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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo desarrollar un modelo de negocio de una empresa de
productos cosméticos para el cuidado de la piel e higiene masculina para este mercado
especifico. Se realiz6 una revision exhaustiva de bases tedricas relacionadas con la anatomia
de la piel masculina y la necesidad de esta en el cuidado e higiene personal masculina, se
realiza estudio de mercado y emprendimiento. El estudio se llevé a cabo utilizando un enfoque
mixto de investigacion, recopilando datos cualitativos y cuantitativos. Se realizaron encuestas a
hombres y mujeres en Caracas y se obtuvieron datos demograficos y de preferencias de los
consumidores. Estos datos se analizaron rigurosamente y se utilizaron para disefiar el modelo
de negocio propuesto. Los resultados revelaron una demanda insatisfecha en el mercado, lo
gue confirma la viabilidad de establecer una linea de productos cosméticos para el cuidado e
higiene corporal masculina. EI modelo de negocio propuesto se basa en 12 productos
adaptados al tipo de piel masculina. En conclusion, este estudio proporciona un modelo de
negocio solido y viable Su implementacion puede contribuir al desarrollo de la industria
cosmetica, ofreciendo productos de calidad que satisfagan las necesidades del hombre y
brinden experiencias positivas en verse y sentirse bien.

Palabras clave: Modelo de Negocio, higiene masculina, cuidado de la piel masculina,

Linea de Trabajo: Proyectos de evaluacion financiera.
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ABSTRACT

The objective of this work is to develop a business model for a company of cosmetic products for
skin care and male hygiene for this specific market. An exhaustive review of theoretical bases
related to the anatomy of the male skin and the need for it in male personal care and hygiene,
market research and entrepreneurship was carried out.

The study was conducted using a mixed research approach, collecting qualitative and
guantitative data. Surveys were conducted with men and women in Caracas, and demographic
and consumer preference data were obtained. These data were rigorously analyzed and used to
design the proposed business model. The results revealed an unsatisfied demand in the market,
which confirms the feasibility of establishing a line of cosmetic products for male body care and
hygiene. The proposed business model is based on 12 products adapted to the male skin type.
In conclusion, this study provides a solid and viable business model whose implementation can
contribute to the development of the cosmetic industry, offering quality products that meet men's
needs and provide positive experiences in looking and feeling good.

Keywords: Business Model, male hygiene, male skin care, Caracas.

Line of Work: Financial evaluation projects.



INDICE GENERAL

ACTA DE APROBACION ...ttt siststesesesesessesesesesessssssessssssssssssassssssssssssssssssssssssases i
DEDICATORIAY AGRADECIMIENTOS ...ttt s s eenseseineeseseessneeesans iii
RESUMEN ..ottt e eeteessseesssessessessesssssesseseensessensesesnsesesnsessanseseansessansessnnes iv
A B S T R A T .ttt ittt ittt ettt e ettt e et e e easeeeeaseseemseeeeaseseenseseneessnsseeabseseanssssanseesabesesnnesesnreeas v
INDICE GENERAL ..ottt s sssessssessssesesssssssssnessassesssnsssasssssesessasassssases vi
INDICE DE TABLAS. ...ttt ettt st st et et st etet st et asasssesasasesasssssasasesasssasasassesessssasssssssasssssasas vii
INDICE DE FIGURAS ..ottt tetetstststetassteseessssasassesestssasasssssssasssasssasssasasasacs viii
INTRODUGCCION ...ttt iesessssesessesessssesessesssssasssssssssssssssssansssssossssassssassssssasaseas 9
CAPITULO I. EL PROBLEMA. ...ttt ittt sttt sttt sttt sest sttt st sesesesesssseesssssssssssssssessesessssessssssacas 12
Planteamiento del Problema. ittt sieeeebeeeebeeeebeeeenreeeennes 12
(@] o] 12X 1Y/ 1RO TSP TSP TP U PP RO PP TP PO PP T O PP TOPPTUPPTUOTRTRRTRT 14
JUSHIfICACION € IMPOMANCIA. . ittt e s it seieeeiiseeeieserssaseessiseessisesesbesssnesesnreeas 15
AlICANCE Y AEIMIEACION ..ttt e ittt e esbeeeeseeeeneeseseeesbesessesesnesssnreseanns 16
El Cronograma de elaboracion del TEG .....ioiuuiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeiieeiiieseeeeereeeessennsesaeeees 16
CAPITULO Il. MARCO TEORICO Liiuuiiiiiiiitieiitneeesnseesnseesnssssssesessssesssessssesssssssssessssossssssssaseses 18
Antecedentes de 1a INVESHIGACION ....iiuiiiiii ittt e e eir e e e e e sbeeesnreesneeeannes 18
BaASES tEONCAS ...ttt ittt ittt e e st essiteeeeaseeessseeeesseesanseesseeesnseeeseseennsessnsessnneeesnnis 19
BaSES IO Al S . .. ittt e e e e e s et eeeehr e eseanrreseeannrressenrrreseenrreeaas 23
CAPITULO [ll. MARCO CONTEXTUAL ....oteeeeeeeeeeeeseeeeteesrsesressesesssenssssnsssensssnensaes 25
Ventana de MEICAUO ......icuiiiiiii et ccteeeeteeeereeeereeessseeeeseeeeesseeeasseeeasseesasesesnesesseees 25
Sector de produccion de actividad €CONOMICA......c.ccuiiieiiiiiiieiiie e crec e enee e 25
Audiencia 0 PUDIICO CONSUMUAON ........iiiuiiiei it iiiisiesieeeeseseseessesieeesseseseessesasees 26
ANAlISIS d& COMPETIAOIES ... ueiiueiiitiiiei ittt eiteeieeessesseeessesiseeeseseseessesenseesssseseesnessnsees 27
CAPITULO IV. MARCO METODOLOGICO ...uovieieiiieiiiiicsecssrecsesssss e ssesesnanes 28
LiN@A dE Trab@a O ....cviiieeiieiiitii ittt eetie et esseseseeesesensesssesesseeesessnsesasessseesnesanseessesensens 28
DiSeN0 de iNVESTIGACION .....ccuiieiiieiiieiiitiiieieisesiteeeseseseeeseseseessesssesasesenseessesaseessssonsens 28
PODIACION Y MUESIIA ...t eetis et eiaes et e esesesesesesesseeesessnsesasessseesnessnseessesensens 30
Presentacion y analisis de [0S reSUltados ........ccooiuiiiiiiiiiiiiiisiesces s eneen 31
TaMANO B 1A MUE ST . it iiiiiitiiii it ittt ieieeeeeeeeteeeessseeeeesseeessssnssseessssrsssssssssssesssrnssssnnnsssns 33
J AN = o [ (oYY 1 =V [0 1 34
CAPITULO V. DESARROLLO DE LA PROPUESTA ..ottt e e seseseseeeas 45
MOOEIO AN A ittt ittt ettt tetetuestestesastessessstessesnsteeesssstessssnstasesssstersssnssaresnnsaaes 45
ANALISIS 0B MEBICATO. .. ottt ettt e ittt siiteeseseessibeeseseeeasesesbeseeneesanseeeanns 47
EStUAIO A€ 18 OF BT 1iiuuuiiiiieiiiiiiie ittt i ettt etittsteseesntesetsnsteeessnstereesnsteresssstersssnssaresnnsaes 49
ANALISIS tECNICO: EDR ..ttt e ittt s esie e s et essbeeseseeesseessbesssneessnreeesnnis 50
DI CC OO Liiiitiiit ittt i ttteeei et eeststteetes sasbeesessueeesassbeseseassneses sasbeesenssesas asanesessassbesessnsbeesenasesesasas 51
O AN AN tiuiuttiiiiitieii ittt eiteeeseststete sasaeesssbeseseesssesesaassneses sasseesesssssesasabeses sassnssassnsbnessassnssnassas 54
ANALISIS MATKEIING .. ittt et e e e e et eteee st eesstteesssassseeaseeeesssnnssstaeeeeeessnnssssssaeenes 56
ANALISIS FINANCIEIO L.ttt ittt e ittt e isseeeesseeesseeseiseesassbeessessabeseenneessnseeeaneis 56




Estado de ganancias y pérdidas del ProyeCtO.......co.eeeeeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaaannnn 61

CAPITULO VI CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......cccoceeiiiieiieeeeeee. 67
CONCIUSIONES. ...ttt ettt 67
RECOMENTACIONES .....ueeeiiiiieii ettt e et ettt ettt e isee ettt e eeeesssieeeeeeeeesesessstieeeeeeeeens 68

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ....oiiiiiieieissssist s sissansssnsnsssnsnsessaeas 69

ANEXOS ittt ee et ettt et e et e e e e eaareeat e e et e e e e e ereeeereeeanns 70

INDICE DE TABLAS
Tabla 1. Linea cosmética para el cuidado e higiene masculina. ...........cccceeeveeeiiiiiiiiiiinneeeeceeines 16
Tabla 2. Cronograma de elaboracion del TEG .......ccoooiiiiiiiiiiiiiii e 17
Tabla 3. Linea cosmética para el cuidado e higiene masculing ............ccuvveeieeeiiiiiiiiiiiiicieeees 26
Tabla 4. Cuadro de variables por ObJELIVOS...........uciiiii e e 30
Tabla 5. Resultados numeéricos respuesta pregunta L...........ccceeieeeeiiiiiiiiiiiie e e e eanens 34
Tabla 6. Rango de edad del grupo enCuUeSIAdO. ..........cccviiiiiiiiiiie e e e e e e eeeees 35
Tabla 7. Distribucion de los factores que determinan la COMPra. .........cccuvvveeiieeeiiiiiiiiiieieeeeeee 36
Tabla 8. FreCUuenCia A& COMPIA. ......cuuuiiiiii e e e e e et e e e e e e e e e et e e e e e e e e e aaattaaaaeeaeeaennees 38
Tabla 9. Marca del producto cosmético masculino y donde lo adquiere. ............cccceeeeeeieeeniennnn, 41
Tabla 10. Precio de venta en $ linea de productos — empresa CosSmo-HOm ............ccccceeeeeennnns 49
Tabla 11. Diccionario Estructura Desagregada de Trabajo...........ccovvvvviiiiiieiieeeiiiiiiiiee e 51
Tabla 12. Analisis finanCiero de VENTAS .........coooeeeiieieie e 57
Tabla 13. Tasa crecimiento anual de 10S gastos OPErativos. ..........cooeveeeeeeeieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 57
Tabla 14. Tasa de crecimiento y estimacion de Ventas.............cccceeeeeeeeeeeeee e, 57
Tabla 15. Andlisis financiero tasa de crecimiento primer afio .............cccvieeeiieeiiiieciiicee e, 58
Tabla 16. GASIOS OPEIALIVOS .......cceeeeeeeeee e 58
Tabla 17. Analisis financiero gastos de OfiCINa ...........couuiiiiiiiiiiiie e 59
Tabla 18. Andlisis financiero gastos de NOMINGA...........ccciiiiiiiiiiiii e e e e e aanees 59
Tabla 19. GAStOS OPEIAtIVOS ..........oeuiiiiiiii e e eee e eeeee e e e e ettt ee e e e e e e e e e ettt e e eeaaeesaettaaaaeaaeeeenrees 60
Tabla 20. Analisis financiero inversion en el Proyecto .............eeeiiieeiiiiiiiiiiiiiee e 60
Tabla 21. Estado de ganancias y pérdidas del proyecto. ........cccceeeeeiiiiiiiiiiiii e e 61
Tabla 22. Andlisis financiero estado de pérdidas y ganancias consolidado. ............................ 61
Tabla 23. Estado de ganancias y pérdidas del proyecto en el 1 afio: ............ccoeeeeeeeeeieeeeeeeeeen. 62
Tabla 24. Estado de ganancias y pérdidas del proyecto en el 2 afio: ............cccoeeeeeeeeieeeeeeeeee. 63
Tabla 25. Estado de ganancias y pérdidas del proyecto en el 3 afo: ..........ccooeeeeeeeeeeieeeeeeeeeen. 65

vii



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.
Figura 9.

Figura 10.
Figura 11.
Figura 12.
Figura 13.
Figura 14.
Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.

INDICE DE FIGURAS

Piramide poblacional Venezuela, 2023..........cccooviiiiiiiii e 13
Mapa de empatian CENTE .........ooeiiiiii e 14
Esquema disefio de INVESIGACION. ........ccoiiiiiiiiiiiii e 28
Técnicas e instrumentos para la recogida de informacion .............cccooooeeeiiiiiieen e, 29
Encuesta respuesta pregunta 1L GENEIO ......cccuuuiieiiiiiieeiiiis e et e et eeeatn e eeeanaaeeaee 34
Respuesta pregunta 2 sobre [a Edad ..............cccoooiiiimiiiiiiiiis 35
Respuesta pregunta 3. Factores que determinan la compra............cccceevvvviiiieeeeeeennnn, 36
Pregunta 4 marcas de productos para la higiene masculina y publicidad ................... 37
Pregunta 5 freCueNCia d€ COMIPIA........uuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiii bbb eenenneees 38

Pregunta 6, lugares de compra de productoS COSMELICOS...........uuurrrrmrmmrmrrrnrrnnnnnnnnnns 39
Pregunta 8 marca de productos para higiene corporal masculina que conoce ......... 40
Respuesta 10 sobre la certificacion de productos COSMELICOS ...........c.evvvveeeeeriiiienee. 42
Respuesta 11 acerca de los medios de Informacion.............ccccccuvevminiiiniiiinnininninnn. 42
Respuesta 12 quien Compra los Productos de higiene personal..............ccccceeeeeee. 43
Respuesta 13 uso de productos COSMELICOS...........cvvviiiiieieiiieiee e 43
Estructura Desagregada de Recursos (EDR). ............uuuuuiiimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinees 50
Organigrama empresa COSMELICOS .......ccoiiiiiiiiiiiii e e e e 54

viii



INTRODUCCION

La primera gran civilizacién de la que se tiene constancia en la que la higiene personal y
la belleza se tomaban muy seriamente fue la civilizacién egipcia. Y precisamente la belleza
masculina tanto en el cuidado de la piel y del pelo, 0 como en la ropa que se vestia era de vital
importancia.

La cosmética no sélo tenia un aspecto estético sino también practico ya que se usaban
los aceites esenciales, los extractos de plantas y las resinas de arboles para prevenir dolencias
de la piel, hidratarla y cuidarla para acabar dandole un aspecto mas terso y joven, y en definitiva
para estar mas guapos; lavarse y depilarse eran actos cotidianos que no se suscribian sélo a
sacerdotes ni tenian ningun significado religioso. Aunque si bien es cierto que los sacerdotes
debian bafiarse al menos dos veces al dia. Estos detestaban el vello hasta el punto de
depilarse del todo cejas y pestafias cuando realizaban rituales sagrados. Los griegos prestaban
atencion especial a su higiene personal y a la estética ya que los canones de belleza estaban
muy marcados por las proporciones. Se daba mucha importancia a los bafios en los que
usaban agua y jabén hecho a base de aceite de oliva, ingrediente tipicamente mediterraneo. En
esta época surgen bafios publicos reservados exclusivamente a los hombres. Después del
bafio se hidrataban la piel con miel. También prestaban atencién especial a la manicura y a la
depilacion corporal.

En la antigua Roma, hombres no sé6lo se aseaban, sino que se peinaban y depilaban por
igual que las mujeres. Se aclaraban la piel con polvo y se pintaban las ufias con un elixir de
grasa y sangre de cerdo. En la antigua Roma, los hombres se tefiian el pelo y se pintaban la
cabeza para camuflar la calvicie, y asi parecer mas guapos y jovenes.

