran de manera igualitaria con el capital, los cuales tendran solo responsabilidad

de los entregado més no de su patrimonio en caso de deudas contraidas del negocio.

1.2. Mision.

Ayudar al bienestar de las personas con su belleza personal, con el cuidado de la piel
especialmente a mujeres adultas que buscan verse mas jovenes y radiantes con productos que

estén al alcance de la economia de nuestros clientes.

1.3. Vision.

Ser una empresa reconocida dentro del mercado, ofreciendo productos de belleza de
excelente calidad, que nuestros clientes se sientan contentos con nuestros productos, trato

especializado permitiendo un crecimiento estable y a largo plazo.

1.4. Organigrama Estructural.

Myllen productos de belleza”, cuenta con un organigrama estructural funcional con el
fin de establecer actividades o funciones de cada trabajador, es decir cada persona estara

especializado en la funcion que desempefie.



Grafico 20: Organigrama estructura Myllen

GERENTE
GENERAL

CAJERA VENDEDOR/A 1

Fuente: Elaboracion por Inga M. marzo 2023

1.5. Organigrama Funcional de la Empresa.

VENDEDOR/A 2
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Dentro del Organigrama funcional de la empresa, se determinan los siguientes puestos

para la conformacion de esta.

Tabla 17: Estructura funcional

ACCION

DESCRIPCION

GERENTE GENERAL
Es la maxima autoridad dentro de la

empresa.

VENDEDOR/A
Despertar al cliente la necesidad de comprar

con su habilidad.

CAJERA/O

La atencion tiene que ser rapida y amable.

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023



1.5.1. Detalle de funciones.

1.5.1.1. Gerente General.

Perfil del cargo:

Estudios: Conocer sobre el funcionamiento de una empresa

Ofiméatica: Nivel avanzado en Excel, Word, Power Point, Plataformas digitales.

Tabla 18: Estructura funcional Gerente General

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE GENERAL
VINCULACION A LA EMPRESA: Nomina - IESS
LINEA DE SUPERVISION -Ventas
-Produccion
-Administracion

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

Detalle de funciones:

e Planificar, organizar, supervisar
e Administrar los recursos de la empresa
e Toma de decisiones de la empresa

e Motivar, supervisar y mediar entre el equipo de trabajo

Cajero/a

Perfil del cargo:

Estudios: Haber terminado el bachillerato

Ofiméatica: Nivel avanzado en Excel, Word, Plataformas digitales.




Tabla 19: estructura funciona Cajera/o

NOMBRE DEL CARGO: CAJERA/O
VINCULACION A LA EMPRESA: Nomina - IESS
LINEA DE REPORTE: Gerente General

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

Detalle de funciones:

e Administracion del ingreso de las ventas.
e Cuadre de caja.
e Liquidacion de caja

e Cuidado de la documentacion de pagos.

Vendedor/a

Perfil del cargo:

Estudios: Tener conocimiento en ventas

Ofimética: Nivel avanzado en Excel, Word, Power Point, Plataformas digitales.

Tabla 20: Estructura funciona Vendedor/a

NOMBRE DEL CARGO: VENDEDOR/A
VINCULACION A LA EMPRESA: Nomina - IESS
LINEA DE REPORTE: Gerente General

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

Detalle de funciones:

e Conocer el producto

e Asesoria al posible comprador
e Fidelizar a los clientes

e Cuidar laimagen de la empresa

e Comunicar reporte de ventas
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1.6. Diagrama de Distribucion del local.

Plano de distribuciéon del local de productos de belleza, fotos y/o cotizacion de

maquinaria y equipos:

Tabla 21: Diagrama de distribucion del local

PLANO DE DISTRIBUCION DEL LOCAL, FOTOS Y/O
COTIZACIONES DE MAQUINARIA'Y EQUIPO:
PLANO DE DISTRIBUCION DE LA TIENDA

VITRINAS

Vitrinas Corona Mostrador Y O
Panoramica

U$S 300

@ Pago a acordar con el vendedor
(@) Entrega a acordar con el vendedor
iUltima disponible!

Informacion sobre el vendedor

UsSSs 450,00




Sounter Zumi - Exhibicion Vitrina

Vitrina De Vidrio Para Local Comercial

EQUIPOS:

Lenovo M93P SFF PC de
escritorio para ordenador, Intel
Core i5 3.2GHz, 16GB Ram,
128GB M.2 SSD, 1TB HDD,
teclado y raton inalambricos, WiFi
| Bluetooth, nueva camara web
1080p, monitor LED FHD de 22",

Win 10 Pro (renovado)
Visita la tienda de Amazon Renewed
wk k& v 79 calificaciones
|1 eguntas respondidas

N¢ Climate Pledge Friendly

Precio: US$378.00

Get $50 off instantly: Pay $328.00 upon approval for
the Amazon Rewards Visa Card

El esta ici es

y se en estado.
Respaldado por la garantia de Amazon Renewed de
90 dias.
- Este producto de segunda mano ha sido inspeccionado,
probado y limpiado profesionalmente por proveedores
calificados de Amazon.

Caja Rejistradora C280 Incluye Lector De Barras

U$S 350

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

1.7. Conocimiento de las Caracteristicas del Producto.

El cuidado de la piel es muy complejo ya que es la parte mas grande del cuerpo
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humanos, es la primera defensa de todo nuestro cuerpo, impide la entrada de 6rganos dafiosos

a los 6rganos principales del cuerpo, regula temperatura y metabolismo del cuerpo, gracias a

la piel tenemos el sentido del tacto.
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Es por ello que debemos cuidar nuestra piel con los mejores productos de belleza 'y

que sean de buena calidad, todo producto de belleza debe tener las siguientes caracteristicas:

Controladores de PH
Humectantes
Aditivos y correctores
Antimicrobianos
Colorantes

Olores agradables
Solidos en barras
Sélidos en lapices
Sélidos en polvos

No alérgicos a la piel

YV V V V V V V V V V VY

De textura a la piel

1.8. Diagrama del Proceso de Produccion.

Plan de produccion del bien o servicio

Grafico 21: Plan de produccién

ETAPA 2:

Determinar los recursos
necesarios para atender
las demandas de los
clientes.