Y asi llegamos hasta la edad moderna, donde a través de la industria cinematografica de
Hollywood resurge el culto a la belleza masculina y poco a poco los hombres empiezan a cuidar
su piel y aspecto personal, usando cremas hidratantes, antiarrugas, y productos para el pelo.

En la actualidad, hay una tendencia creciente tanto en occidente como en paises
asiaticos en el cuidado de la piel del hombre con productos especificos de cosmética
masculina. Cremas hidratantes, antiarrugas, contorno de ojos ya no son productos exclusivos
para la piel de la mujer, sino que las cremas para hombres son la tendencia que ha venido para

guedarse dentro de la rutina de cuidado facial y corporal del hombre.



En el mercado venezolano hay la oportunidad de crear la empresa que ofrezca una
marca diferenciada de productos cosméticos de calidad solo para el cuidado de la piel e higiene
masculina.

La propuesta de este trabajo esta orientada en realizar un estudio de mercado y
financiero que muestre los factores determinantes a considerar en un plan de negocio para la
creacién de una linea de productos dedicada al cuidado e higiene masculina inicialmente
dirigido a la comunidad que habita en el sector de los palos Grandes, Municipio Chacao, Estado
Miranda

El presente Trabajo Especial de Grado se estructurd en seis (6) capitulos:

CAPITULO I. EL PROBLEMA: Este capitulo identifica las necesidades y problemas que
enfrenta los hombres al no contar con una linea de “productos cosméticos para el cuidado y la
higiene corporal masculina, Se delimita el alcance del proyecto en términos de su ubicacion
geografica y la poblacién a la que esta dirigido. finalmente, se presenta un cronograma de
ejecucion del proyecto.

CAPITULO Il. MARCO TEORICO: En este capitulo se presenta los antecedentes del
proyecto, es decir, los esfuerzos previos para abordar el tema especialmente en estos Ultimos
tiempos, existe la percepcion de que en Venezuela ha proliferado el tema de la belleza y la
higiene masculina, gracias a las modas que se han impuesto a nivel mundial. De igual formay a
continuacién se presentan las bases tedricas definen todos los conceptos referentes a el
concepto de Cosmeético, conocido como aquel producto o sustancia que se aplica de manera
superficial sobre alguna parte del cuerpo con objeto de mejorar su aspecto general, apariencia,
color u olor. Las bases legales del proyecto se discuten en términos de las leyes y regulaciones
que rigen la industria Cosmeética- farmacéutica en Venezuela y las normativas de importacion de
productos

CAPITULO Ill. MARCO CONTEXTUAL: En este capitulo se describe el contexto en el
que se disefia el proyecto. El mercado de los de productos para el cuidado e higiene personal
masculina es amplio y esta en constante crecimiento, debido a que cada vez son mas las
personas que buscan mejorar su apariencia fisica y cuidar su piel y cuerpo. Un sector de la
poblacion venezolana masculina es activa y dinamica que busca siempre mantenerse al dia con
las ultimas tendencias en belleza y cuidado personal, La oportunidad esti presente en este
mercado ofreciendo productos de alta calidad, a precios competitivos y que se diferencie de la
competencia en términos de calidad de servicio y atencion al cliente.

CAPITULO IV. MARCO METODOLOGICO: Este capitulo detalla la metodologia que se
utilizé para llevar a cabo el proyecto. Se discute la linea de trabajo, el tipo de investigacion y el
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disefio de investigacion que se utiliz6 Se describen las metodologias y técnicas que se
utilizaron en el proyecto, asi como las variables que se medirdn para evaluar el éxito del
proyecto. Se discute la poblacion y la muestra que se estudiaran, asi como las técnicas y
herramientas que se utilizaron para recoger y procesar los datos. Finalmente, se presenta el
andlisis de los resultados de la aplicacion de los instrumentos.

CAPITULO V. DESARROLLO DE LA PROPUESTA: En este capitulo se presenta la
propuesta de proyecto en detalle. Para ello este trabajo de grado, tiene como finalidad
determinar si existe 0 no una demanda insatisfecha que justifique, bajo ciertas condiciones, la
puesta en marcha del proyecto de productos cosméticos para el cuidado de la piel e higiene
masculina, en un espacio de tiempo, donde junto con el analisis de aspectos técnicos,
econdémicos Yy financieros, permitan la toma de decisiones, entre las que destacan la seleccion
del tamafio y de la localidad geografica donde sera instalado. Los resultados del estudio del
mercado deben dar como producto proyecciones realizadas sobre datos confiables,

CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES: Finalmente, este capitulo
presenta las conclusiones que se han extraido de la investigacién y el desarrollo del proyecto.
Se discuten las implicaciones de estas conclusiones para la implementacién del proyecto y se
hacen recomendaciones para determinacion de la factibilidad

Se espera que la investigacion que sustenta el presente Trabajo de Grado, sirva como

un paso importante hacia la Cosmética Masculina y de insumo para otros investigadores.
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CAPITULO I. EL PROBLEMA

Planteamiento del problema

El culto a la belleza masculina poco a poco los hombres empiezan a cuidar su piel y
aspecto personal, usando cremas hidratantes, antiarrugas, productos para el pelo y para la
higiene personal

En la actualidad, hay una tendencia creciente tanto en occidente como en paises
asiaticos en el cuidado de la piel del hombre con productos especificos de cosmética
masculina. Cremas hidratantes, antiarrugas, contorno de ojos ya no son productos exclusivos
para la piel de la mujer, sino que las cremas para hombres son la tendencia que ha venido para
guedarse dentro de la rutina de cuidado facial y corporal del hombre. (Naturals, 22)

La propuesta esta orientada a realizar un estudio de factibilidad, para la creacién de una
empresa que ofrezca productos cosméticos de calidad para el cuidado de la piel e higiene

masculina.

Desde la vision fisioldgica de la piel

La piel del hombre presenta caracteristicas distintas a la de la mujer y necesita
productos especificos. Los hombres tienen la piel un 25% mas gruesa que las mujeres, debido
a sus niveles de testosterona. También poseen una mayor cantidad de colageno. En el varén
esta proteina (cuya funcion es mantener unidas las diferentes estructuras del organismo) se
reduce a una velocidad constante.

Hay dos factores que hacen que la piel masculina y femenina sea completamente

distinta. Estos factores son los siguientes:

o La testosterona: es el principal factor que marca las diferencias entre la piel de los
hombres y la piel de las mujeres. La testosterona es la hormona sexual masculina que
tiene efectos tanto morfol6gicos, como metabdlicos, e incluso psiquicos.

o El vello: la aparicion del vello en el rostro de los hombres es un factor importante puesto

gue el hombre se afeita asiduamente, y eso hace que el hombre esté continuamente

agrediendo su piel, una piel que sufre mas estrés que la de la muijer.
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El mercadeo es una ciencia en constante evolucion donde siempre habrd necesidades
nuevas que se deben satisfacer, actualmente existe un segmento desatendido en la sociedad
venezolana, como es el mercado cosmético del cuidado e higiene corporal dirigido solo a el
sector masculino. El cuidado de la piel no es nuevo, pero el romper paradigmas del
pensamiento y cultura del hombre, sobre todo, en Latinoamérica es la barrera por superar para
posicionar este tipo de productos.

Maria Cristina Tercero Alfaro afirma en su articulo publicado en la pagina Web
www.lanacion.com (2.007) que “En estos tiempos los hombres que se preocupan mas por su
apariencia fisica y aspectos sexuales suelen ser jovenes que van con esas Ultimas tendencias
de moda, cuidan de su aspecto fisico, se hacen mascarillas en la cara, muchos se ponen
magquillaje, van al gimnasio, reciben masajes y estan siempre en forma, cuidan su pelo, se
hacen la manicura y la pedicura y mantienen su bronceado durante todo el afio”.

Al observar la pirdmide poblacional, y enfocarnos en la poblacion masculina, podemos
ver que existe una gran oportunidad para cubrir en este sentido las necesidades de los hombres

al facilitarle productos de higiene y cuidado de la piel ".
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Figura 1. Pirdamide poblacional Venezuela, 2023.

Fuente: https://www.populationpyramid.net/es/venezuela/2023/

Esta evidencia en el crecimiento de la poblacion, aunada a la receptividad del mercado
venezolano, el cual se muestra cada vez mas dispuesto a recibir opciones que ayuden a cuidar
su silueta, tal como lo expresa la Empresa Target Investigaciones Integrales (2007): "La

permanente busqueda de la 'silueta ideal' presente en el imaginario venezolano no solamente
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esta enfocada en el consumo de productos Light. Son numerosos y diversos los

asociados al cuidado y a la estética corporal del venezolano.
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Figura 2. Mapa de empatia Cliente

Fuente: Material Protec AX

Estos servicios son adquiridos en centros de atencion especializada, los cuales pueden

recibir distintos nombres, desde centros de belleza, spas, estéticas hasta clinicas esteticistas,

cuyas denominaciones variaran dependiendo de la cantidad de servicios que ofrezcan y el

grado de especializacion y utilizan diversa variedad de productos para ofrecer sus servicios de

atencion.

También se puede observar que la mayoria de estos centros estan dirigidos al cuidado

de la mujer, pero el sector masculino también requiere tener insumos que le ayuden a

mantenerse bien y versen bien, en este sector de mercado para higiene y cuidado de la piel

masculina representa una gran oportunidad para incursionar en este mercado, observando el

volumen poblacional entre hombres y mujeres adultos es equitativamente proporcional y sus

necesidades también.

Objetivos

Objetivo General.
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Desarrollar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa que ofrezca una linea de

productos cosmético para el cuidado e higiene corporal de la piel.

Objetivos especificos.
1. Realizar un estudio de mercado que permita

a. Conocer la demanda de la linea de productos para el cuidado e higiene

corporal de la piel masculina”
b. Hacer un analisis de la competencia

2. Evaluar la factibilidad técnica operacional

3. Realizar un estudio econdmico y financiero que permita determinar la viabilidad del

proyecto.

Justificacion e importancia

Los hombres cada vez mas se introducen en el mundo del cuidado personal,
aumentando el consumo de productos de belleza y aseo personal.

“Hoy en dia, el hombre se ha involucrado mas en este tema que hace 25 o 30 afios. De
acuerdo con una investigaciéon realizada por BIOTHERM HOMME2, el 95% de los
consumidores masculinos se acercan a las tiendas a comprar sus propios productos. Esto
demuestra que el hombre de hoy tiene una mayor conciencia para el cuidado personal, es un
hombre que busca cuidar su imagen, su alimentacion y su salud. Finalmente, el hombre al
querer sentirse bien por fuera y bien por dentro, ya tiene la confianza necesaria para realizar la
compra de productos para la belleza y el cuidado personal” (Rodriguez, 2010)

Buscando ofrecer una alternativa al problema que enfrenta los hombres para encontrar
productos de cosméticos e higiene personal que puedan cubrir las necesidades para lograr
sentirse bien y verse bien.

El propésito de establecer la empresa Cosmo-Hom es crear la marca “solo para
Hombres” para ofrecer productos cosmeéticos de calidad para el cuidado de la piel e higiene
masculina, logrando entrar al mercado venezolano en este segmento del cuidado masculino.

Abasteciendo el mercado con productos disefiados especificamente para este publico.
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Alcance y delimitacion

El alcance de este proyecto es conocer, el mercado y la competencia de productos cosmeéticos
para el cuidado de la piel y la higiene masculina, y realizar la factibilidad financiera.

El proposito de este proyecto es realizar un estudio de factibilidad para crear una
empresa que ofrece una marca de linea cosmética e higiene solo para hombres. Linea de

productos con licencia de importacién enfocados en:

Tabla 1. Linea cosmeética para el cuidado e higiene masculina.

LINEA COSMETICA PARA EL CUIDADO E HIGIENE MASCULINA
Jabén Gel De Ducha Para Hombre 500ml

Limpiador genital en seco en espuma 300ml|

Shampoo para todo tipo de cabello

Balsamo After Shave 250 ml

Crema de dia anti-mancha SPF 200 ml

Crema de Noche hidratante 200 ml

Limpiador facial piel sensible 200 ml

Limpiador facial piel Mixta 200 ml

Exfoliante en crema de 500 ml

crema para el cuerpo 500 ml

crema Para manos 500 ml

Set de cuidado de ufias

Fuente: elaboracion propia.

El Cronograma de elaboracién del TEG
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Producto del andlisis de las obras necesarias para poner en marcha el negocio, la
inversion sera realizada en su totalidad antes de abrir la empresa. El estudio
de factibilidad se proyectard a tres afos, considerando que los 7 primeros meses
del primer afio corresponderan a la adecuacion del local donde funcionara la parte
administrativa, contratacion del personal, contratacion de la empresa almacenadora de
cosmeéticos, la agencia aduanal y todas las actividades necesarias para la puesta en marcha del

negocio con la importacion de los productos propuestos a vender-

Fecha de inicio: 25 de octubre 2023 y Fecha de culminacién 16 de febrero 2024.

Tabla 2. Cronograma de elaboracion del TEG

Cronograma de Entregables del TEG

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

Planteamiento del Problema

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Objetivos Especificos

Justificaciéon e Importancia

Alcance y Delimitacion

Antecedentes de la Investigacion

Bases tedricas

Bases legales

Definicién de términos basicos

Ventana de mercado.

Sector de produccién /Actividad econdémica.

Producto o servicio.

Audiencia o Publico consumidor.

Andlisis de competidores.

Linea de Trabajo

Tipo de investigacion

Disefio de Investigacion

Poblacién y muestra

Técnicas/ Instrumentos/ Recoleccién de
Informacion

Presentacion y analisis de los resultados

Dedicatoria

Agradecimientos

Resumen

indice general

indice de figuras

indice de tablas

Lista de acrénimos ysiglas

Introduccion

Defensa del TEG N N
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Fuente: elaboracion propia.

CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Antecedentes de la Investigacion

A lo largo de los afios, y especialmente en estos Ultimos tiempos, existe la
percepcion de que en Venezuela ha proliferado el tema de la belleza y la higiene
masculina, gracias a las modas que se han impuesto a nivel mundial.

El venezolano es reconocido por preocuparse mucho por su aspecto fisico y estar a la
moda, por lo que ha comenzado a interesarse en técnicas para remover el vello e higiene
corporales. El mercado de los productos destinados a afeitar el vello facial ya esta atendido en
Venezuela, y esta representado principalmente por las marcas Schick (Energizer) y Gillette
(Procter & Gamble) en cuanto a maquinas de afeitar; y por Nivea (Beiérsdorf) y
Gillette (Procter & Gamble) en el ambito de los preparados de pre y post afeitado
facial. Sin embargo, estas marcas lideres en productos de afeitar no han
introducido al mercado venezolano productos destinados a remover el vello
corporal masculino, lavado genital, y cremas hidratantes para los diferentes tipos de piel
masculina.

Con respecto a la remociébn de vellos, Schwarz (2012) explica que los
hombres venezolanos prefieren el afeitado porque “afeitarse es facil y barato,
mientras que depilarse es doloroso, y solamente los que tienen recursos pueden
hacerse depilacion laser’. Por otra parte, indica que, en su experiencia, “recurren
mas al afeitado que a las cremas depilatorias a la hora de remover vello
temporalmente”. Sin embargo, indica que “el vello del hombre es mas grueso que
las mujeres y al afeitarse se irritan; vienen a mi después de haberse afeitado en
busqueda de algin producto que les ayude a evitar la irritacion, pero dan por

sentado que quieren estar afeitados”.

Principales empresas de cosmética en Venezuela
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Entre las compafias nacionales e internacionales que tienen presencia en Venezuela se

encuentran:

Avon Cosmetics de Venezuela C.A.. esta compafiia tiene presencia en Venezuela
cuenta con representantes que realizan venta directa de lineas de producto como Anew,

Avon Color, Far Away y Advance Technigues.

Cosméticos Melenita C.A.: produce y distribuye cosméticos en todo el pais, tales como
labiales, limas, palitos de naranja, endurecedores, brillos, esmaltes, bafios de crema,
champd, enjuague, laca, gelatina, diluente, lay-pro

Cosméticos Rolda C.A.: fabricante y comercializadora de productos cosméticos. Gel,
cremas para peinar sin enjuagar, glitter hair, gel color, Fashions, spray fijador color
Fashions, bafio de crema con aceite de visén y/o cera de abejas, bafio de crema con
colageno, tratamiento capilar con placenta de ovejo, decolorante en polvo, crema

desrizadora, champu y balsamo.

Perfumessence, C.A.: fue fundada por la familia Amaral, en el afio 1989 en Venezuela,
especializados en la produccion, andlisis y control de calidad de los productos que se
comercializan. Entre las principales lineas 7 de producto se encuentran la linea capilar,
la linea de cuidado corporal, la linea de limpieza corporal, linea para ufias, lapices,

labiales, polvos, sombras, rubor, fragancias femeninas y fragancias masculinas

Tropical Degil C.A.: empresa venezolana fabricante y distribuidor de productos para el
cuidado personal. Crema dental, gel, bafios de cremas, champul, balsamo, cremas
desrizadoras, linea Satin Pro, crema para manos y cuerpo, crema para masajes Yy

desodorantes, entre otros.

Bases teodricas

Los conceptos y definiciones presentados en el siguiente apartado permiten generar un

contexto y familiarizacion con el Trabajo Especial de Grado desarrollado, asociado a | a

creacion de una empresa que importa productos terminados cosmeéticos para el aseo y la

higiene persona masculina, donde se almacenara y distribuird los productos a nivel nacional en

cadenas farmacéuticas y el Marketing digital a través de la tienda virtual, de forma tal, de hacer

més digerible y entendible al lector los términos utilizados a lo largo del desarrollo del tema.
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Cosmeéticos:

En el griego es donde se encuentra el origen etimologico del término cosmético, que
emana concretamente de la suma del sustantivo cosmos, que puede traducirse como “belleza y
orden”, y del sufijo —ico, que es equivalente a “relativo a”.

Cosmético es todo aquel producto o sustancia que se aplica de manera superficial sobre
alguna parte del cuerpo con objeto de mejorar su aspecto general, apariencia, color u olor.
La diferenciacién entre un cosmético y un producto que no lo es, esta bien definida; tanto en su
fin como en su forma de aplicacién. Los cosméticos s6lo cumplen una funcion estética, nunca
curativa, y su uso siempre es externo, lo que implica que ningun producto que se introduzca en
el cuerpo por ninguna via puede ser considerado como tal.

Dentro de los cosméticos pueden incluirse productos como champus, todo tipo de
magquillaje, blanqueadores dentales, esmalte de ufias, geles, o desodorantes, via D.ABC
https://www.definicionabc.com/general/cosmetico.php

De forma general, los componentes mas comunes encontrados en los cosméticos son
los siguientes:

Agua: para los productos liquidos.

Aceites y grasas: para las cremas o creyones.

Alcohol: para incorporar minerales especificos.

Pigmentos: para dar color.

Espesantes: para mejorar la consistencia.

Conservantes: para aumentar la vida util del producto.

Fragancias: para hacerlos agradables al usuario.

Tipos de cosméticos

Existen muchas maneras de clasificar los cosméticos: segln su contenido, su uso, su

procedencia o su presentacion.

Segun el area de aplicacion (la clasificacion mas comun), por ejemplo, podemos

dividirlos en las siguientes categorias:
Piel: incluye polvos compactos, cremas, lociones y colorantes.
Cabello: incluye tintes, champus, cremas depitalotorias, cremas de afeitar.

Ufas: incluye lacas, esmaltes y removedores de cuticula.
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Higiene: incluye pastas dentales, enjuagues bucales y jabones.

Higiene.

El término higiene designa al conjunto de conocimientos y téchicas que se ocupan de
controlar aquellos factores nocivos para la salud de los seres humanos, pero también cuando
decimos higiene nos estamos refiriendo al aseo, limpieza y cuidado de nuestro cuerpo o el de
cualquier otra persona o el de algin ambiente.

La higiene ostenta tres concretos objetivos en su razén de ser: mejorar, prevenir y
conservar la salud.

La conciencia acerca del cuidado personal y de los lugares en los cuales el ser humano pasaba
sus horas y sus dias comenzé a ser una cuestion de estado y vox pépuli recién para la época
de la Revolucién Industrial, orientdndose principalmente a las fabricas donde los hombres
estaban una importante cantidad de tiempo. (Ucha, 2009) .

https://www.definicionabc.com/ciencia/higiene.php

Las practicas de cuidado personal y de la imagen en el sector masculino han cobrado
una importancia capital en los Ultimos afios. Esta tendencia se extiende a practicamente todas
las edades, puesto que desde la mas joven adolescencia hasta edades maduras existe un
manifiesto interés en mantener una imagen actual, saludable y bella. Los actuales habitos
cosméticos no se circunscriben a la higiene béasica corporal y al cuidado facial tradicional, sino
que abordan el mantenimiento y embellecimiento integral de todo el cuerpo. Verse y sentirse
bien comporta, sin duda, un bienestar animico y emocional, del cual el hombre de cualquier
edad es totalmente participe.

La actual percepcion del sexo masculino es un reflejo del cambio, innovacién y
progresismo de la sociedad de hoy en dia, en la cual la preocupacion de la persona por el
aspecto que transmite y la influencia que ello tiene en su actividad social es cada vez mas
exigente, la extensa gama de productos exclusivamente masculinos destinados al cuidado de la
piel y el cabello del hombre, que incluye desde los productos de higiene basica hasta los méas
sofisticados y atrevidos productos de belleza y de tratamiento estético, perfumes, etc. (Font,
2002) Queda de esta forma totalmente relegada a otra época la cultura masculina basada
Gnicamente en un reducido numero de productos higiénico-dermatol6gicos. Las primeras lineas
cosmeéticas especificamente masculinas fueron desarrolladas para dar respuesta a cuidados y
probleméticas tipicos del varén (calvicie, acné, afeitado, etc.), asi como para cubrir las

necesidades de una piel con unas caracteristicas distintas y sujetas a unos estimulos vy
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agresiones diferentes a los que cotidianamente se expone la mujer. Sin embargo, hoy en dia la
motivacién masculina por el cuidado personal es mucho méas amplia.

El desarrollo de lineas cosméticas especificas para la poblacién masculina no responde
Unicamente a criterios de gustos o preferencias mas o menos subjetivos, sino que es la
consecuencia del esfuerzo de los laboratorios por dar respuesta a las necesidades de una piel
que ni es igual ni responde a los mismos estimulos que la dermis de las mujeres (Downloands,
2017).

Detergentes sintéticos o syndet (synthetic detergent) .

Compuestos organicos de amonio cuaternario o 4cidos grasos polimerizados o
sulfonados de menor agresividad, pero con un adecuado perfil detergente, incluye componentes
con propiedades calmantes que contrarresten la potencial agresividad de alguno de los

ingredientes

Marca.
Philip Kotler, la define como: “un nombre, un término, un signo, un simbolo, un disefio o
una combinacién de todos estos elementos, que identifica al fabricante o vendedor de un

producto o servicio y que lo diferencia de la competencia”.

Estudio de Mercado

El estudio de mercado se puede realizar a través de una técnica de marketing que
permite dividir el mercado en grupos de consumidores segun las caracteristicas que comparten
en comun, de esta manera las empresas pueden crear estrategias para cada uno de estos
grupos de audiencias, esta segmentacion se realizas generalmente de acuerdo a cuatro tipos

de criterios como geografico, demogréfico, psicografico y segun el tipo de comportamiento.

Marketing Digital
Se puede definir como “el uso de tecnologias de la informacién para alcanzar los

objetivos del marketing de la empresa”. (Olmo Arriaga, 2008)

Pyme.
Segun la RAE, es una “empresa mercantil, industrial, etc., compuesta por un numero

reducido de trabajadores, y con un moderado volumen de facturacion”.

Redes sociales.
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Definen las redes sociales online “como los servicios basados en Internet que permiten a
los individuos: construir un perfil publico o semipublico dentro de un sistema delimitado, articular

una lista de otros usuarios con los que comparten una conexion”. (Lorenzo-Romero, 2011)

SEO.
Codina (2004) defini6 el concepto de SEO (Search Engine Optimization) como el
“conjunto de procedimientos que permiten colocar un sitio o una pagina web en un lugar 6ptimo

entre los resultados proporcionados por un motor de busqueda”.

Servicio.
Para Kotler, 1997, un servicio “es cualquier actividad o beneficio que una parte ofrece a
otra; son esencialmente intangibles y no dan lugar a la propiedad de ninguna cosa. Su

produccién puede estar vinculada o no con un producto fisico”.

Target

(Kotler, 2013) define el mercado meta como “el segmento de mercado al que una
empresa dirige su programa de marketing”. Otra definicion del mismo autor, dice que “un
segmento de mercado (personas u organizaciones) para el que el vendedor disefia una mezcla

de mercadotecnia es un mercado meta”.

Herramientas Canvas

Es una herramienta de gestion estratégica que permite conocer los aspectos clave del
negocio, es decir, como se relacionan entre si. Hace posible la infraestructura, la oferta, los
clientes y la situacién financiera de la organizacion para lograr reconocer las deficiencias y el

analisis de rendimiento.

Bases legales

Las bases legales necesarias para analizar la factibilidad de la creacién de una empresa
para la importacion de productos cosméticos y la instalacion del almacén para almacenar y
distribuirlos estan reflejadas a continuacién debe considerar

SAREN (Servicio autbnomo de registro y notarias): bajo sus leyes, se debe crear un

registro para poder funcionar como una empresa (PYME), se le asigne el RIF y de esa manera
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poder tener una representacion juridica como una empresa de importacion, almacenaje y
distribucién de productos cosméticos.

SENIAT: Adicionalmente Se debe considerar las normativas actuales en Venezuela que
pauta el El Servicio Nacional Integrado de Administracion Aduanera y Tributaria (SENIAT), en
todo lo referente a: Las obligaciones aduaneras que se ocasionen con motivo de la importacion,
asi como el pago de los tributos adeudados como consecuencia del ingreso de mercancias del
territorio nacional:

La obligacién tributaria aduanera esta constituida por los derechos e impuestos exigibles
en la importacidon de mercancias, cuyo cumplimiento es legalmente exigible.

La Obligacién tributaria aduanera, en el caso de la importacion surge a partir de la
llegada de la mercancia a la zona primaria, y se le aplica el régimen legal vigente para ese
mismo momento, es decir, tanto la obligacién tributaria aduanera como las obligaciones no
tributarias, nacen en el mismo momento.

Corresponde al declarante, realizar la determinacion de la obligacion tributaria aduanera
y cumplir con los demas requisitos y formalidades necesarios para la aplicacion del régimen que
corresponda (SENIAT, 2023)

Ley de colegiacion farmacéutica TITULO | Disposiciones generales Articulo 1.-Se
establece la Colegiacion de los Farmacéuticos con el objeto de velar porque el ejercicio de la
profesién farmacéutica, en cualquiera de sus especialidades y aplicaciones, responda a la
funcién que, dentro del campo sanitario y social le corresponde por su propia.

La Legislacion Farmacéutica: se basa en los boletines oficiales, donde se publican las
disposiciones legales, constituyendo las fuentes primarias, asi como literatura critica del tema.
De la legislacion Farmacéutica dependera el ejercicio del farmacéutico.

En Gaceta Oficial de la Republica Bolivariana de Venezuela N° 41.545 de fecha 13 de
diciembre de 2018, se publicdé la Resolucion N° 346 de fecha 19 de noviembre de 2018,
mediante la cual se dictan las Normas de Buenas Practicas para Almacenamiento de Productos
Farmacéuticos, Materiales Médico-Quirlrgicos, Materias Primas, Productos Intermedios, a

Granel e Insumos para Acondicionamiento. (ver anexos 1)
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CAPITULO lll. MARCO CONTEXTUAL

Ventana de mercado

El mercado de los de productos para el cuidado e higiene personal masculina es amplio
y esta en constante crecimiento, debido a que cada vez son mas las personas que buscan
mejorar su apariencia fisica y cuidar su piel y cuerpo.

Un sector de la poblacién venezolana masculina es activa y dinAmica que busca siempre
mantenerse al dia con las Ultimas tendencias en belleza y cuidado personal, La oportunidad
esta presente en este mercado ofreciendo productos de alta calidad, a precios competitivos y
gue se diferencie de la competencia en términos de calidad de servicio y atencion al cliente.

Segun apunta, un estudio de Nielsen 1Q, citado por varios medios del sector de la
estética y la belleza, "el 45% de consumidores de este sector ha utilizado un canal online para
comprar productos cosméticos". (Garcia, 2021) Esto demuestra que el consumo fisico y online
son compatibles y caminan de la mano, complementédndose y cubriendo las necesidades de los
distintos perfiles de usuarios. Ademas, esta cifra es un reflejo de cédmo este sector cada vez
esta mas digitalizado y dispuesto a modernizarse.

El objetivo es crear una linea de productos para el cuidado e higiene personal
masculina, por razones netamente fiscales y operacionales estara ubicado en la ciudad de
Caracas especificamente en la urbanizacion la Urbina por ser una zona industrial, pero la
distribucién de los productos se realizara a nivel nacional a través de redes comerciales y
pagina Web para atencién de clientes y mayoristas. (farmacias, droguerias, centros de estética,

perfumerias etc.).

Sector de produccion de actividad econdmica

El plan de negocios se encuentra ligado a la actividad econdémica orientada a la
distribucion y venta de linea de productos Cosmeéticos para el cuidado e higiene masculina.

Producto o servicio
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A través del estudio del mercado se determinaran las especialidades viables con mayor
demanda para la creacion de la empresa Cosmo-Hom; sin embargo, estas son las propuestas
de valor para este plan de negocios:

Linea de productos con licencia de importacion enfocados en:

Tabla 3. Linea cosmeética para el cuidado e higiene masculina

LINEA COSMETICA PARA EL CUIDADO E HIGIENE MASCULINA
jabén Gel De Ducha Para Hombre 500ml
Limpiador genital en seco en espuma 300ml
Shampo para todo tipo de cabello

Balsamo After Shave 250 ml

Crema de dia anti-mancha SPF 200 ml
Crema de Noche hidratante 200 ml
Limpiador facial piel sensible 200 ml
Limpiador facial piel Mixta 200 ml

Exfoliante en crema de 500 ml

crema para el cuerpo 500 mi

crema para manos 500 ml

Set de cuidado de ufias

Fuente: elaboracion propia

Audiencia o Publico consumidor

Publico principal: Hombres en edades comprendidas de 20-40 afios; Publico secundario:
hombres en edades comprendidas de 45-60 afios; Nivel socioeconémico: Medio — Alto

El analisis del estudio de mercado nos ayudard a conocer exactamente a quien
debemos ofrecerle los productos a través de un plan de marketing detallado con acciones

especificas para el publico objetivo.
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Andlisis de competidores

En Venezuela se tienen grandes vias de distribucion de estos insumos a nivel nacional:
Productos ya registrados en el territorio nacional de libre venta

Productos de importacion via online (ejemplo compras por la red de Amazon que envian los
productos a Venezuela por compras individuales).