ETAPA 1:

Prevision de la demanda
por cada uno de los
productos.

2.- Estrategias de
seguimiento de
demanda de acuerdo a
las necesidades del
cliente.

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

ETAPA 3:

Establecer estrategias
y seleccién de las mas
adecuadas.

1.- Estrategias de que los
productos sea constante
y variados.



1.8.1. Diagrama de Flujo (bien o servicio).

Gréfico 22: Diagrama de flujo
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' s
Estudio de Pablico Definicidn de
mercado objetivo productos
.
-
P Estimadén de la inversion
Fijacion de inidal y costos fijos de al
presupuesto menos los primeros 2
mesas de funcionamiento.

Desarrollo de ( Buscar estrategias para
estrategias de e e
promocion eme
S

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023




1.9. Lienzo Canvas.
1.9.1 Preguntas.

1.9.1.1. Segmentacion de Mercado.

Gréfico 23: Segmento de mercado

ik
-y

Fuente: Depositphotos

¢A quién pretende servir tu modelo de negocio?

Nuestro objetivo es llegar a hombres y mujeres desde los 20 afios hasta los 50 afios
con productos de belleza que sean novedosos, facil de usar, con un precio justo, con una
variedad de estilo y disefios, compacta y confiable que los podran usar sin ninguna

preocupacion.

Caracteristica del punto fisico

Tabla 22: Caracteristicas del punto fisico del local
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MATRIZ DE 7 PASOS

N° CRITERIOS DESCRIPCION

- Laparroquia Calderdn, es una parroquia rural del

1 RESENA Ecuador, pertenece al cantén Quito de la provincia de
HISTORICA DE o
LA PARROQUIA Pichicha.

- La meseta de Guanguiltagua acoge a las poblaciones de
Calderon y Llano Chico, muchas personas han escogido

este lugar para vivir por su clima templado y seco,
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propicio para la convalecencia de enfermedades que se
adquieren en sitio himedo.

Entre los principales rasgos culturales que se mantiene en
Calderon estan: La celebracion del dia de los difuntos el
02 de noviembre, la elaboracion de artesanias de mazapan
y el tallado de muebles de madera que han trascendido a
pesar de los afios y el crecimiento de la poblacion.

Este desarrollo urbano se dio desde 1930 con la
construccion de la Via Panamericana Norte que divide a
la poblacion de Calderon en dos, esta carretera constituye
hoy la principal via de acceso al lugar y al centro de
Quito. Se conecta también al centro de Quito por la via
Simén Bolivar y esta en construccion la via al nuevo

aeropuerto. (Raymi, s.f.)

HITOS
HISTORICOS DE
LA PARROQUIA

Calderén a lo largo de su historia se ha visto marcada por
ciertos hitos que caracterizan culturalmente tanto a la
parroquia como a la poblacion, a continuacidn, se encuentra:
¢ Parroquializacion de Calderén el 9 de agosto de 1897.

e En 1907 se establece como parroquia eclesiastica.

e 25 de mayo de 1914 inicia la construccion del templo por el
padre José Maria Tamayo.

e El primer cementerio de Calderon fue construido en 1896.

e Segundo cementerio estuvo junto a la actual Casa

Parroquial desde 1907 hasta 1926. (CALDERON, 2015-
2020)

GEOGRAFIA Y TERRITORIO

3.1

Localizacién

La Parroquia de Calderdn esta situada en el Centro de la
Provincia de Pichincha, a corta distancia de la linea
equinoccial, es conocido a nivel nacional por la fabricacion de
artesanias de mazapan. (Wikipedia, s.f.)

3.2

Limites de la
parroquia

Esta situada en la provincia de Pichincha, por la siguiente
limitacion. (CALDERON, 2015-2020)

Limites Descripcion
Norte Parroquia San Antonio
Sur Parroquia Llano Chico
Este Parroquia Guayllabmaba
Oeste Parroquia  Pomasqui  Distrito
Metropolitano de Quito
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3.3 Altitud Esté ubicada a 2.610 metros sobre nivel del mar.

3.4 Clima El clima de Calderon esta definido como un clima templado y
Seco, lo cual limita el desarrollo  agricola,
su temperatura media es de 21,7°C.

35 Superficie La superficie aproximada de la parroquia Calderénes de
78,79 kmz2. EIl territorio de la Parroquia, se ubica en la
subcuenca del rio Guayllabamba, que forma parte de la
subcuenca alta del rio Guayllabamba

3.6 Mapa de ubicacion

de la parroguia
4 DEMOGRAFIA
4.1 Poblacion segln censo | La poblacion de Calderdn es de 130.530 segiin CNE y estéa
situada en el centro mismo de la Provincia de Pichincha, a
corta distancia de la linea equinoccial.
4.2 Poblacion total segun , Sexo
. Parroquia
genero Fuente: INEC Hombres Mujeres Total
74.682 77.560 152.242
4.3 Poblacién por grupos | Grupos deedad Hombre. % Mujer %
(VANESSA, 2017)
de edady sexo De 0 a 14 afios 22.756 30 | 22139 29
De 15 a 64 afios 48.925 66 51.509 66
De 65 afios y més 3.001 4 3.912 5
Total: 100 100
4.4 Condiciones de | La poblacién de la Parroguia Calderén no satisface sus
pobreza necesidades basicas, principal indicador de pobreza (altos
déficits de cobertura de servicios en el area rural). La
poblacién no pobre representa el 72.06% y la poblacion pobre
representa el 27.93%. (PDOT Calderon, 2012-2025).
(VANESSA, 2017).
4,5 Poblacion La poblacién econémicamente activa (PEA) de la Parroquia
econémicamente Calderon esta representada por un 55.21% de hombres y un
activa 44.79% de mujeres, por altimo, la poblacién en edad de

trabajar esta representada por un 48.67% de hombres y un
51.33% de mujeres, en donde se establece que la edad para
trabajar oscila entre los 15 a 64 afios de edad, segun el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
(VANESSA, 2017).
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Grifico 5. Poblacién econdmicamente activa (PEA) y Poblacién en edad de wrabajar
(PET)

PEAY PET
60,00% 55.21%

_ 51.33%
50,00% 44,7004 48.67%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%
0,00%

Poblacion econdémicamente activa Poblacion en edad de trabajar

(PEA) (PET)

® Hombres ®Mujeres

Elaborado por: Thalia Mora
Fuente: INEC, afio 2010

5 ECONOMIA Y PRODUCTIVIDAD
51 Actividades En cuanto a las actividades de la poblacién seglin rama de
econémicas actividad y poblacion ocupada, los datos del Censo 2010

establecen que las industrias manufactureras corresponden al
18% vy el 7% a actividades de construccion. El 66% de la
poblacién pertenece al sector terciario, donde el 21% se
dedican a actividades de comercio al por mayor y menor y el
13% entre actividades de transporte y almacenamiento y
actividades de los hogares como empleadores.

(CALDERON, 2015-2020)

Rama de Actividad Poblacidn ocupada | %

Sector primario 1736 2%
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 1460 2%
Explotacion de minas y canteras 276 0.4%
Sector secundario 18030 26%
Industrias manufactureras 12581 18%
Construccion 4768 1%
Distribucion de agua, akcantarillado y gestion de deshechos | 485 1%
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado | 185 0,3%
Sector terciario 46086 6%

|_Comercio al por mayor y menor 14477 21%
Transporte y almacenamiento 4994 T%
Actividades de los hogares como empleadores 3970 6%
Aclividades de servicios adminisirativos y de apoyo 3526 5%
Actividades de alojamiento y servicio de comidas 3378 5%
Ensefianza 3180 5%
Administracidn pablica y defensa 2767 4%
Actividades profesionales, cientificas y técnicas 251 4%
Actividades de la atencidn de |a salud humana 2018 3%
Oiras actividades de servicios 174 2%
Infarmacian y comunicaciin 1494 2%
Actividades financieras y de seguros 1075 2%
Artes, enfretenimiento y recreacidn 547 1%
Actividades inmaobiliarias an 0,5%
Actividades de organizaciones y drganos extratemitoriales | 36 0,1%
No declarado araz 5%
Poblacion Ocupada 69644 100%
Tasa de ocupacién global 95%

Fuente: INEC, CPY 1880-2001-2010. Elaborado por: Equipo Consulbar
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5.2

Cultura y Sociedad

Cultura:

Entre los principales rasgos culturales que se mantienen en
Calderon estan: Celebracion del dia de los difuntos el 2 de
noviembre, elaboracién de artesanias de mazapan y el tallado
de muebles de madera que han trascendido a pesar de los
afios y el crecimiento de la poblacién.

Social:

Pese a este origen comun, la diversidad ideolégica y las
maltiples manifestaciones culturales, méas la adherencia de
los seres humanos a estas, ha posibilitado la existencia de
sociedades organizadas con pueblos y grupos sociales
disimiles. (Metropolitano, s.f.)

5.3

Identidad Cultural

La identidad proviene de raices bioldgicas, circunstancias
objetivas, externas, y luminiscencias subjetivas, factores que
inducen al individuo humano a pertenecer a una nacionalidad
0 grupo social. (Metropolitano, s.f.)

54

Grupos Etnicos

Calderdn hoy en dia es la parroguia mas Grande y poblada
del Pais y del Distrito Metropolitano de Quito, fue poblada
con asentamientos de “Zambizas, Cotocollaos, Pillajos,

Pomasquis” y més tarde por migrantes de las provincias del
norte como Carchi e Imbabura. (WIKIPEDIA, s.f.)

SERVICIOS BASICOS

6.1

Agua, Luz, | Por las condiciones de cercania a Quito, las caracteristicas de la
Alcantarillado e | poblacién y las actividades econémicas productivas de la zona la
Internet cobertura de los servicios publicos basicos en amplia. El servicio basico
corresponde de acuerdo a las infraestructuras para garantizar la calidad
de vida de la poblacion, por lo tanto, su acceso y disponibilidad implican
un derecho de toda la poblacién (CALDERON, s.f.).

Unidad
Territorial

Porcentaje de Porcentaje de Porcentaje de Porcentaje Porcentaje Porcentaje

viviendas con viviendas con viviendas con de de viviendas de viviendas
abastecimiento || abastecimiento eliminacién viviendas con un que disponen
de agua por || de agua por | de aguas [ con serv. adecuado de servicio
tuberia en su || red publica en || servidas por [ de energia [ sistema de | telefonico

interior su interior red publica || eléctrica alimentacion
de de excretas
alcantarillado

Parroquia

84.69% 84.35% 86.74% 99.46% 95.84% 69.47%

6.2

Infraestructura de | Indicadores de salud (CALDERON, s.f.).

Salud

Indicadores %

Tasa Global de Fecundidad 2.23

Tasa de Médicos por 10.000 hab. 3.81

Tasa de Natalidad 19.67

Porcentaje de embarazos en adolescentes 13.88

Desnutricién crénica 30.00
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6.3 | Infraestructura En el Ecuador la educacion es uno de los deberes primordiales del
de Educacion o | Estado, y un derecho de las personas a lo largo de su vida, ademas la
Capacitacion educacion forma parte de los objetivos del Plan Nacional para el Buen
(establecimientos | v/jvir 2013 - 2017. A la par de la Pichincha y del cantén Quito, se observa
escolares) que la parroquia de Calderon mantiene un estandar muy parecido en

cuanto se refiere al nivel de Educacion General Basica (10 niveles de
estudio) y la tendencia se mantiene para los tres afios de bachillerato con
una disminucién de porcentual de alrededor de 30 puntos, e
identificandose a Quito con una mayor concentracion de la tasa de
asistencia a nivel de educacion superior. (CALDERON, s.f.)

6.4 | Seguridad Ocho Unidades de Policia Comunitaria —-UPC de Calderén:; Carapungo,
Marianitas, Colinas del Norte, San Antonio Alto, Pomasqui, Carcelény
San Miguel de Comon; sirven para combatir el crimen comin y
organizado, planificar el trabajo de patrullaje y seguridad de las brigadas
barriales y se convierten en un lugar de encuentro para desarrollar
proyectos comunitarios.