Las empresas tienen sus propias paginas Web para la venta de estos productos y donde el

publico consumidor pueda interaccionar con ellos.

Los productos que se comercializan son
Dove Men+Care
Axe
Ols spice
Nivea Men
Perlabis Homme (FC pharma)
Gel intimo Farmatodo masculino (caléndula Centella)

Diferenciacion de la linea de productos Cosmo-Hom:

La ventaja competitiva de esta nueva linea de cosméticos esta basada principalmente
en la diversidad de productos disefiados especificamente para el cuidado e higiene personal
masculina segun su necesidad, ofreciendo productos especificos como son jabones liquidos o
en gel para higiene intima diferenciado del jabén para el cabello, rostro, siempre considerando
el tipo de piel y calidad del servicio directamente a los clientes.

Recordemos que hasta no hace mucho tiempo el mercado Unicamente disponia de
productos de esta gama especialmente disefiados para la poblacién femenina, en la actualidad
ya se dispone de jabones adaptados para el cuidado y la higiene intima diaria masculina.

Como caracteristica de los jabones intimos de la empresa Cosmo-Hom, es la inclusion
en su formulacibn como activo principal de una base tensioactiva muy suave de naturaleza
anionica, anfétera, no ionica o detergentes sintéticos , brindando acciones antisépticas,
antifangicas, antiinflamatorias, desodorantes, hidratantes y antioxidantes con la finalidad de
conseguir una alta proteccion de la piel de la zona genital masculina, que difiere de la femenina

tanto en su pH, como en su flora residente y en su grado de hidratacion.
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CAPITULO IV. MARCO METODOLOGICO

Linea de Trabajo

Proyectos de evaluacion financiera.

En los negocios, es importante saber qué quieren sus consumidores y cOmo se sienten
con respecto a sus ofertas de productos, es un proceso ambicioso, complejo que requiere un
gran esfuerzo y trabajo de estudio e investigacion, para realizar un lanzamiento correcto es
importante garantizar la aceptacion en el mercado, las necesidades, intereses y preferencias de
los consumidores cambian continuamente.

En los negocios, las encuestas de productos juegan un papel importante en la
comprension del comportamiento de compra de los consumidores, junto con las demandas del
mercado.

Recopilar comentarios, opiniones y sugerencias significativas de los consumidores

objetivo ayudara a la empresa a identificar lapsos en sus estrategias.

Disefio de investigacion

En cuanto al disefio tenemos el esquema a continuacion:

Disefio de
investigacion
I

I [ ] |

Campo Cualitativo E’\{aluatlvo/ Deductivo
Analitico Encuesta

Figura 3. Esquema disefio de investigacion.

Fuente: elaboracion propia.
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Por esta razon la propuesta de esta actividad de investigacion es un estudio escrito de
campo tipo cualitativo y cuantitativo; la encuesta seré la herramienta fundamental se realizara
con preguntas abiertas y cerradas que van a permitir conocer las necesidades de los
consumidores. Esta planificada y estructurada estratégicamente para obtener datos precisos y
confiables.

Investigacion de Campo: Se indagara e identificara los diferentes pensamientos que
tiene la poblacién encuestada sobre el cuidado e higiene corporal masculina

En cuanto al tema a investigar para esta actividad solo nos enfocaremos en el cuidado
e higiene corporal masculina.

Observacion Directa: Se utilizé el método de encuesta Andlisis de observacion directa
con los instrumentos utilizados para la recoleccién de la informacion.

Disefio de Investigacion:

Recoleccién de datos

Medicion

Analisis de datos

Se revisO y analizd6 a informacion utilizando las metodologias: Analitica: Una vez
finalizada la recoleccion de datos, se realizara los andlisis pertinentes para valorar el mercado,
el producto, precio y canal de distribucién. Proceso: tabulacion y el andlisis de resultados.
Inductiva: Se utiliz6 en la comprobacion de la idea a defender. Deductiva, con el que se utilizd
para el sustento tedrico de factibilidad de la creacion la linea de productos cosméticos para el

cuidado e higiene corporal masculina.

Técnicas e
instrumentos

[
I |

Encuesta estd disefiada en un Arqueo
formulario digital de preguntas
cerradas y de seleccidon simple

Formulario

bibliografico

Figura 4. Técnicas e instrumentos para la recogida de informacion

Fuente: elaboracion propia.
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Poblacién y muestra

Para el caso de este Trabajo Especial de Grado la muestra fue representativa y se
realizd en un grupo piloto representativo segun data obtenida. Esté dirigida a:

Hombres 70% entre las edades 18 - 60 afios que poseen potencial de compra y
necesiten cuidar de la higiene corporal masculina.

Mujeres 30% entre las edades 18 - 60 que estan dispuestas a comprar productos
cosmeéticos de higiene personal masculina.

Con la finalidad de segmentar el mercado y direccionar el plan de mercadeo y las

estrategias comunicacionales.

Tabla 4. Cuadro de variables por objetivos

Objetivos Variable Indicadores Instrumento

Realizar una investigacion de

mercado para establecer
Conocer las necesidades | Encuestay
gustos y preferencias del ESTUDIO DE
del consumidor y crear la | observacion del
publico objetivo en cuanto a el | MERCADO

propuesta de valor campo
cuidado de la piel e higiene
masculina.
EDR, EDT
Realizar el estudio técnico para cronograma, gestion
la importacién y distribucion de Definir las caracteristicas | de contrataciones,
ESTUDIO
productos cosméticos para el de la tecnologia, sistemas | analisis de
TECNICO
cuidado de la piel y la higiene operativos del proyecto, interesados, plan de
masculina. comunicaciones,

gestion de calidad
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Objetivos Variable Indicadores Instrumento

Realizar el estudio
Costo por unidad,
presupuestario relacionado con | ESTUDIO Encuesta y juicio de
evaluacion econémica
| la importacién y distribucién FINANCIERO expertos
financiera
de productos cosméticos

Fuente: elaboracion propia.

Presentacion y andlisis de los resultados

Esta encuesta se disefid en un formulario digital para recopilar informacion relevante
sobre las tendencias en el uso de productos de higiene y cuidado personal masculino de
preguntas cerradas y de seleccion simple, que son enviadas via e-malil.

Con el estudio se pretendi6 realizar con una muestra representativa por un grupo piloto
realizada en Caracas en el territorio entre Altamira y los Palos Grandes del municipio Chacao,
seleccionadas al azar, con el fin de obtener una valoracion cualitativa y cuantitativa.

A continuacion se detallan las preguntas realizadas a la muestra:

1.- Indique género*

Femenino

Masculino

2.- indique su rango de edad: *
18-20 afios

21-30 afios

21-40 afos

41-50 afios

5lafios y mas

4.- Cuando usted adquiere un Jabén para Higiene personal masculina ¢ Cuales son los
factores que determinan su compra?
Precio

Calidad

Especializado en tipo de piel
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Cuidado profesional
Producto ecolégico
5-De las marcas mostradas a continuacion marque las que usted conoce*

Incluye si ha visto publicidad de ellas.

Dove Men+Care

Axe

Ols spice

Nivea Men

Perlabis Homme (FC pharma)

Gel intimo Farmatodo masculino (caléndula Centella)

6- Indigue con qué frecuencia compra productos de belleza mensualmente*
1 vez al mes

2 veces al mes

3 veces al mes

4 0 mas veces al mes

7.- Indique el o los lugares donde con mayor frecuencia adquiere productos de belleza 'y
cuidado personal*

Incluyendo productos de aseo personal, maquillaje, perfumeria y otros.

Tiendas especializadas

Farmacias

Supermercados

Venta por catalogo

Ninguna

8.- Si su opcién anterior fue ninguna, indicar donde los adquiere

Incluyendo productos de aseo personal, maquillaje, perfumeria y otros.

9.- ¢ Conoce alguna marca de productos de belleza o cuidado e higiene personal que
sea exclusivo para hombres? *

Incluyendo productos de aseo personal, maquillaje, perfumeria y otros.

Si

NO
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10. Si su opcién anterior fue si, indicar nombre y donde los adquiere:

11. -Como consumidor, ¢ usted preferiria que los productos de cosmética y cuidado
personal vinieran con una certificacion informando como son testados y fabricados? *
Incluyendo productos de aseo personal, maquillaje, perfumeria y otros.

Si

No

12.- Desearia recibir informacién actualizada sobre tendencias de productos para la
higiene y cuidado personal masculino*

SI

NO

13- Indique su correo electrénico*

*Pregunta obligatorias

Tamano de la muestra

Al determinar el tamafio de la muestra para esta investigacion, se tomé en cuenta el
criterio de los autores kerlinger y Lee ( 2002) sugieren como regla principal “utilizar una muestra
tan grande como sea posible” porque a mayor tamafio de muestra sera menor el error
resultante.

Considerando el hecho de que esta es una investigacion exploratoria que se realizé para
un trabajo de grado, es necesario que la muestra tuviese un tamafo suficiente de muestra para
disminuir al maximo el margen de error pero al mismo tiempo que fuese acorde al tiempo de
realizar la tesis ,por esta razén se decidio utilizar como parte de la investigacion una muestra de

100 personas.
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Analisis de resultados

Como parte de este trabajo de grado, se realizé un cuestionario sobre higiene y cuidado

personal masculino, a personas residenciadas en el area metropolitana de Caracas, los

encuestados se consideraron a partir de los 18 afios incluyendo mayores de 51 afios de edad,

se tenia programado la ejecucion de 100 encuestas indistintamente, al realizarse
cuestionario participaron 145 personas, entre hombres, mujeres y otros,
presentan los resultados que se obtuvieron a partir de este cuestionario.

1. Género

153 respuestas Respuestas @

Figura 5. Encuesta respuesta pregunta 1 Genero

Fuente elaboracion propia.

Los resultados muestran que de los 154 entrevistados el 70,6% son masculinos que

contestaron la encuesta, el 28,8% femeninas

Tabla 5. Resultados numéricos respuesta pregunta 1

@ Masculino
@ Femenino
@ Otro

Masculino

Femenino

Otro

108

44

Fuente: elaboracion propia.

el

.a continuacién se

Todos contestaron el cuestionario muy interesados en el tema de la higiene corporal

masculina Tan solo 1 encuestado no identifico su género.
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2. Indigue su rango de edad

154 respuestas  Respuestas @

Figura 6. Respuesta pregunta 2 sobre la Edad

Fuente: elaboracion propia.

& 13-20 ahos
@ 21-30 afos
@ 31-40 ahos
@ 41-50 afos
@ mas de 51 ahos

Para este instrumento se acorddé un rango de edades a partir de los 18 afos, la

entrevista fue realizada aleatoriamente, donde hombres y mujeres contestaron y estos son los

resultados.

Tabla 6. Rango de edad del grupo encuestado.

Mas de 51afios

Entre 31 a 40

Entre 41 a 50

71

28

26

Fuente: elaboracion propia.

El rango de edad de los encuestados esta distribuidos entre un 53,9% menores de 50

afos y un 46,1 % mayores de 51 afios, el cual podemos inferir que a cualquier edad del
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hombre, se hace necesario disponer de productos cosméticos y de higiene para el cuidado de

la piel y la higiene masculina.

3. Cuando usted adquiere un Jabén para Higiene personal masculina ;Cuales son
los factores que determinan su compra?

Respuestas @

Figura 7. Respuesta pregunta 3. Factores que determinan la compra.

Fuente: elaboracion propia.

@ Precio

@ Calidad

@ Especializado en tipo de piel
@ Cuidado profesional

@ Froducto ecologico

@ Fragancia

@ Wz deje 2 pigl suaves

@ Precio yio calidad

el

Al lanzarse una linea de productos para el cuidado e higiene masculina, de los

entrevistados el 44,8 % esperarian que sean productos de calidad, especializado en el tipo de

piel 27,3 %, entre otros un precio accesible 12,3%., bajo estas tres variables se debe considerar

los mensajes promocionales en las estrategias de marketing, (calidad, especifico y un buen

precio).

Tabla 7. Distribucién de los factores que determinan la compra.

Calidad Especializado en tipo de Precio
piel
69 respuestas corresponden | 42 repuestas corresponde al | 19 respuestas corresponden
al 45,8% 27,3 % al 12,3 %

Fuente: elaboracién propia.
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4. De las marcas mostradas a continuacién margue las gue usted conoce*

Incluye si ha visto publicidad de ellas.Puedes seleccionar varias opciones

Respuestas @

Dove Men+Care
Axe 71 (46,1 %)
Cls spice 49(31,5 %)
Mivea Men
Perlabis Homme (FC pharma)
Gel intimo Farmatodo mase.
Palmolive
Barber Shop
de maiz
Protex men

108 (70,1 %)

90 (58.4 %)

El elaborado artesanalmente
Moncler

Resona

Dove neutral

Protex, parmolibe, camay
Cetaphil

Protec

100 125

Figura 8. Pregunta 4 marcas de productos para la higiene masculina y publicidad

Fuente: elaboracion propia.

De las marcas mostradas en la entrevista en una pregunta con la posibilidad de varias
respuestas en el cuestionario podemos evidenciar los 4 competidores mas relevantes en este

segmento:

70,1 % (108 participantes) conoce la Linea DoveMen +Care ,
58,4 % (90 participantes) Nivea Men,
46,1 % (71 participantes) marca Axe

31,8% (49 participantes) Marca Ols spice
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5. Indigue con gué frecuencia compra producios de belleza e higiene masculina
mensualmente

Respuestas @'

® i vezalimes
@ 2 veces 3l mes

) 3 veces 3l mes
@ 4 veces 3l mes
@ Nunca

Figura 9. Pregunta 5 frecuencia de compra

Fuente: elaboracion propia.

Para conocer la posible participacion que tendra en el mercado la empresa a constituir,
se requirié conocer la frecuencia con la que encuestados estarian dispuestos a comprar los
Productos.

Conocer la frecuencia de compra es muy importante para cualquier negocio, ya que
ayuda a crear estrategias para lograr que el cliente vuelva y para aumentar el volumen de
negocio, Este es un dato importante para poder hacer una segmentacion en las campafias de
marketing, en nuestro caso tenemos un 15,6% que otra persona compra los productos que va a
utilizar, es decir otra persona decide por el.

Se puede llegar a la conclusion que el negocio probablemente llegaria a tener una
participaciéon en el mercado de forma considerable, y esto debido a que la frecuencia de compra
que refleja el grupo objetivo es alta, resultados positivos que se presenta a favor de la

investigacion.

Tabla 8. Frecuencia de compra.

Fuente: elaboracion propia.
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Frecuencia mayor Frecuencia media Frecuencia baja

60,4% una Vez al mes 18,2% dos Veces al mes 15,6% Nunca

93 encuestados 28 encuestados 24 encuestados

6 Indigue el o los lugares donde con mayor frecuencia adquiere productos para
higiene masculina, belleza y cuidado personal, Incluyendo productos de aseo
personal, maguillaje, perfumeria vy otros. Puedes seleccionar varias opciones.

Respuestas @'

Tiendas especializadas 36 (23,4 %)

Farmacias

Supermercados

“enta por catalogo

MNinguna

o 25 50 75 100 125

Figura 10. Pregunta 6, lugares de compra de productos cosméticos

Fuente: elaboracion propia.