6.5 | Medios de | La falta de calidad de transporte ha llevado a que los habitantes
Transporte y | adquieran o usen medios alternativos para movilizarse y como es una de
Acceso a la| las parroquias més extensas del distrito, a diversas horas colapsa la red
parroquia vial de esta parroquia.

La Parroquia de Calderdn se caracteriza por contar con
7 ELEMENTOS :c/_arios recursos tLllristicE)s_ como miradores, igle,sias, las
TURISTICOS iguras de mazapan, musica, danza y gastronomia que ha

sido trasmitida de generacion en generacion, sin embargo a
pesar de contar con esta variedad de recursos no ha sido
explotada turisticamente. (ISRAEL, s.f.)

Fuente: Elaborado por Inga. M. marzo 2023

1.9.1.2. Relacién con el Cliente.

Gréfico 24: Relacion con el cliente
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Fuente: Pagina web Asortis
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¢ Qué tipo de relacion mantendras con tu segmento de clientes?

Myllen productos de belleza tendra una relacion con sus clientes ofreciendo productos
de buena calidad, precios comodos al alcance del bolsillo de hombres y mujeres que estén
interesados en nuestros productos, facilidad y accesibilidad de encontrar lo que buscan en el

momento y lugar indicado, llegar a nuestros clientes con nuevas innovaciones de nuestros

productos.

Tabla 23: Relacion con el cliente

TIPO DESCRIPCION EJEMPLIFICACION
Consiste en desarrollar una relacién La tecnologia nos ofrece
Fidelizacion de positiva con los clientes con mimos, | herramientas tanto para conocer
clientes halagos, con un ambiente agradable, | sus gustos y habitos como para
cumplir con lo comprometido, comunicarnos con los clientes
escuchando al cliente, ofreciendo de forma eficaz.

formas de entretenimiento como un
televisor en el cual se promocione
todos nuestros productos.

Fuente: Elaborado por Inga M. mazo 2023

1.9.1.3. Canales de Distribucion.

Gréfico 25: Canales de distribucion

(N
2 < vy

Fuente: Fredy Osorio
¢ Como seria la distribucion mas adecuada para la entrega de sus productos?

Myllen productos de belleza para llegar a sus clientes no tendra ningun intermediario,
la entrega sera directa como comercializacion, transporte, almacenamiento y la aceptacion de

riesgo sera de la propia empresa, las ventas seran en su propio local.



Tipos de canales:

Tabla 24: Tipos de canales
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FASES DE CANALES
INFORMACION | EVALUACION COMPRA | ENTREGA POSVENTA
¢Coémo damos o ¢Coémo
TIPOS DE CANALES aconocer los | ;Cémo ayudamos a g(():rﬁmroar p”edliz Z”tregamfjs
productos y los clientes a clierftes nuestros | clientes ¢ Qué servicio de atencion
servicios de evaluar nuestra productos y | nuestra posventa ofrecemos?
?
nuestra propuesta de valor? servicios? propuesta
empresa? de valor?
Con la
introduccién . En el propio
de nuevas Pidiendo E1ne§if:r(1:tttlavo ° local o en el Ofreciendo atencion al
EQUIPO tecnologlas sugerencias Y| transferencia o lugar cliente hasta después de la
COMERCIAL | como el recomendaciones de tarietas de acordado combra P
g internety nuestro local. or éJ dito con el pra.
o puntos de ' cliente.
@ venta.
DIRECTO
: En el propio
. . Mediante
Mediante redes | Pidiendo did local o en el . -
VENTAS EN | sociales sugerencias y E:s;rv(;sc‘iz),nes lugar ggiieﬂg;aage;c'ggsa;e la
INTERNET | WhatsApp recomendaciones de ' acordado comora P
Facebook nuestro local. conel pra.
cliente.

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

1.9.1.4. Fuentes de Ingreso.

Grafico 26: Vias de ingreso

Fuente: Pagina web de Compufacil

¢, Cual sera la forma en que tu modelo pretende financiarse y obtener ingresos?

La forma de Myllen producto de belleza pretende obtener ingresos es con la venta de

sus productos como labiales, rimel, cremas, bases, esmaltes, entre otros productos de belleza
los mismos que son de forma directa, virtual, el medio de pago sera en efectivo, transferencia
y tarjetas de crédito en donde nuestros clientes tendran la mayor facilidad al momento de

pago por la compra de nuestros productos.



Tabla 25: Fuentes de ingreso

TIPO DESCRIPCION
VENTA .

PRESTAMOS o

Venta de todo tipo de productos de belleza

Préstamo bancario con cuotas mensuales

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

Financieros: Venta mensual y anual

Tabla 26:Ventas mensual y anual

CONTENIDO
NETO PRECIO | CANTIDAD | TOTAL | CANTIDAD | TOTAL
PRODUCTOS DE | UNITARIO | MENSUAL | MENSUAL |  ANUAL ANUAL
BELLEZA
Labial 1.25 500 625.00 6,000.00 7,500.00
Rimel 1.32 400 528.00 4,800.00 6,336.00
Delineador 0.83 400 332.00 4,800.00 3,984.00
Cremas 112 200 224.00 2,400.00 2,688.00
Shampoo 2.25 150 337.50 1,800.00 4,050.00
Base liquida 158 300 474.00 3,600.00 5,688.00
Base en polvo 1.83 250 457.50 3,000.00 5,490.00
Sombras de 0jos 158 300 474.00 3,600.00 5,688.00
Esmaltes 0.92 200 184.00 2,400.00 2,208.00
Blush 175 250 437.50 3,000.00 5,250.00
TOTAL 2950 4,073.50 35,400.00 | 48,882.00
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
48,882.00 51,326.10 53,892.41 56,587.03 59,416.38

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

El monto necesario de financiamiento para la inversion establecida sera adquirido a
través de un crédito bancario, el cual posee una tasa de interés del 15.60% anual y sera

financiado a 5 anos.
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Préstamo bancario:

Tabla 27: Préstamo bancario

Banca Monto de Inversion %
Banco 20.000,00 100%
Aporte Total de Socios 20.000,00 100%
Monto a Financiar 20.000,00 100%

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

1.9.1.5. Propuesta de Valor.

Gréfico 27: Propuesta de valor

Fuente: Pagina web sw Francisco Pérez

¢ Qué ofreceras a tu segmento de clientes? ¢ De qué forma resolveras sus

problemas?
Myllen productos de belleza tendrd muy en cuenta la simplicidad en la comunicacion

con sus clientes con la transparencia que se merecen, la informacién proporcionada sera clara

y sincera, nuestra portada sera bastante sencilla, pero muy Ilamativa hacia nuestros clientes.

Matriz de criterios y propuesta de valor:



Tabla 28: Matriz de criterios y propuesta de valor
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MATRIZ CRITERIOS Y RESPUESTAS-PROPUESTA DE VALOR

CRITERIOS

RESPUESTAS

Definir los precios de la
competencia e identificar los
precios fijos y variables

Se verifico precios de algunos productos de dos proveedores de los
cuales el proveedor 1 su producto va desde los $ 17,00, y el proveedor
2 desde $ 34,00

Proveedor 1= precios desde $17,00 Proveedor 2= precios desde $
34,00

Precios que se pueden mejorar con productos exportados y de mejor
calidad.

Identificar el tipo de Cliente que
atendemos o0 queremos atender

El cliente que se quiere atender es hombre y mujeres de 17 afios en
adelante que tenga un sueldo mensual basico, ya que nuestros
productos estaran al alcance de todo bolsillo.

Establecer siempre los medios de
control para entregar calidad en
productos y servicios, asi como
proceso de garantia de la calidad

Al terminar la compra entregarle una pequefia muestra de uno de
nuestros productos, y preguntarle si estuvo satisfecho con la compra,
y para la préxima compra estaremos gustosos en atenderle como se
merecen.

Identificar las frustraciones y
trabajos que aliviamos del cliente
en base al mapa del Perfil del
cliente

Crear un ambiente colorido, llamativo, con buena atencién que se
sienta confortable, relajado, no buscar la frustracion y el cansancio
del cliente.

Hacerle creer que para nosotros €l es lo mas importante, ayudarle a
conseguir lo que estd buscando para salga satisfecho de nuestra
tienda y regrese de nuevo.

Identificar las alegrias que
generamos al cliente en base al
Mapa del Perfil del Cliente

Evitar el tradicional mostrador de belleza de los grandes almacenes
y, en lugar de eso, colocar un espacio donde los consumidores pueden
explorar el surtido més facilmente y jugar con los productos.

Entregar siempre mayor informacion de los productos gue ofrecemos.

Identificar cuales son los Trabajos
del cliente al adquirir el producto o
servicio que nosotros vamos a
aumentar para garantizar la
satisfaccion

Es para todo tipo de cliente hombres y mujeres, de edad de 17 afios
en adelante, con ingresos basicos, ya que los productos que se piensa
distribuir o vender seran accesible al bolsillo de todos los clientes, se
generard un ahorro al bolsillo del cliente, ya que en otras tiendas no
van a encontrar productos como los que vamos a vender a precios
accesible, o si lo encuentra, pero a precios mas altos.

Verificar los procesos de
produccion o entrega de productos
0 servicios en busca de brindar un
mejor valor. (Economias de escala
0 busqueda de un mejor proveedor)

Los productos que se venderéan seran exportados de la mejor calidad,
ya que todo tipo de cliente siempre se merece lo mejor, la atencion
sera personalizada, con un dialogo amable para que el cliente se
sienta como en casa, cada 3 meses se sacara promociones con
rebajas para que los clientes lo puedan adquirir.

Disefio de marca y empaque para
generar mayor atraccion al cliente
en criterios de: Estatus, facilidad,
diversion y simplicidad.

La distribuidora de productos de cuidado personal tendra un estatus
para todo tipo de persona, una facilidad que tenga cualidad, condicién,
caracteristica y calidad de facil accesibilidad, que tenga una diversion
y simplicidad que satisfaga al cliente.

Se disefiara bolsas de papel biodegradable, camisetas, gorras, toma
todo, jarras, para regalar a nuestros clientes fieles a nuestra marca.
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Tarjeta de presentacion

rhoduclos de bellesa

Generar desagregacion de
productos y servicios para brindar
al cliente la posibilidad de
especializacion.

Con la variedad de productos que se va a vender y con precios
accesible el cliente va a encontrar lo que necesita, al cliente se le va
atraer con productos de buena calidad, promociones, buena atencién,

ambiente como en casa.

Establecer un cuadro comparativo con ventajas respecto a 2 competidores

Productos SEYTU sugursal L’OCCITANE
Calderdn
Espuma limpiadora 25,50
Crema facial 35,50 49,00
Delineador liguido 17,00
Brillos labiales 22,00
Labiales 23,00
Base 39,00
Rimel 24,00
Shampoo 15,50
Fragancias: 99,00
Tintes de cabello 21,50
Crema de manos 15,00 39,00
Jabén liquido 39,00
Gel de afeitado 39,00
Crema para peinar 34.00

alcance del bolsillo de todo cliente.

Se puede observar que las dos tiendas los precios son altos que muchos clientes no lo pueden adquirir,
son productos que se pueden exportar y de mejor calidad y se pueden vender a menor precio, productos al

especificos.

Las dos tiendas, no tiene la variedad de productos que se propone vender o distribuir, tienen productos

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023
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1.9.1.6. Estructura de Costos.

Grafico 28: Estructura de costos

Fuente: Pagina web de José Oliveira

¢,Cual es tu estructura de costos? ¢ Cudles son los egresos mas importantes del

modelo de negocio?

Para determinar la estructura de costos se debe tomar en cuenta los costos variables
esto es todo lo que se necesitd para la obtencion del producto, costos fijos, estos son costos
para cubrir gastos como sueldos, servicios basicos, local entre otros, mismos que se cubriran
con las ventas realizadas, adicional a estos costos hay otros costos como fallas en el local,

entre otros incidentes que debemos corregirlos para evitar pérdidas en la empresa.

Matriz estructura de costes:

Tabla 29: Estructura de coste

TIPO DESCRIPCION
Lapiz labial El costo depende la cantidad de productos que se va
liquido cremoso I\l adquirir mediante exportacion, desde los USD 500,00.

adquirir mediante exportacion, desde los USD 500,00.