En la investigacion de mercado fue importante conocer los lugares en donde usualmente
adquieren los hombres producto de limpieza corporal, Con esta respuesta nos esta indicando la
plaza o lugar donde deberiamos colocar el producto para la venta entre ellas tenemos

Farmacias, incluyendo cadenas como Farmatodo el 77,3 % de los encuestados que
corresponde a 119, indican que este es el principal lugar donde distribuir los productos
cosméticos y de cuidado personal masculino

Seguidamente los supermercados con un 46,1 % de los encuestados que corresponde
a 71participantes es la segunda opcion.

Tiendas especializadas con 23,4 % de los encuestados que corresponde a 36

participantes.
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En la pregunta 7, se le indico al encuestado que si su opcion anterior fue ninguna,
indicar donde los adquiere Incluyendo productos de aseo personal, maquillaje, perfumeria y
otros, se obtuvieron 13 respuestas: Farmatodo principalmente; Compras en linea; Los abastos
chinos; En fabrica artesanal; Todas; Farmacias de cadena; Génesis y Farmatodo

Con esta respuesta nos reafirman que las farmacias siguen siendo la plaza mas

indicada para la colocacion de los productos.

8. iConoce alguna marca de productos de belleza o cuidado e higiene personal gue
sea exclusivo para hombres? Incluyendo productos de aseo personal, maquillaje,
perfumeria y otros

Respuestas @

@ Si
@& No

Figura 11. Pregunta 8 marca de productos para higiene corporal masculina que conoce

Fuente: elaboracién propia

Se evidencia por las respuestas de los encuestados que 118 respuestas corresponden
al 76,6% indicaron que NO conoce marca exclusiva para Hombres y apenas 36 repuestas
corresponde al 23,4 % indicaron que Sl conoce marca exclusiva para Hombres.

Estos resultados permite observar que todavia el segmento para la higiene y el cuidado
masculino no posee una marca que le brinde identidad, y es la oportunidad de brindar un

excelente mensaje promocional.
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Tabla 9. Marca del producto cosmético masculino y donde lo adquiere.

9. Si su opcion anterior fue si, indicar nombre ¥y donde los adquiere

34 respuestas

Axel Mivea men en Farmatodo
Aoe
Farmatpdo
Farmatodo P Rolda
. 0ld spice en farmacias Roberto farmatodo
Mivea
: Old Spice, bodegones Rada en centro San Ignacio
Rexona/nivea
Farmacia, marca Old Spice, Axe i
Rolda P Biotherm
Ego Protex men en farmatodo Gillette. farmatodo, supermercados

Caoher Crema Mens 3 en 1 Hienadas copeciales

Ane
Biotherm
Feed Exvin
F £l Biotherm HOMME, online
AEMS 0ld Spice

En cuanto a las preferencias de cosmética y cuidado personal masculina se tiene lo

siguiente:

10 Como consumidor, justed preferiria que los productos de cosmética y cuidado
i

personal masculina vinieran con una certificacion informando como son testados y

fabricados? *

Incluyendo productos de aseo personal, maquillaje, perfumeria y otros.

Respuestas @

@ S
& No
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Figura 12. Respuesta 10 sobre la certificacion de productos cosméticos

Fuente: elaboracion propia.

Condescendiente a los resultados se puede determinar que una gran parte el grupo

objetivo si dese conocer acerca de la composicion de los productos y sus certificados, siendo

un factor clave que incide en gran medida para la aceptacion del negocio en relacion a los

productos de higiene corporal que se pretende ofrecer al mercado

Podemos inferir que al conocer que el 90,9% que corresponden al40 de los

encuestados, solicitan tener un mensaje comunicacional claro y especifico sobre la calidad de

los productos

11. .- En que medio desearia recibir informacion actualizada sobre tendencias de |_|:| Copiar
productos para la higiene vy cuidado personal masculino. puedes seleccionar varias
opciones.

Respuestas @

Cormren —A44 {28 6 %)

NMensaje de texto

WhatsApp 47 (30,5 %)

Redes Sociales — 119 (77,3 %)

0 25 50 75 100 125

Figura 13. Respuesta 11 acerca de los medios de Informacion

Fuente: elaboracion propia.
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12. Quien compra los productos de belleza o cuidado e higiene personal 7

Respuestas @

@ o, mismao
@ i Pareja

@ i madre

§ Ctra

Figura 14. Respuesta 12 quien Compra los Productos de higiene personal

Fuente: elaboracion propia.

13 Los productos de belleza y cuidado de higiene personal se adquieren para ?

154 respuestas

@ Uso Propio
@ Uso Familiar

Figura 15. Respuesta 13 uso de productos cosméticos

Fuente: elaboracién propia.

Con esta respuesta reafirmamos que el mensaje promocional y las tacticas deben estar
orientadas a la intimidad del hombre como un producto de uso exclusivo y no de uso Familiar
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En resumen la encuesta nos hace referencia a: el 70 % que respondieron la encuesta
son hombres, donde mas de la mitad son adultos contemporaneos realizan sus propias
compras.

Asi mismo exigen entre otras cosas, productos de alta calidad informacion a través de
las Redes sociales (RRSS), ellos no tienen preferencia por marcas, sin embargo si lo tienen por

el local donde poder adquirirlo, en su mayoria son en farmacias.
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CAPITULO V. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

En este capitulo se presenta la propuesta de proyecto en detalle. Para ello este trabajo
de grado, tiene como finalidad determinar si existe 0 no una demanda insatisfecha que
justifique, bajo ciertas condiciones, la puesta en marcha del proyecto de productos cosméticos
para el cuidado de la piel e higiene masculina, en un espacio de tiempo, donde junto con el
analisis de aspectos técnicos, econdmicos y financieros, permitan la toma de decisiones, entre
las que destacan la seleccién del tamafio y de la localidad geografica donde serd instalado. Los
resultados del estudio del mercado deben dar como producto proyecciones realizadas sobre

datos confiables,

Modelo CANVAS

Aplicado al modelo de negocio para la creacion de una empresa para ofrecer productos
cosméticos y de cuidado de la piel e higiene masculina en Caracas, el Modelo Canvas se

estructura de la siguiente manera:
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Socios Claves

@V

Colaboradores con
otros profesionales
duefios de
droguerias,
farmacias, centros de
belleza masculina

Actividad Clave

Negociar en china [
fabricante segun
y disefio entregado

con
formula

Contratar empresa de logistica para
importacion y almacenaje

Contratar oficina administrativa

Analisis financiero
Marketing Digital

Propuesta de valor

Relacion Cliente

Segmento Clientes

Recursos Claves

Capital para inversion inicial

Capital humano

ir

Ofrecer una linea
productos
cosmeéticos de
calidad para el
cuidado de la piel e
higiene masculina
que le ayuden a
mantenerse,
sentirse y versen
bien,

Implementar estrategias para
concientizar en la necesidad
de insumos de higiene
masculina. Ofrecer
programas de lealtad para
asesorar a los clientes en los
temas de belleza y salud
masculina, segun tipo de piel
y necesidades

Canales

M| Canales

~

Redes sociales

asesorias de expertos

Estd

dirigido
a todos
los
hombres que deseen
verse y sentirse bien
al cuidar su piel e
higiene corporal.

Estructura de costos

Fuente de Ingresos

$

Incluye a los costos asociados a la importacion de la linea de
productos cosméticos, permisos de importacidn y licencias,

gestion de fletes, nacionalizacion de estos, transporte,
almacenaje y distribucion, adicionales estrategias de Marketing y ventas

——

]

" Las fuentes de ingreso se generan por la venta de los productos, la

rotacién de inventarios, y la demanda del consumidor haciendo la necesidad de
importar cada vez mas productos, estableciendo una estructura de precio,

competitiva y rentable

Modelo CANVAS.

Fuente: elaboracion propia.
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Analisis de mercado

Estudio De Mercado

Los proyectos que consideran la fijacion de las prioridades de desarrollo dentro de un
contexto de planificacién obedecen directamente a un area o eje de desarrollo desprendido de
una perspectiva de planificacién del desarrollo nacional, regional, provincial, entre otros. En
estas circunstancias, si la politica de desarrollo determina que el avance de una zona debe
iniciarse con inversiones al sector empresarial, antes que, en ningun otro, el criterio de las
prioridades estd en capacidad de imponerse, disponiendo de la creacién de proyectos
empresariales y comerciales.

Para ello este trabajo de grado, tiene como finalidad determinar si existe 0 no una
demanda insatisfecha que justifique, bajo ciertas condiciones, la puesta en marcha del proyecto
de productos cosméticos para el cuidado de la piel e higiene masculina, en un espacio de
tiempo, donde junto con el analisis de aspectos técnicos, econdmicos y financieros, permitan la
toma de decisiones, entre las que destacan la seleccion del tamafio y de la localidad geografica
donde sera instalado. Los resultados del estudio del mercado deben dar como producto
proyecciones realizadas sobre datos confiables, de tal manera que:

Para que los futuros inversionistas, promotores y entes financieros, estén dispuestos a
financiarlo con base en la existencia de un mercado potencial que hara factible la gestién
comercial y obtener asi los ingresos que les permitira recuperar la inversion.

Los lideres del proyecto puedan seleccionar el proceso y las condiciones de operacion;
establecer la capacidad instalada y el uso de los recursos necesarios para la gestion
corporativa.

Se cuente con los datos necesarios para efectuar estimaciones econémicas.

Poblacién Objetivo

La poblacién objetivo-finita debe estar delimitada con claridad y precision para el
cumplimiento del objetivo del proyecto. Las caracteristicas de la poblacion objetivo fueron
determinadas en base los elementos:

Homogeneidad: Todos los miembros de la poblacion incluidos poseen cualidades

similares, lo que conforma un perfil esperado de usuario.
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Tiempo: Se espera que la poblacion objetivo este presente en el corto y mediano plazo

una vez garantizar la disponibilidad de los productos.
Espacio: Localizado Chacao, Municipio Chacao, Caracas, Venezuela.
Cantidad: La poblacion referencial estimada asciende a 3.200 habitantes.

N+zo+p+q
(e?« (N— L + Zi+p+ql

n =

Célculo de la Poblacion Objetivo

En base a la ecuacion de la muestra de la poblacion objetivo-diaria tenemos que:
N= Poblacién referencial del proyecto el cual es 160.000 hab.
Z= Parametro estadistico del nivel de confianza (NC) (95% confianza y el factor es 1.96)

Error de estimacion de la muestra es de 1.72%

D
1

P= Probabilidad de éxito por ser un proyecto en inicio se estima en un 50%
g= Probabilidad de fracaso por ser un proyecto en inicio se estima en un 50%

n= Tamafo de la muestra diaria de la poblacién objetivo se determinara con la siguiente

ecuacion

160000 * (1,96)2 * 0,50 * 0,50)

n =
((1,72)* * (160.000-1)) + ((1,96)* * 0,50 * 0,50))

N = 3.200 clientes anuales
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La poblacion objetivo cuyo valor es n, es igual a 3.200 clientes anuales, de los cuales se

espera atender mensualmente 265 personas por mes.

Estudio de la Oferta

Para este proyecto la oferta es una relacion entre cantidad de servicio ofrecido y el precio al

cual se presenta en el mercado. Se divide en 12 productos tal y como se observa en la

siguiente tabla:

Tabla 10. Precio de
productos —

=

W o~ o B WM

10
11
12

Productos o Familia de

Productos

Jabon Gel De Ducha Para Hombre

Precio de
Venta Unitario

venta en $ linea de
empresa Cosmo-Hom

500mi $5,00
Limpiador genital en seco en espuma

300mi $6,00
Champoo para todo tipo de cabello 54;00
Balsamo After Shave 250 ml $7,00
Crema de dia anti mancha SPF 200 mi 515,00
Crema de Noche hidratante 200 ml $8,00
Limpiador facial piel sensible 200 ml $8,00
Limpiador facial piel Mixta 200 ml $8,00
Exfoliante en crema de 500 ml $5,00
crema para el cuerpo 500 ml $15}00
crema para manos 500 ml $10,00
Set de cuidado de ufias 520}00

Fuente: elaboracion propia.
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Anédlisis técnico: EDR

Estructura Desagregada de Recursos.

Modelo de negocio para creacion de una empresa de
importacidn de productos para el cuidado e higiene
corporal masculina

2.1 Costo de Ofici 5 : S
e 3.1 Costo de adguisitién de
productos
22 Costo e senicisy
mantenimients
3.2 Costo administrativos de
importacion

—li&,muml

4.2.1 Salario al

almacenista
ool sl 43Sariod |
e Administrador

| 4.3.1 Salario

Mantenimiento

| 33,1 Costos Adumales . 3.3.2 Costos de transporte 4.4 Salario al gerenet de
nacionalizacion l Mercadeo
! 44,1 5alzrio a
Representante
de ventas

Figura 16. Estructura Desagregada de Recursos (EDR).

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 11. Diccionario Estructura Desagregada de Trabajo

R 0 D
Paquete de trabajo insumos 0
#
EDT | Nombre Descripcion Criterios de aceptacion Materiales/ Servicio Recurso humano
Internet, balances
financieros, calculos,
. . Gerente de
L . . L , , X estimaciones, presupuesto
1.1 Plan de accidn Planeacién y asignacién de tareas Qué hacer, como y cuando hacerlo proyecto
) Cual es la demanda de mercado, quiénes o
o Focus' grou.p, entrewst'a}s, son mis competidores directos e Loglstl.ca,. Internet,
Investigacion de mercado cuestlonan?s, valoracién de la indirectos, qué necesidad tienen mis mat'erla'l impreso,
competencia clientes potenciales, cual es mi potencial refrigerio
1.2 producto diferenciados Mercaddlogo
segmentacién del mercado analizar para cada producto sus
para la linea de 12 productos a | Fortalezas, Oportunidades,
introducir en el mercado Debilidades y Amenazas Andlisis y valoracién del mercado, Gerente de
(FODA)para poder posicionarlo en segmentacién de mercado, valorar el Analisis, investigacion rovecto
el segmento de mercado potencial del mercado. proy
correspondiente y analizar la
13 competencia
una vez realizado todo el analisis identificar el punto de
s de costo, riesgos e inversidn, si se ., . ., equilibrio para el retorno Gerente de
Toma de decision L h . valoracidn de costos de inversion . . .
decide invertir se continua con el de lainversidn y en qué proyecto
14 proyecto tiempo
. . Superintendencia de
Registro mercantil Industria v Comercio
2.1 Formalizacion del proyecto Inscripcién en el registro mercantil u y ¢ Registrador publico
permiso de funcionamiento , o farmacéutico
. - - , A L, Contraloria Sanitaria .
Legalidad farmacéutica emitido por Contraloria Sanitaria llevar todos los recaudos para obtencién /MPPS patrocinante y
2.2 empresa de cosméticos del permiso sanitario Regente
permiso de importacion emitido ., Contraloria Sanitaria farmacéutico
. . . ., , . llevar todos los recaudos para obtencién S .
licencias de importacidn por Contraloria Sanitaria a la ) o . o /MPPS y el instituto patrocinante y
" del permiso sanitario de importacion en
empresa de cosméticos . ) Rangel Regente
2.3 unidades de productos terminados
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Paquete de trabajo

insumos

andlisis de clientes compradores,

investigacién de los

. o - . gerente de
. . intermediarios para colocacion de principales compradores .
Gerencia de Finanzas y ventas L e . . . Finanzas y Gerente
productos al alcance del publico objetivo: directamente de articulo dirigido a la de Ventas
3.1 consumidor Droguerias, FARMACIAS belleza masculina
Disefio de campanias publicitarias, Publico objetivo, frecuencia de Investigacion, redes
lineas graficas, campafia en redes publicacidn, lugares estratégicos sociales, creacion de linea
. . sociales, manual de identidad ublicitarios, horarios de publicidad rafica, estilo .
3.2 | Estrategia de marketing ! P ! P g ! mercaddlogo
Lenguaje a usar (qué y cémo
dirigirse al publico), segmentado a . N Redes sociales, correo,
. L . : Tono de los mensajes comunicaciones, .
Estrategia comunicacional los 3 niveles de posibles . . boletines, notas de
. formalidad, frecuencia .
3.2. compradores: joven, adulto y el prensa, anuncios
1 adulto contemporaneo. Disefiador grafico
paquetes de intercambios, Promociones, rebajas, descuentos,
asociaciones, financiamientos inyeccién de fondos eventos, reuniones,
3.3 Alianzas y patrocinios propuestas
Vallas publicitarias, comerciales, . ., REDES SOCIALES Y
Publicidad BTLy ATL anuncios, publicaciones en redes Lanzamiento al mercado, valoracién,
y sociales P aceptacion, impacto, seguidores publicidad para redes
3.4 ¢ farmacéuticas
- , busqueda, contratos, acuerdo,
Sede para oficinas y almacén .
negociaciones
4.1 | Alquiler de espacios
) acondicionamiento de Mesas, sillas, aire acondicionado, material
Com.p.ra .de équiposy espacio/mobiliarios de papeleria, articulos de higiene . )
mobiliario Comercios, vehiculos de
4.2 traslados, material obrero
Busqueda en plataformas
Busqueda y captacion de Reclutamiento y seleccidn . ., de empleos, anuncios para
Entrevistas, procesos de seleccion, . .
talento humano L, postulaciones, teléfonos,
valoracion .
personales capacitados,
4.3 pruebas psicoldgicas