El costo depende la cantidad de productos que se va
Delineador de ojos P

El costo depende la cantidad de productos que se va

Shampoo J adquirir mediante exportacion, desde los USD 500,00.
g El costo depende la cantidad de productos que se va
. » adquirir mediante exportacion, desde los USD 500,00.
Correcto de ojeras L

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023



Proyeccion de sueldos y salarios:

Tabla 30: Sueldos y salarios
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Rol de Pagos
No. De Sueldo A_pqrt. Sueldo | Total
: Recurso Humano Total Individual
Trabajadores mensual 9.45% mensual | Anual
ADMINISTRATIVOS
1 Gerente 0
Administrador 500.00 500.00 47.25 452.75 5,433.00
COMERCIAL
1 Cajero 450.00 450.00 42.53 407.48 4,889.70
2 Vendedor 450.00 900.00 85.05 814.95 9,779.40
Total 1,400.00 1,850.00 174.83 1,675.18 | 20,102.10
Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023
Tabla 31: Proyeccion de sueldos y salarios
Proyeccion de Sueldos y Salarios
Recurso Humano Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aio 4 Ao 5
ADMINISTRATIVOS
1 | Gerente o Administrador 7,272.00 7,397.56 7,525.29 7,655.23 7,787.41
Total: 7,272.00 7,397.56 7,525.29 7,655.23 7,787.41
COMERCIAL
Cajero 6,215.40 6,322.72 6,431.89 6,542.95 6,655.92
2 | Vendedor 12,430.80 12,645.44 12,863.78 13,085.90 13,311.85
Total: 18,646.20 18,968.16 19,295.67 19,628.85 19,967.77
TOTAL: 25,918.20 33,763.28 34,346.26 34,939.31 35,542.59
Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023
Tabla 32: Provisién mensual y anual
Provisiones mensuales y anuales
Aport. Bono .
No._De Recurso Patrona Bono Qe Navidefi | Vacacione Provisio Provisio
Trabajadore Escolarida n
s Humano I d 1410 | © 13 S Mensual | ™ Anual
12,05% to
1 Gerente 0
Administrador | 60.25 30.50 41.67 20.83 153.25 1,839.00
1 Cajero 54.23 - 37.50 18.75 110.48 1,325.70
2 Vendedor 108.45 - 75.00 37.50 220.95 2,651.40
Total: 222.93 30.50 154.17 77.08 484.68 5,816.10
Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023




Gastos activos fijos:

Tabla 33: Gastos activos fijos
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ACTIVOS FI1JOS
MUEBLES Y ENSERES 1,020.00
EQUIPOS DE COMPUTACION 487.00
EQUIPOS DE OFICINA 55.00
TOTAL: 1,562.00
Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023
Servicios Basicos:
Tabla 34: Servicios basicos
SERVICIOS BASICOS
VALOR VALOR VALOR
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD UNITARIO MENSUAL ANUAL
Luz Kw / hr 1.00 22.00 22.00 264.00
Teléfono min 1.00 36.00 36.00 432.00
Internet megas 1.00 20.00 20.00 240.00
Agua m3 1.00 23.00 23.00 276.00
TOTAL 101.00 1,212.00
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
264.00 268.56 268.56 268.56 268.56
432.00 439.46 439.46 439.46 439.46
240.00 244.14 244.14 244.14 24414
276.00 280.77 280.77 280.77 280.77
1,212.00 1,232.93 1,232.93 1,232.93 1,232.93

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

Gastos de amortizacion:

Tabla 35: Gastos de amortizacion

GASTOS DE AMORTIZACION

CONCEPTO VALOR % AMORT. AMORTIZACION
Gastos de Constitucion 200 100.00% 200.00
Patentes y licencias 150 100.00% 150.00
Sofware Contable 300 100.00% 300.00
Gastos Preoperativos 180 20.00% 36.00
TOTAL: 830.00 650.00
DESCRIPCION ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5
Gastos de Constitucién 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00
Patentes y licencias 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
Sofware Contable 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00
Gastos Preoperativos 60.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL: 190.00 130.00 130.00 130.00 130.00

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023



Suministros de oficina:

Tabla 36: Suministros de oficina

SUMINISTROS DE OFICINA

VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
Resmas de Papel Bond 3 3.50 10.50
Archivadores 5 3.33 16.65
Folders 10 0.08 0.80
Cinta adhesiva 5 1.50 7.50
Grapadoras 2 2.50 5.00
Grapas 2 0.48 0.96
Crema para contar billetes 2 0.21 0.42
Perforadoras 2 2.04 4.08
Léapices 6 0.39 2.34
Borradores 6 0.25 1.50
Esferos 12 0.60 7.20
Tintas para sellos 2 1.00 2.00
Correctores 2 0.75 1.50
Marcadores 3 0.60 1.80
Clips estandar y mariposa 5 0.36 1.80
Almonhadillas para sellos 2 1.25 2.50
TOTAL: 66.55
DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Resmas de Papel Bond 10.50 10.68 10.87 11.05 11.25
Archivadores 16.65 16.94 17.23 17.53 17.83
Folders 0.80 0.81 0.83 0.84 0.86
Cinta adhesiva 7.50 7.63 7.76 7.90 8.03
Grapadoras 5.00 5.09 5.17 5.26 5.36
Grapas 0.96 0.98 0.99 1.01 1.03
Crema para contar billetes 0.42 0.43 0.43 0.44 0.45
Perforadoras 4.08 4.15 4.22 4.30 4.37
Lapices 2.34 2.38 2.42 2.46 2.51
Borradores 1.50 1.53 1.55 1.58 1.61
Esferos 7.20 7.32 7.45 7.58 7.71
Tintas para sellos 2.00 2.03 2.07 211 2.14
Correctores 1.50 1.53 1.55 1.58 1.61
Marcadores 1.80 1.83 1.86 1.90 1.93
Clips estandar y mariposa 1.80 1.83 1.86 1.90 1.93
Almohadillas para sellos 2.50 2.54 2.59 2.63 2.68
TOTAL: 66.55 67.70 68.87 70.06 71.28

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023




Arriendos prepagados:

Tabla 37: Arriendo

ARRIENDO
VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
ARRIENDO 12 500.00 6,000.00
TOTAL: 6,000.00
ANO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
ARRIENDO 6,000.00 | 6,103.80 | 6,209.40 | 6,316.82 | 6,426.10
TOTAL: 6,000.00 | 6,103.80 | 6,209.40 | 6,316.82 | 6,426.10
Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023
Otros gastos:
Tabla 38: Otros gastos
OTROS GASTOS
ADECUACIONES Y ARREGLOS FISICOS 500.00
TOTAL: 500.00
Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023
TOTAL DE GASTOS:
Tabla 39: Total de gastos
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos y salarios: 25,918.20 33,763.28 34,346.26 34,939.31 35,542.59
Activos fijos: 3,650.00
Servicios basicos: 1,212.00 1,232.93 1,232.93 1,232.93 1,232.93
Gastos de amortizacion: 190.00 320.00 450.00 580.00 710.00
Suministros de oficina: 66.55 67.70 68.87 70.06 71.28
Arriendo: 8,400.00 8,545.32 8,693.15 8,843.55 8,996.54
Otros gastos: 600.00
TOTAL GASTOS: 40,036.75 43,929.23 44,791.22 45,665.85 46,553.34

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023
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1.9.1.7. Actividades Clave.

Grafico 29: Actividades clave

Fuente: Pagina web de Tatyana Yun

¢ Qué actividades son claves para que tu modelo de negocios funcione?
Myllen productos de belleza plantea un local en el cual se ofrezca una variedad de
productos y varias alternativas que requieran los clientes, precios justos, con las mejores

ofertas del mercado en funcion a la capacidad de la empresa, se tomard muy en cuenta el

servicio al cliente, ya que lo primordial sera un cliente satisfecho con nuestra atencion.

1.9.1.8. Recursos Clave.

Grafico 30: Recursos clave

Fuente: Pagina web Vecteezy

¢Requieres de uno 0 mas recursos clave para tu negocio?

El recurso clave que Myllen utilizara sera utilizando personal con conocimientos en
productos de belleza, variedad de productos para que nuestros clientes tengan donde escoger

de acuerdo a sus necesidades.


https://modelocanvas.net/author/tatyana/

Recursos econémicos

Personal humano

Red de distribuidores amplia

Local

Empaques reciclables

App de venta de productos

1.9.1.9. Asociados Clave.

Gréafico 31: Socios clave

Fuente: Pagina web Wixsite

¢ Quiénes seran los asociados clave de tu modelo de negocio?

Como socio clave Myllen tendra proveedores de cosméticos especializados en

productos de belleza, y profesionales en el &mbito de estética y belleza, donde dichos

proveedores estén dispuestos a proporcionar productos que la empresa lo requiera.

Accionistas clave:

Tabla 40: Accionistas clave
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ACCIONISTA CLAVE

Nombre Cedula Correo N° Telefénico Direccion
Javier 1799135436 Javiercl2011@g 0999208163 La Vicentina
Camparia mail.com

PROVEEDORES CLAVES
Nombre Nombre Direccién N° Telefénico Correo
Comercial Gerente
Seny Belleza Seny Beauty EE.UU (323) 7447008 (86) Info@senybe
15921687547 auty.com
THE IM Co., Korea (82) 70 - 4122 - 5665 contact@iamkbeauty.
Ltd. com

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023


mailto:contact@iamkbeauty.com
mailto:contact@iamkbeauty.com
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1.9.1.20. Calculo del Valor Actual Neto (VAN).

El VAN (Valor Actual Neto) es un indicador financiero que nos sirve para establecer
la viabilidad de nuestro proyecto, medir el crecimiento para un futuro de ingresos y egresos,
después del descuento de la inversion inicial, veremos las ganancias y por ende si el proyecto

es factible ejecutarlo.

El VAN si es mayor que 0 quiere decir que el proyecto generara inversion y por ende
es viable, y si es menor que 0 el proyecto generara pérdidas, por lo que no es conveniente

Ilevarlo a cabo.

1.9.1.21. Calculo de la Tasa interna de retorno (TIR)
La TIR es el porcentaje de gracia o pérdida que sufrira la inversion de nuestro negocio, nos
dice que rentabilidad de inversién tendra, de igual manera nos dira el riesgo y valor para la

colocacion del emprendimiento

1.9.1.22. Calculo VAN y TIR:

Tabla 41: Flujo de ingresos

FLUJO DE INGRESO
ANOS VALOR
0 - 22,992.00
1 48,882.00
2 51,326.10
3 53,892.41
4 56,587.03
5 59,416.38
TOTAL: 247,111.91

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

Tabla 42: Flujo de egresos

FLUJO DE EGRESOS

ANOS VALOR
-22,992.00
29,632.65
33,700.43
34,385.72
35,080.60
5 35,785.23
TOTAL: 145,592.64

Fuente: Elaborado por Inga M. marzo 2023

AWML |O
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Flujo de efectivo neto (VAN-TIR)

Tabla 43: Flujo efectivo neto

FLUJO EFECTIVO NETO

ANOS VALOR
0 - 22,992.00
1 19,249.35
2 17,625.67
3 19,506.68
4

5

21,506.43
23,631.14

TIR 79%
VAN: 83,192.64

Interpretacion de VAN:

Al calcular el VAN con un flujo de rendimiento del 19% se obtiene $ 83.192,64 es
decir que al comparar la proyeccion de los flujos vs la inversion inicial el proyecto es viable.

Interpretacion de la TIR:
La méaxima tasa de descuento que logra que el VAN se iguale a cero es de 19% y al

obtener en el TIR una tasa superior a la del VAN nos indica que el proyecto es viable

financieramente.
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1.10. CONCLUSIONES.

R/
L X4

X/
°

X/

Lo fundamental de la teoria de este proyecto de investigacion de su anélisis y
disefio es basado en el modelo de negocio Canvas del cual sustenta la creacién

de Myllen productos de belleza.