52



Paquete de trabajo

insumos

Inicio de capacitaciones
(primera fase)

Fase de induccién

Asesorias, instrucciones, manuales,

Proyectores, laptops,
cornetas, material

4.3. personal impreso, refrigerios,
1 capacitadores
5.1 Inicio de operaciones Ejecucion de actividades jornadas de trabajo talento humano/sueldos
Coord. De Adds,
Medicion de primeros satisfaccion del cliente, posicionamiento ejecutivo de
resultados Adds, Analiticos, impacto en en el mercado, crecimiento en sus Programas, entrevistas, cuentas, Publicista,
5.2 consumidores, niveles de ventas numeros, logro de métricas

métricas, finanzas

gerente

Fuente: elaboracion propia.
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La empresa Cosmo Hom

terciario participando en las actividades econémicas de distribucién y consumo de bienes que

esta definida como una compafiia anénima, del sector

buscan satisfacer las necesidades de las personas a través de diversos servicios.

Organigrama de la empresa

GERENTE EMPRESA
COSMO-HOM
Luz Quintero
ASISTENTE
Keila Hernandez
1 ] 1
Administracic Operaciones y
:‘";IS_";T_ICIO Mercadeo y Ventas Control de Calidad
Y i Karelys Meneses farmaceUtico
Anais Albarracin Carla Jimenez
1
I g 1 /
REPRESENTANTE DE
VENTAS REPRESENTANTE DE REPRESENTANTE DE
. VENTAS VENTAS
OPERARIA DE Ja{me Gennifer Wiurtt Horacio Hernandez ALMACENISTA
LIMPIEZA Ramirez

Yolanda Aguiar Eduin Sozalla

Figura 17. Organigrama empresa Cosméticos

Fuente: elaboracion propia.

Gerente general es el responsable de las operaciones de la compaiiia y su trabajo es el de
servir como un puente y garantizar la productividad y la eficiencia de la empresa, se encargara de
coordinar todas las actividades productivas y administrativas de las que la empresa. Esto incluird una
relaciéon con los empleados, el control de los presupuestos de gastos y compras y todo aquello que tenga
directa influencia sobre los logros futuros de la empresa, supervisa la contratacion, capacitacion,
entrenamiento y disciplina de los gerentes de nivel inferior, establece incentivos para los trabajadores y
evalla la eficiencia de los departamentos al tiempo que ofrece planes estratégicos para el negocio
basados en los objetivos de la empresa.

Funciones del Gerente General

Gestionar y planificar las actividades correspondientes a la empresa.

Tomar las riendas de los procedimientos y proyectos de la empresa.

Supervisar y controlar el desempefio de los empleados y los presupuestos.

Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo plazo.
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Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro, asi como de las funciones y los cargos.

Obtiene un aporte de beneficios gestionando al personal y estableciendo y cumpliendo los
objetivos comerciales.

Construye la imagen de la empresa al colaborar con los clientes y hacer cumplir las practicas
comerciales éticas.

Coordina esfuerzos mediante el establecimiento de politicas y practicas de adquisiciones,
produccion, marketing, campo y servicios técnicos; y coordinar acciones con el personal corporativo y
Mantiene un servicio de calidad.

La asistente administrativa le reporta directamente y el debe ser responsable de su gestion

Asistente administrativo las responsabilidades son las tareas de asistencia y acompafamiento
a las actividades normales que desarrolla una empresa. Por lo tanto, son fundamentales para un

funcionamiento eficaz de la misma giran en torno a la distribucion y administracién de informacién dentro
de la oficina. Esto incluye la gestién de documentos, archivos y la organizacion de eventos.

Administrador de empresa es el encargado de

Planificacidn: fija las metas para cada area de la empresa.

Organizacion: organiza los recursos de la empresa para alcanzar las metas.

Direccion: dirige a los empleados para que alcancen las metas.

Control: controla el desempefio de la empresa y toma medidas correctivas si es necesario.

Ademas de estas funciones generales, existen funciones especificas, como revisar y redactar
documentos para procesos empresariales de venta, compra u otra actividad afin, atender clientes o
socios y comunicarlos con la gerencia general de la compafiia, comunicarse con los departamentos de
finanzas, contabilidad

Gerente de Mercadeo y ventas, es el encargado de

Planear, dirigir y controlar toda la actividad de ventas de la Empresa.

Planear, dirigir y controlar estudios de mercadeo, analizar resultados y apoyar en eldesarrollo del
producto.

Asesorar y visitar a los clientes.

Proyectar y controlar metas y presupuestos de ventas y cartera.

Responsable de la gestion de la fuerza de ventas.

Preparar informes y reportes para la Gerencia general

Gerente de operaciones y Farmacéutico su responsabilidad es

Mantener la legalidad farmacéutica para importar los productos y su distribucion
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Evaluar presupuestos y recursos evaluacion de los que dispone la empresa para cumplir con su
cometido comercial, Examinar el desempefio operativo, Gestionar y evaluar riesgos, Optimizar procesos
estratégicamente y esta a cargo de la supervisién de la gestion del almacenista

Almacenista sus responsabilidades son

Recepcion y almacenamiento de mercancia: Es responsable de recibir los productos entrantes y
asegurarse de que sean almacenadas correctamente.

Control de inventario: Lleva un registro detallado de los productos en stock, realizando conteos

periddicos y actualizando la informacion en el sistema de gestion de inventario

Analisis marketing

Conocer el tipo de productos que se desean vender y el publico meta para crear una estrategia
de ventas adecuada, donde la estrategia de venta de valor se enfoca en destacar los beneficios el valor
afiadido de los productos, en lugar de competir sélo en términos de precio.

Nuestro plan de accion de ventas es una herramienta fundamental para alcanzar el éxito. Ha sido
bien disefiado y ejecutada de manera eficiente marcara la diferencia en el mercado, permitiendo afianzar
nuestro posicionamiento y lograr crecimiento sostenido en el tiempo, para ello vamos a:

Atraer: provocaremos que nuestra poblacidon objetivo ideal conozca la marca por medio de
contenidos adecuados a sus intereses. Ademas, crearemos formas de comunicacién faciles con las que
se relaciona desde el primer momento.

Innovar: nuestros productos poseen certificacion de control de calidad, garantizando asi la
efectividad y seguridad en el uso de los productos, orientados a crear confianza y lealtad con los clientes.

Interactuar: Aprovecharemos esta oportunidad para conocer y centrarnos en la necesidad de
cada persona interesada, y le ofreceremos soluciones relevantes y personalizadas.

Captar: una vez que hemos dado soluciones especificas, conseguiremos que el cliente satisfecho

se fidelice y se convierta en un embajador de nuestra marca.

Analisis financiero

Estrategias de ventas

A continuacion se presenta el andlisis financiero detallado de ventas.
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Tabla 12. Andlisis financiero de ventas

Productos o Familia de

Cantidad de Ventas

Precio de

Ingresos

Estimados

Productos Mensuales Venta Unitario .
Cant x Precio
Jabon Gel De Ducha Para Hombre

1|500ml 500 $5,00 $2.500,00
2 I:gg'gﬁllador genital en seco en espuma 250 56,00 51.500,00
3| Champoo para todo tipo de cabello 250 54,00 $1.000,00
4|Balsamo After Shave 250 ml 200 $7,00 $1.400,00
5|Crema de dia anti mancha SPF 200 ml 200 $15,00 $3.000,00
6| Crema de Noche hidratante 200 mi 200 $8,00 $1.600,00
7| Limpiador facial piel sensible 200 mi 250 58,00 $2.000,00
8|Limpiador facial piel Mixta 200 ml 150 $8,00 $1.200,00
9|Exfoliante en crema de 500 ml 150 $5,00 $750,00
10|crema para el cuerpo 500 ml 250 $15,00 $3.750,00
11|crema para manos 500 mi 250 $10,00 $2.500,00
12|Set de cuidado de ufias 50 $20,00 $1.000,00
Total Ventas Estimadas Mensuales $22.200,00

Fuente: elaboracion propia

Tasa de crecimiento anual de los ingresos, Es el Valor del Total Ventas Estimadas Mensuales.

Tabla 13. Tasa crecimiento anual de los gastos operativos.

ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO
GASTOS OPERATIVOS

Tasa de Pasivo

Fuente: elaboracién propia

De acuerdo a lo indicado, la tasa de pasivo laboral es la Tasa de crecimiento anual de

los Gastos Operativos.

Laboral

40%

Tasa

crecimiento

Tabla 14. Tasa de crecimiento y estimacion de ventas.

Estimacién de ventas

Tasa crecimiento

3%

Costos Variables 20%

$4.440,00
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Fuente: elaboracion propia.

Se considero que la tasa de madurez de los ingresos para el primer afio. En una tasa de

crecimiento estandar como referencia, donde se estimé que se alcanza el 100% a los 7 meses.

Tabla 15. Andlisis financiero tasa de crecimiento primer afio

h |

Tasa Crecimiento Ingresos primer afio

Mes 1
Mes 2

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 16. Gastos operativos

Ingresos
Mensuales

Ingresos
Anuales

Primer Afio

_$11.100,00

$219.780,00

$274.392,00

$15.540,00

"$22.200,00

522.200,00

$22.200,00

Total Primer Afio

GASTOS DE IMPORTACION Y ALMACENAJE

EXPRESADO e
Y ADUANA (%) OBSERVACIONES
Se invertira en documentacion aduanal 2
Gasto aduanal veces al afio porque son solo 2 fletes de 10
$500,00[ $1.000,00|paletas que se importaran 2 veces al afio
traslado contenedor $4.000,00| $8.000,00 son 2 contenedores al afio
se alquila un espacio en vene-embarques
. con costo fijo tarifa plana para 10 paletas a
almacenaje
temperatura controlada menos de 30
$500,00[ $6.000,00 grados, manejado como carga seca
Control de inventario $100,00[ $1.200,00| gastos operativos de inventario y despacho
TOTAL $5.100,00| $16.200,00
12 meses $1.350,00
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Fuente: elaboracion propia.

Tabla 17. Analisis financiero gastos de oficina

GASTOS OFICINA EXPRESADO (S)

Alquiler Local $500,00

Importacion y Almacen $1.350,00
Electricidad 5300,00
Telefonia e Internet $350,00
Servicios Basicos
$230,00
Papeleria Oficina 5$300,00
Publicidad $2.000,00
Insumos de Limpieza $100,00
Servicios Contables $500,00
Fondo Caja Chica $300,00
Total Gastos Oficina $5.930,00

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 18. Analisis financiero gastos de nomina

o Sueldo Sueldo Pasivo
CARGOS CANTIDAD Unitario Mensual Laboral
Gerente 1 $700,00]  $700,00 $280,00
mercadeo 1 $300,00 $300,00 $120,00
almacenista 1 $300,00 $300,00 $120,00
Asistente 1 $250,00 5250,00 $100,00

a
Vendedor $500,00| $2.000,00 $800,00
Farmaceutico 1 $600,00 5600,00 $240,00
Limpieza 1 $150,00|  $150,00 $60,00
Total Némina Mensual $4.300,00 $1.720,00

59



Fuente: Elaboracion propia

Tabla 19. Gastos Operativos

MONTO

GASTOS OPERATIVOS
TOTALES

Gastos Oficina

Nomina y Pasivo Laboral ”77”56.020,(}77[1)11

TOTAL GASTOS OPERATIVOS  $11.950,00

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 20. Andlisis financiero inversion en el proyecto

INVERSION EQUIPOS CANTIDAD

Computadora

PRECIO UNITARIO

MONTO TOTAL

Aire Acondicionado

Impresora

Telefono

Total Inversion Eguipos

INVERSION MOBILIARIO CANTIDAD

PRECIO UNITARIO

MONTO TOTAL

Escritorio

Total Inversién Mobiliari

INVERSION VARIAS CANTIDAD

Gastos Legales

PRECIO UNITARIO

MONTO TOTAL

Punto de Venta

Capital de Trabajo

Equipos
Mobiliario

INVERSION TOTAL

$5.650,00

$2.600,00

Publicidad Inicial Varios q_
TOTAL $20.350,00
Total Inversiones Varias
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla ingresos estimados mensuales del el proyecto
Ingresos Estimados Mensualmente
$25.000
PRFRPST T T ST ST TR EE ST e i ek ek i S S S
$20.000 /’ E H
o 3 Afio 3
5000 4 i Afio 2 . $282.624
e Afio 1 3 $274.392 :
$10.000 /‘( $219.780
v ] :
$5.000 E ;
$0 ‘ .
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 3 36
Meses

Fuente: Elaboracion propia.



Estado de ganancias y pérdidas del proyecto.

Tabla 21. Estado de ganancias y pérdidas del proyecto.

1 2 3
INGRESOS
Ventas Netas $219.780,00.  $274392,00, $28262376
Costo Variable $43.956,00 §54.878,40)  $56.524,75

Utilidad Bruta

Tabla 22. Andlisis financiero estado de pérdidas y ganancias consolidado.

GASTOS OPERATIVOS

Sueldo $51.600.00 $53.148.000 $54.742.44
Pasivo Laboral $20.640,00 $21.259.20) $21.896.98
Alquiler Local $6.000,00 $6.180,00 $6.365,40
Importacion y Almacen $16.200,00 $16.686,00. $17.186,58
Telefonia e Internet $4.200,00 $4.326,00 $4.455.78
Servicios Basicos $2.760,00 $2.842,80 $2.928,08
Papeleria Oficina $3.600,00 $3.708,00 $3.819.24
Publicidad $24.000,00 $24.720,000  $25.461,60
Insumos de Limpieza $1.200,00 $1.236.00 $1.273.08
Servicios Contables $6.000,00 $6.180.00 $6.365.40
Fondo Caja Chica 53 600,00 $3.708.00 $3.819.24

Total Gastos Operativosé $139.800,00.

$143.994,00:

UTILIDAD © DEFICIT
utilidad neta antes de depreciacion e
. $36.024,00 §$75.519,60 $77.785,19
impuestos (EBITDA)
Utilidad neta antes de depreciacion e
16% 28% 28%

impuestos (%)

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 23. Estado de ganancias y pérdidas del proyecto en el 1 afio:

Estado de Ganancias y Perdidas del Proyecto

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
n INGRESOS
Ventas Netas §6.880,00{  §11.100,00! §$13.320,00{ $15.540,00{ $17.760,00{ §19.980,00{ $22.200,000 $22200,00 $22200,00! $22.200,00{ $22.200,00{ $22.200,00 $219.?80,00§
Costo Variable $1.776,00 $222000; 5266400 $310800f §355200{ $399600; 54440000 54440000 $4.440.00; 54440000 $4.44000!  $4.440.00 ME,QSB,UU;

Utilidad Bruta

$17.760,00

$17.760,00

$14.208,00

$15.984,00

$17.760,00

$17.760,00

GASTOS OPERATIVOS
Sueldo 5430000 54300000 $4.30000: $4.30000: $4.300000  §4.30000: 54.300,00: $430000  $4.30000: 5430000 $4.300,00: §4.300.00 $51.600,00
Pasivo Laboral $1.720000 51720000 §1.720000  $1.720000  §1720000  §172000:  §1720,000  §172000 1720000 $1720.000  $1720000  §1.720.00 $20.640,00
Alquiler Local $500,00 $500.,00 500,00 500,00 500,00 $500,00 500,00 500,00 $500,00 500,00 500,00 $500,00 $6.000,00
Importacion y Almacen $1.350,000  $1.350000  §1.35000:  $1.350.00:  $1.350,00  §1.350,00:  §1.350,000 §1350.00  §1.350000  §1350.00:  $1.350,00:  §1.350.00 $16.200,00
Telefonfa e Internet $350,00 $350,00 $350,00 $350,00 350,00 $350,00 $350,00 350,00 $350,00 $350,00 $350.00 $350,00 $4.200,00
Servicios Basicos $230,00 $230,00 5230,00 5230.00 523000 $230,00 5230.00 523000 $230,00 5230.00 5230.00 $230,00 52.760,00
Papelerfa Oficina $300,00 $300.00 300,00 $300,00 530000 $300,00 $300,00 530000 $300,00 $300,00 300,00 $300,00 $3.600,00
Publicidad 52.00000:  52.000000 52.00000: $2.000.00: 5200000  §2.000,00: §2.000,00: §2.000.00  $2.000,00 52.000.00: $2.000,00:  §2.000,00 $24.000,00
Insumos de Limpieza $100,00 $100.00 $100,00 $100.00 510000 $100,00 $100.00 510000 $100,00 $100,00 5100.00 $100,00 $1.200,00
Servicios Contables $500,00 $500,00 500,00 500,00 550000 $500,00 500,00 550000 $500,00 500,00 550000 $500,00 $6.000,00
Fondo Caja Chica $300,00 $300.00 $300,00 $300.00 530000 $300,00 $300.00 530000 $300,00 300,00 300,00 $300,00 $3.600,00

Total Gastos Operativosi

$11.650,00

$11.650,00

$11,650,00

$11.650,00

$11.650,00
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UTILIDAD O DEFICIT

Total egresos operativos de caja $13.42600  $13.870,00 $14.314000 $14758,00 $15.202,00 $15.64600 §16.090,00. $16.090,00; $16.090,00: $16.090,00: $16.090,00; $16.090,00
Saldo de caja acumulado $4546,00.  $7.316,00 $8.310,00 $7.528,00 $4.970,000  $636,00  $5.47400. §11.58400. $17.694,00: $§23.804,00: $§29.91400. $36.024,00
Recuperacion no descontado de la inversién $24.896,00.  $27.666,00: $26.660,00: $27.878,00; $25.320,00; $20.985,00 $14.876,00. $8.766,00 $2.656,00. $3.45400: $9.564,00: $15.674,00
Periodo 1 2 3 4 5 6 1 8 9 10 11 12

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 24Estado de ganancias y pérdidas del proyecto en el 2 afio:

Estado de Ganancias y Perdidas del Proyecto

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 TOTAL
' INGRESOS
Ventas Netas §22.866,00;  $22.866,00: $22866.00 $22.866.00: $22.866,00; $22.866.00: §22.866,00; $22.866.00 §$22.866,00: $22.666,00: $22.866,00: $22.566,00 $274.392,00
Costo Variable $4.573.20 $4.57320  B4.573200 $4573200 34573200 $4573200 B4573200 $4.57320  B4573200  $4.573200  B4573200  $4.573.20 $5:1.8?8,:1[]§
utilidad Bruta S18.292_.80§ S18.292_.80§ $18.292,80 S18.292_.80§ S18.292_.80§ S18.292_.80§ S18.292_.80§ $18.292,80 S18.292_.80§ S18.292_.80§ S18.292_.80§ S18.292_.80§ $219.513,60
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GASTOS OPERATIVOS

Sueldo §4.429.00 $4.429.00:  5442900:  $4.429000 $4.429.00: 54.42900: 34429000 $4.42900: $4.42900: $4.42900: 54.42900:  $4.429.00 $53.148.00
Pasivo Laboral §1.771.60 177600 $771.600  $1.771.600  $1771.600  B1771.600  $1.771.600  $1771.600 1771600 $1971.600  $1771.600  $1.771.60 $21.259.20
Alquiler Local $515,00 515,00 $515.00 $515.,00 515,00 $515.00 $515.,00 515,00 $515.00 $515.,00 515,00 $515.00 $6.180,00
Importacion y Almacen $1.390.50 $1.390.50;  $1.390500  $1.390.50;  §1.390.50;  $1.390.50;  $1.390.50:  $1.390,50;  $1.390.50:  $1.390.50:  §1.390.50;  $1.390.50 $16.686.00
Telefonia e Internet $360.50 $360.50 $360.50 $360.50 $360.50 $360.50 $360.50 $360.50 $360.50 $360.50 $360.50 $360.50 $4.326.00
Servicios Basicos $236.,90 $236,90 $236.90 $236.,90 $236,90 $236.90 $236.,90 $236,90 $236.90 $236.,90 $236,90 $236.90 $2.642.80
Papelerfa Oficina $309.00 $309.00 $309.00 $309.00 $309.00 $309.00 $309.00 $309.00 $309.00 $309.00 $309.00 $309.00 $3.708.00
Publicidad $2.060.,00 $2.060,00:  52.060,00: $2.060,00: 52.060.00: 52.060,00: $2.06000: $2.060,00: $2.060,00:  $2.060.00; $52.060.00:  $2.060,00 $24.720,00
Insumos de Limpieza $103.00 $103.00 $103.00 $103.00 $103.00 $103.00 $103.00 $103.00 $103.00 $103.00 $103.00 $103.00 $1.236.00
Servicios Contables $515,00 515,00 $515,00 $515,00 515,00 $515,00 $515,00 515,00 $515,00 $515,00 $515,00 $515,00 $6.180,00
Fondo Caja Chica $309,00 $309.00 $309.00 $309,00 $309.00 $309.00 $309,00 $309.00 $309.,00 $309,00 $309,00 $309.,00 $3.708.,00

TotalGastosOperativosé 5 999, 999, $11.999,50§ S11.999,50§ $11.999,50§ $11.999,50§ 511.999,50§ $11.999,50§ 511.999,50§

UTILIDAD O DEFICIT

Total egresos operativos
Aecaia
saldo de caja acumulado $42.317,30:  $48.610,60. $54.903,90. $61.197,20: $67.490,50: $73.783,80: §80.077,10 $86.370,40: $92.663,70: $98.957,00: $105.250,30 $111.543,60

$16.572,70  $16.572,70 $16.572,700 $16.572,700 $16.572,700 $16.572,700 $16.572,700 $16.572,70: $16.572,70! $16.572,70: $16.572,700 $16.572,70

Recuperacion no
descontado de la
Periodo 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

$21.967,30:  $28.260,60: §34.553,90: §$40.847,20: $47.140,50: $53.433.80: $59.727,10: $66.020,40: $72.313,70: $78.607,00: $84.900,30: $91.193,60

Fuente: elaboracién propia.
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Tabla 25. Estado de ganancias y pérdidas del proyecto en el 3 afio:

Estado de Ganancias y Perdidas del Proyecto

25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 TOTAL
INGRESOS
Ventas Netas §23.551.98)  §23.55198i 52355198 52355196 52355198 5235519680 523551980 52355196 523551980 52359196 52355198 52355198 $282.623,76
Costo Variable $4.710.40 #M.71040;  34.71040; 34710400 34.71040;  §4.71040;  34.71040;  B4.71040.  B4.71040;  B4T71040.  B4.71040;  B4.71040 $56.524.75

Utilidad Bruta

$18.841,58

$18.841,58

$18.841,58

$18.841,58

$18.841,58

$18.841,58

$18.841,58

$18.841,58

$18.841,58

$18.841,58

$18.841,58

GASTOS
QPERATIVOS
Sueldo 34.561,87 34.561,87 34.561,87 34.561,87 34.561,87 34.561,87 34.561,87 34.561,87 34.561,87 34.561,87 34.561,87 34.561,87 $54.742 44
Pasivo Laboral $1.824,75 $1.824750  $1.82475.  §1.82475  §182475  $182475  $1.82475  §182475 5182475  $1.82475  $182475  $182475 $21.896,98
Alquiler Local $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $6.365,40
g:ﬁporta clony 5143222 5143222 5143222 5143222 5143222 5143222 5143222 5143222 5143222 5143222 5143222 5143222 $17.186,58
macen
Telefonia e
it " $371,32 $371,32 $371,32 $371,32 $371,32 $371,32 $371,32 $371,32 $371,32 $371,32 $371,32 $371.32 3445578
nterne
f‘e,nfluos 324401 324401 324401 324401 324401 324401 324401 324401 324401 324401 324401 324401 $2.928,08
Aslens
Papeleria
Oficing $318,27 $318,27 $318,27 $318,27 $318,27 $318,27 $318,27 $318,27 $318,27 $318,27 $318,27 $318,27 $3.819,24
Publicidad $2.121,80 5212180  $2.121.80: $212180  $212180  $212180  §212180 $212180  $212180  $2121801 52121801 5212180 $25 461,60
:r?sur?ws de $106,09 $106,09 $106,09 $106,09 $106,09 $106,09 $106,09 $106,09 $106,09 $106,09 $106,09 $106,09 $1.273,08
imnieza
Servicios

$530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 $530,45 353045 $530.45 $6.365,40
Contables
Fondo Caja
. 531827 531827 531827 531827 531827 531827 531827 531827 531827 531827 331827 $318.27 $3.819.24

LA H
Total Gastosg

$12.359,49

$12.359,49.

$12.359,49.

$12.359,49.

$12.359,49.

$12.359,49.

$12.359,49.

$12.359,49.

$12.359,49.

$12.359,49.

$12.359,49.

$12.359,49.
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UTILIDAD ©
REEICIT

Total 8gresos o7 ooss  §1706988 ST.06985 SIT06SE SIT0GO88 ST.06L8E SITOGSE 106088 STT0698E SIT.068 SIT0G988  $17.069,88
.onerativos.de
Saldo de caja

§118.02570  $124.507,80 $130.989,00 $137.472,00 $143.95410 $150.436,19 $156.918,29 $16340030 $169.882,40 $176.364,59% $162.846,60 $189.326.79
acumuladqr
Recuperacmn

§O7.675.70  $104.157,80 $110.639,90 $117.122,00 $123.604,10 $130.086,19 $136.568,29 $143.05030! $149532,49 $156.014,59 $162.496,60 $168.978,79
ho.descontado.
Periodo » % Pl » » 30 3 2 7 3 35 %

Fuente: elaboracion propia.

Es importante sefialar que la gestibn de costos es un proceso continuo a lo largo del ciclo de vida del proyecto, y el
presupuesto puede requerir ajustes a medida que se obtiene mas informacion y se enfrentan nuevos desafios. La disciplina en la

gestion de costos contribuye significativamente al éxito general del proyecto.
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CAPITULO VI CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones
Proyecto econémicamente atractivo

El estudio de factibilidad para la elaboracion del presente trabajo especial de grado,
realizado en la muestra de residentes del area metropolitana de Caracas, sector los palos
grandes con edades mayores de 18 afios se puede tener las siguientes conclusiones

El 70 % que respondieron la encuesta son hombres, donde mas de la mitad son adultos
contemporaneos Y realizan sus propias compras. Asi mismo exigen entre otras cosas, producto
de alta calidad e informacion a través de las Redes sociales (RRSS), ellos no tienen preferencia
por marcas, sin embargo si lo tienen por el local donde poder adquirirlo, en su mayoria son en
farmacias.

La determinacion de la factibilidad del negocio mediante una evaluacién financiera en
donde se analizaron las diferentes variables y factores como son los activos fijos, gastos,
rentabilidad, etc y entre otros da a conocer la viabilidad del negocio y su aceptabilidad en el
mercado lo que produce las ganancias necesarias para el sustento econdémico, con los
siguientes resultados financieros:

Utilidad% neta antes de depreciacién e impuestos 16% el primer afio y el 28% el
segundo afio

en el mes 10 logramos comenzar a recuperar la inversion y a observar cifras positivas
en la Recuperacion no descontado de la inversién

Margen neto de un 30 %

A los 14 meses recupera el 100% de la inversion.

Estos margenes son indicadores importantes para evaluar la eficiencia y rentabilidad de la
empresa. Un margen de beneficio bruto alto sugiere que la empresa esta generando ingresos significativos
en relacién con sus costos de produccién, mientras que un margen de beneficio neto alto indica que la
empresa esta obteniendo beneficios solidos después de considerar todos los gastos

La demanda local de los productos dirigidos al cuidado e higiene masculina mediante
una investigacion logro tener una alta aceptabilidad por el puablico objetivo en donde se espera
gue mediante la creacion de este negocio dedicado a la importacion y comercializacion podra
alcanzar un alto posicionamiento en el mercado para ser su marca preferida y disminuir el
impacto que se da dentro de la competencia con la existencia de productos sustitutos.
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Recomendaciones

Una reflexion acerca del proceso de investigacion realizado en este Trabajo de Grado,
se evidencia que en la realidad que en la actualidad muchas de las farmacias tienen ventas en
la WEB, el comercio electrénico es una de las formas mas populares de vender productos en la
actualidad, los productos para el cuidado de la higiene intima masculina no son la excepcion, y
la venta en linea se ha convertido en una opcion cada vez mas popular. Sin embargo, vender
productos para el cuidado de la higiene intima masculina a través de la web también presenta
sus desafios.

A continuacion, hay algunos temas importantes que debe tener en cuenta como son:

Marketing enfocado en un publico especifico: La estrategia de redes sociales para cada
producto de la linea de cosméticos para el cuidado de la piel e higiene masculina se enfocara
en campafas publicitarias que aborden directamente las percepciones y sugerencias
identificadas en la encuesta

Realizar un estudio de sensibilidad

Inventario y logistica adecuados para asegurar entregas rapidas y no quedar en falla ni
en exceso de inventarios

Politicas de privacidad claramente definidas, derecho de patente y marca

Precios competitivos y adaptados a los precios del mercado.

Implementacién de métodos de pago en linea seguros y confiables

También debemos investigar mas sobre el proceso de fabricacion e importacién de
cosméticos en Venezuela como productos terminados, conocer cuales son las empresas que
pueden ofrecer este producto final en China e investigar a mas profundidad sobre en tiempo
real que se tarda en desde la fabricacion, importacién, nacionalizacién hasta tenerlo disponible

en el punto de venta.
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ANEXOS

LEGALES: Division de Inspecciones y Farmacovigilancia Recaudos para Permiso

Sanitario

A nivel de la permisologia necesaria y obligatoria se tiene

1.para el AlImacén de debe llenar estos Recaudos

Direccion de Regulacién y Control de Drogas, Medicamentos y Cosméticos

Division de Inspecciones y Farmacovigilancia

Recaudos para Permiso Sanitario de Laboratorios Fabricantes o Acondicionadores en

Empaques Primarios y/o Secundarios de Productos Farmacéuticos, Homeopaticos Repelentes

de Insectos de Uso Topico o Cosméticos.

Notas:

El Solicitante debera presentar la Solicitud en fisico con el resto de los Recaudos, organizados

de la manera que se presenta a continuacion, en carpeta marrén debidamente identificada y

realizar su entrega en la Taquilla Unica del SACS ubicada en la sede central.

(*) La verificacion de la recepcién del documento por parte de la Division, no implica aprobacion.

No

Recaudo

Descripcion

Verificado (*)

Formulario de Solicitud de

Permiso

Sanitario de Laboratorios Fabricantes
o Acondicionadores en Empaques
Secundarios de Productos
Farmacéuticos, Homeopaticos,
Repelentes de Insectos de Uso tdpico

o0 Cosmeéticos.

Descargue y llene el Formulario emitido por el
SACS, el cual se encuentra en la pagina WEB del
SACS, Direccion de Regulacion y Control de
Drogas, Medicamentos y Cosméticos /
Formularios — Planillas / Divisién de Inspecciones

y Farmacovigilancia.

Este Formulario debe ser Impreso por

duplicado.

si No|:|
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N° | Recaudo Descripcion Verificado (*)
2 Registro Mercantil Documento legible que debe estar anexo al
formulario de solicitud. ]
sI [ No
3 Registro de Informacién Fiscal (RIF) Documento legible que debe estar anexo al
formulario de solicitud. ]
s ] No
4 Poder Notariado otorgado por la Para Representar a la Empresa ante el SACS.
Empresa al Farmacéutico. (Documento escaneado que este legible). ]
s ] No
5 Ultimo Cambio de Regencia, en caso | Documento que este legible.
de haber regentado anteriormente. ]
s ] No
6 Memoria descriptiva del Local. Indicando las caracteristicas fisicas del local
(pisos, paredes, techo, iluminacion), incluyendo
sI ] No []
sistema de agua, ventilacion y extraccion y planos
de los mismos.
7 | Lista de los productos a fabricar o Anexe la lista de acuerdo a la informacion
acondicionar en empaques primarios | solicitada.
sI [ No L]
y/o secundarios, formas
farmacéuticas o cosméticas,
incluyendo numero de registro
sanitario.
8 | Planos correspondientes a las Areas | Indicando el circuito del personal e insumos,

donde se efectuaran las diferentes

operaciones.

elaborados y aprobados por ingenieros, cuando se
trate de empresas fabricantes de productos
farmacéuticos: especialidades farmacéuticas,
productos naturales, productos bioldgicos,
radiofarmacos, homeopaticos, gases medicinales

y productos cosméticos.

s [ no L
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N° | Recaudo

Descripcion

Verificado (*)

9 Comprobante de Pago.

Original y Copia del Comprobante del Depdsito
Bancario o Transferencia electronica. Verifique el
monto a cancelar de la tarifa vigente publicada en
la Pagina WEB del SACS / Tarifas / Nivel

Central / Drogas, Medicamentos y

Cosméticos. Asimismo, los Pagos deben
realizarse a Nombre del Servicio Autonomo de
Contraloria Sanitaria, de acuerdo a lo indicado
en el link “Para Cancelar Tarifas y Multas” /
Datos Bancarios para Pagos de Tarifas y

Multas, publicada en la Pagina WEB del SACS.

TAQUILLA UNICA DEL SACS

DIVISION

DIRECCION

RECIBIDO POR

VERIFICADO POR

AUTORIZADO POR

Nombre: Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo: Cargo:
Fecha: Fecha: Fecha:
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Para funcionamiento de casa de representacion de importacién de productos cosmeético

Direccion de Regulaciéon y Control de Drogas, Medicamentos y Cosméticos

Gobiemo Bolivariano | Mrstedo cet Poder Popular sac Servicio Auténomo

para &l Salud

de Venezuela

de Contraloria Sanitaria

Divisidon de Inspecciones y Farmacovigilancia

Recaudos para Permiso de Funcionamiento para Casas de Representacion,

Importadora y/o Distribuidora de Cosméticos e Importadoras

€%

(2022 - 20230]

a) El Solicitante debera presentar la Solicitud en fisico con el resto de los Recaudos,

organizados de la manera que se presenta a continuacién, en carpeta marron debidamente

identificada y realizar su entrega en la Taquilla Unica del SACS ubicada en la sede central.

b) (*) La verificacion de la recepcion del documento por parte de la Division, no implica

aprobacion.
N° | Recaudo Descripcion Verificado (*)
1 Formulario de Solicitud de Descargue y llene el Formulario emitido por

Permiso

Sanitario de Laboratorios Fabricantes
o Acondicionadores en Empaques
Secundarios de Productos
Farmacéuticos, Homeopaticos,
Repelentes de Insectos de Uso tdpico

o0 Cosméticos.

el SACS, el cual se encuentra en la pagina
WEB del SACS, Direccién de Regulacion y
Control de Drogas, Medicamentos y
Cosméticos / Formularios — Planillas /
Divisién de Inspecciones y

Farmacovigilancia.

Este Formulario debe ser Impreso por

duplicado.

s no L]
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N° | Recaudo Descripcion Verificado (*)
Registro sanitario otorgado para el Documento legible que debe estar anexo al
producto formulario de solicitud.
2 s [ No ]
3 Registro de Instalacion del Documento legible que debe estar anexo al
establecimiento formulario de solicitud ]
s [] No

Comprobante de Pago.

Original y Copia del Comprobante del
Depdsito Bancario o Transferencia
electronica. Verifique el monto a cancelar
de la tarifa vigente publicada en la Pagina
WEB del SACS / Tarifas / Nivel Central /

Drogas, Medicamentos y

Cosméticos. Asimismo, los Pagos deben
realizarse a Nombre del Servicio
Auténomo de Contraloria Sanitaria, de
acuerdo a lo indicado en el link “Para
Cancelar Tarifas y Multas” / Datos
Bancarios para Pagos de Tarifas y
Multas, publicada en la Pagina WEB del

SACS.
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TAQUILLA UNICA DEL SACS

DIVISION

DIRECCION

RECIBIDO POR

VERIFICADO POR

AUTORIZADO POR

Nombre: Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo: Cargo:
Fecha: Fecha: Fecha:

Anexo 2 : casa representacion para importacién

Fuente: Elaboracién propia
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Formulario solicitud de inclusién de producto cosmético

Gobiemo Bolivaniano
de Venezuela

Dhreccion e Regulackon y Control e Drogas, Medicamentos y Cosmeticos
Diwision de Producios Coomeficns

Knnla
el

1)

|2a#3 - 1csal

m Servicia Ausdromo
de Contratoria Saniteria

SOLICITUD DE CAMBIO, INCLUSIE;!N O EXCLUSION DE MARCA COMERCIAL DEL
PRODUCTO COSMETICO NACIONAL O IMPORTADO

{Utilice la tecla TAB para cambiar de un campo a otro en todo el Formulario)

0i. TEPQ DE MODDFICACION
BNOLUSION  DE LA MARCA COMERCIAL DEL PRODUCTO
EXCLUSION DE LA MARCA COMERCIAL DEL PRODUCTO
CAMBID DE LA MARCA COMERCIAL DEL PRODUCTD

TFELHA DE SOLICTTUD 05. W° DE SOLURCITUD

02, DIA | O3, MES | 0%, ARO

A.- DATOS DE IDENTIFICACION DEL PRODUCTOD

G DE REGISTRO SAMITARTO

———
O7. ORIGEN DEL PRODUCTD

([T T T T I T TTITTITITTIT]d

| I:I A CTOMAL I:II!PCRTADO I:IN.R:IDN.H.EIM!’ADG

08. DENDMINACION DEL PRODUCTD

FECHA DE REGISTRO SANITARTO
03, DA 10. MES | 1f.

12 TITULAR DEL REGISTRD SANITARID

13, N® DE REGISTRO SANITARID

B.- DATOS DEL SOLICITANTE AUTORIZADO

4. APELLIDOS 15. NOMBRES

16 N° DE CEDULA DE IDENTIDAD | 17. B° DE MATRECLALA DEL MPPS

[ vl Je-
GEOGRAFICA

19, MUNICTPED

7. M= DE TELEFONO 8. N° DE CELLILAR

29. DIRECCEON DE DORRED BLECTROMDOD

30. DIRECCION DE PAGINA WEE

C.- DATOS DE LA MODIFICACION [cambio o Inchusidn}

31. MARCA{S) ACTLIALES

32, NUEVA MARCA DEL PRODUCTD

é}.-ka; o g (e

|

oy
¥

Swivico Aulnome de Contraloria Berdes
Esifoin Sur, Gerte Sman Botvar, Pm 3, 0 Sienc, Cemces-Veresuss
Tt : (OTTZHON 8 271 il D8 el v s s v

Anexo 3 : Formulario solicitud de inclusién de producto cosmético

Fuente: Elaboracién propia




Lotiarmo Bolivariano i
de Veneswesla Fv

Direccion de Regulacion y Cominol die Drogas, Medicamentos y Cosmelicos
Coemeficos

Divigkin de Prooucios

m Sorvizgio Autdnamo & - ‘
e Crwvtradnei= Saniearin

(eanr dmaa)

SOLICITUD DE REGISTRO SANITARIO DE LOS PRODUCTOS COSMETICOS
HACIOMALES E IMPORTADOS
{Litilice la tecla TAB para cambiar de un campo a ofro en todo el Formulario)

T SRR
5. ORIGEM DEL PRODUCTO

FECHA DE SOLICTTUD

ol DA - 3. AND

v
SAMITARIC ANTERIOR CASD DE TENER)

D4. N DE SOLICTTUD

O macromar O mrorTADO

MNACDONAL E TMPORTADOD

A.- DATOS DEL TITULAR DEL REGISTRO SANITARID

08, N DE REGISTRO SANITARID

09, NOMBRE O RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA

10, N* DE RIFFCL

— RN AN
11, ESTADO 12, MUNICIFID 13. CILDAD
DIRECCION
14, URBANIZACION/SECTOR/ZONA INDUSTRIAL | 15. AVENIDA /CARRERA/CALLE/ESQUINA 16. EDIFICICY QUINTA/CASA/GALFON

17, PESOJPLANTALOCAL 18 CODIGO POSTAL

18, PUNTD DE REFEREMNCTA

0. N° DE TELEFOND Z1. N° DE FAX

22, DIRECCHON DE CORRED BLECTRONICD

B.- DATOS DEL SOLICITANTE AUTORIZADD (FARMACEUTICONA) PATROCINANTE) ANTE EL MINISTERID DEL PODER

3, DIRECCION DE PAGINA WEB

PﬂﬂJLAHNRAlASALlD!SACS
24, APELLIDOS 25. NOMERES T5. B° DE CEDULA DE IDENTIDAD | 27 N° DE MATRICULA DEL MRS
v _le- I
LEICACION SECGRAFTCA
78, ESTADD |29.||.|mcu:'m |3u.cmm:r
31. URBAN N/SECTORZONA INDLISTRIAL

32, AVENIDA/CARRERASCALLE/ESOAITNA, | 33. EDIFICTOY QUINTA/ CASA GALPON

34, PEO/PLANTA/LOCAL 15. CODIGO POSTAL

36, PUNTO DE REFEREMCTA

37. N DE 3& N° DE CELULAR

0. DIRECLION DE CORRED ELECTROMICD 0. DIMECCIDN DE PAGINA WEB

C.- DATOS DEL PROPIETARID DEL PRODUCTO

43. DRIGEM DE LA EMPRESA 44. NOMERE O RAZON SOCTAL DE LA EMPRESA

42. N° DE REGISTRD &

TTI1L]

45, N® DE RIFfCL

i P m,f»fai;ml«--;f'
e Conraiorm

Barvioin sasnome. Sarrmem
ur, Gt Simae Bolewr, o 3, B Slencn, Camsoes-Vensmumsm
Tl (50 T8 6 511 i . e iwerer mvcm. it

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 4 :Registro Sanitario producto cosmetico
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Sarulcio Autérnome
(—, Belivarimmes | vammmie e oo v " E iz
ol ewr: J i e EECE L .
tamnn - maEb '

e earies e

Direccion de y Contmi ge Drogas, Medcamentos y Cosmeticos
Dhvision de Cosmeticos
SOLICITUD DE COPLA CERTIFICADA DE DOCUMENTOS OFICIALES PRODUCTO COSMETICO

{Utilice la tecla TAB para cambiar de un campo a oiro en todo el Formulario)

FECHA DE SOUICITUD 4. N° DE SOLILITUD
0l DIA | 02 MES [ 03. ANO

A.- DATODS DE IDENTIFICACION DEL PRODUCTD
05. WUOMERD DE REGISTHD SANITARIC D6 ORIGEN DEL PRODUCTD
Cmaceosar. Jmecarane  [Jruacionn e

07, DENCSINACION DE| FECHA DE REGISTRO SANTTARIO

0B. DTA 09, MES | 10 ARD

12. N° DE REGISTRO SAMITARIO

11. TITLALAR DEL REGISTRO SANITARID

B.- DATDS DEL SOLICITANTE AUTORIZADD
13. APELLIDGS 14. NOMBRES 15. N° OE CEDLILA DE IDENTIDAD | 16. M= DE MATRICLAA DEL MPPS
Llv [ 1 I 1 1
2 TCALION GEOGRAFICA
17. ESTADD 18. MUNICIPIO | 19. CILUDWD
TIRECCION :
20 URBANIFACTON/SECTOR/ZONA TNDUSTRIAL 21. ANENIDW CARRERASCALL FESORIINA 2, EDIIF]'CI[&'QLI'INI’NCASAI’I.’-ILPCN

3. PISOPLANTASLOCAL | 24. CODIGD POSTAL 25, PUNTD DE REFERENCIA

26. N° DE TELEFOND 27. N° DE CELLLAR 28, DIRECCION DE CORRED ELECTRONIOD 23, DIRECCION DE PAGINA WER

C.- DOCUMENTOD A CERTIFICAR

30. NOMBRE DEL DOOUMENTD A CERTIFICAR.

DECLARACION JURADA

o, portador de la Cedula de Identidad MN®
actuando en mi caracter de Solicitante, ante el Sendcdo Autondémo de Confraloria Sanitaria, dedaro bajo }uramento
comesponsablements con la Empresa que:

1. Bmtemdanﬁeiall'm:naumesabﬁolmntemym
2 La Empresa a la que represento prestara todas las facllidades que soficte & Servicio Autdnomo de Contraloria

Sanitaria para poder realizar los controles posteriores.

FIRMA DEL (LA} FARMACEUTICO{A) PATROCINANTE

D.- PARA LUISD INTERMNOD EXCLUSTVAMENTE (NO ESCRIBIR
31. FARMACELITICO RESPONGABLE 3% OBSERVACIOMES DEL FARMACEUTICD RESPOMNSABLE

F_35-DMC-PC-OPP-AGOSTO 2022

] .
;}e.rﬁﬁ_.-u. f s

Servico Sartwm
Lafcia Sur, Cantre Sman Balvar, l'-!' 0 St O L
LTI E LT S R ——

Anexo 5 : Solicitud de copia certificada de producto cosmético

Fuente: Elaboracién propia