Mediante el diagnostico de situacion inicial realizado de este proyecto, se
puede observar que su viabilidad si es posible basado en el resultado de

investigacion de acuerdo al analisis de las encuestas realizadas.

El modelo de negocio Canvas segun su lienzo nos guia de forma amigable con
estrategias y recursos a utilizar, para cubrir las necesidades de nuestros

clientes, cuyo objeto es lo primordial de este proyecto.
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1.11. RECOMENDACIONES.

R/
L X4

El modelo de negocio Canvas es un modelo a seguir muy confiable para la
creacion de nuevos proyectos, por lo que se recomienda la aplicacién para

futuros proyectos.

Se recomienda utilizar el modelo de negocio Canvas, ya que nos ayuda a
visualizar informacion de nuestros clientes, propuestas de valor que ofrecemos
a través de canales y como nuestro negocio va ganando cada vez més

ganancias.

El modelo de negocio Canvas es un modelo a seguir, ya que nuestro
emprendimiento se encuentra en una etapa inicial y este modelo nos guia
desde lo inicial de la formacion del emprendimiento, y después de un cierto
tiempo se puede redisefiar nuevas estrategias para orientarse en nuevas

soluciones y solucionar lo que no pudo realizar en la etapa inicial.
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1.14. ANEXOS.

Modelo de encuesta:

ENCUESTA DE OPINION

Recolectar informacion refacionada con la creacion de Myllen productos de bellezs en el
sector de Calderdn, por lo que se solicita responder con la mayor sinceridad
posible para poder realizar este proyecto.

*Obligatorio

7. Nombre y Apeliido *

2. Edad*

3. 1.- Cree Usted gqué el arreglo personal es: *
Marca solo an dvalo por fila

Muy » No
importante = importante

— ——— ¢

Fita 1 ( ) C

4. 2.- Con quée frecuencia utiliza productos de belleza: *

Marca solo un dvalo por fila

Fines
Diariamente de Eventos
semana
Fila 1 (& [ [

5. 3.- iEstaria dispuesta’o a probar distinkos productos de belleza? ©

Marca solo un dvala par fila.

Mgy Paoco Mada
dispuestaso  dispuestafn  dispuestaso
Fika 1 {_}' (:} T

B, 4.- i Porlo general cads cuants tiempo adguiers un producio de balleza?
Marca solo un dvalo.

) Semanal

) Mienspal

() Trimestal

. &5.- ilUsted cree que la calidad de los productos de bellezas depends de su
marca?.

Marca solo un dvalo.

) Mucha
g_] Pacos
I Mada

B &- i 0us ipo de productos de belleza le gustaria sdguirr en nuestro local? *

Marca solo un dvalo.

) Lahiales
I Easmalies
) Bases
) Al
() Todas

() otres
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4. T.- iCudnto estaria dispuesta’o a pagar por nuestros productos de belleza? *

Marca solo un dvala par fila.

%200 250 S300 0 5500

Fia 1 ) LA 2 .

10.  8.- i En ddnde le gustaria sdguirir nuestros productos de belleza? *
Marca solo un dvalo.

(__1En ol local
[ JEnlimea
[} Bajo pedide
() Catdloga

11, 9.- 3 Owé tipos de productos de belleza utiliza diariamente para maquillarse? *
Marca solo un dvalo.

() Labial
() Rimed
() Delineader
(I Base
() Todos

[ 10tres

12, 10.- Qué grado de importancia es para Usted a la hora de comprar productos *
de bellera de acuerdo 3 los siguientes factores.

Marca sofo un dvalo.

() marea conocida

(T Precia scondmice

() Ernpague |larmative

() Tenga muchos benelsios
() Products difereme

() Todes



Normativa:

NORMATIVA SANITARIA PARA PRODUCTOS

COSMETICOS, PRODUCTOS DE HIGIENE

Resolucion de la ARCSA 6

Registro Oficial 968 de 22-mar.-2017
Ultima modificacion: 19-nov.-2018
Estado: Reformado

MINISTERIO DE SALUD PUBLICA
No. ARCSA-DE-006-2017-CFMR

LA DIRECCION EJECUTIVA DE LA AGENCIA NACIONAL DE REGULACION, CONTROL Y
VIGILANCIA SANITARIA - ARCSA

Considerando:

Que, la Constitucién de la Republica del Ecuador en su articulo 361, dispone que: "El Estado
ejercera la rectoria del sistema a través de la autoridad sanitaria nacional, sera responsable de
formular la politica nacional de salud, y normara, regulard y controlarda todas las actividades
relacionadas con la salud, asi como el funcionamiento de las entidades del sector”,

Que, la Constitucion de la Republica del Ecuador, en su articulo 424, dispone que: “(...) La
Constitucién es la norma suprema y prevalece sobre cualquier otra del ordenamiento juridico. Las
normas y los actos del poder publico deberan mantener conformidad con las disposiciones
constitucionales; en caso contrario careceran de eficacia juridica (...)";

CAPITULO VI
CERTIFICADO DE LIBRE VENTA Y CERTIFICADO DE EXPORTACION

Art. 25.- La ARCSA se encargard de la expedicion del Certificado de Libre Venta a productos
cosméticos, productos de higiene doméstica o productos absorbentes de higiene personal
nacionales con Notificacién Sanitaria Obligatoria, para lo cual el interesado ingresara el formulario de
solicitud a través de la Ventanilla Unica Ecuatoriana - VUE.

LEXISH "

La emisién de dicho certificado se lo realizara en el término de tres (3) dias, contados a partir de la
cancelacion del importe definido por la Agencia, dicho certificado tendra vigencia de un afio
calendario a partir de la fecha de expedicién.

Art. 26.- En el caso de productos cosméticos, productos de higiene domeéstica o productos
absorbentes de higiene personal fabricados en el pais exclusivamente para fines de exportacion la
ARCSA emitird el correspondiente Certificado de Exportacion en el cual debera constar que el
producto no es comercializado en el territorio nacional.

La emision de dicho certificado se lo realizara en el término de cinco (5) dias, contados a partir de la
cancelacion del importe definido por la Agencia, dicho certificado tendra vigencia de un afio
calendario a partir de la fecha de expedicién.

CAPITULO VII
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO
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Clases virtuales:




