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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto “Releaf” se centra en la creacion de ropa térmica disefiada para aliviar los
célicos menstruales, una condicion que afecta a un gran niumero de mujeres en todo el
mundo. Los c6licos menstruales pueden ser tan intensos que interfieren con las actividades
diarias, impidiendo que muchas mujeres se desempefien con normalidad en diversos ambitos,
como el laboral, educativo y deportivo. El 30 % de las ecuatorianas sufren de colicos y la
mitad debe dejar de lado sus actividades diarias por la intensidad el dolor. El proyecto
“Releaf” tiene como objetivo desarrollar un producto innovador que ofrezca un alivio
efectivo, discreto, comodo Y sin efectos secundarios para los colicos menstruales, utilizando
calor localizado. El producto se piensa para utilizar en cualquier lugar y momento,
proporcionando comodidad y alivio sin efectos secundarios asociados a los medicamentos
tradicionales. La investigacion del proyecto abarca tanto estudios documentales como de
campo, incluyendo entrevistas con mujeres que sufren de dismenorrea y profesionales
médicos. Se han evaluado diferentes soluciones existentes en el mercado y se ha identificado
una oportunidad para crear un producto mejorado que combine efectividad, comodidad y
accesibilidad, la ergonomia del producto permite vivir con normalidad a las mujeres que
tienen un estilo de vida activo. El producto esté regido por la sostenibilidad, utilizando telas e
insumos certificados (gel biodegradable que mantiene el calor), mano de obra nacional y

enfocado en mejorar la vida de las mujeres.
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ABSTRACT

The Relief project focus on creating thermal clothing designed to alleviate menstrual
cramps, a condition that affects many women worldwide. Menstrual cramps can be so intense
that they interfere with their activities, preventing many women from functioning normally in
various areas such as work, education and sports. Approximately 30% of Ecuadorian women
suffer from menstrual cramps and half of that percentage must set reside their daily activities
due to the intensity of the pain. Releaf is a project that aims to develop an innovative product
that offers effective, discreet, comfortable and side effect free relief for menstrual cramps
using localized heat. The product is designed for use anywhere and anytime, providing
comfort and relief without side effects associated with traditional medications. The project’s
research encompasses both documentary and field studies, including interviews with women
suffering from dysmenorrhea and medical professionals. Different exciting solutions in the
market have been evaluated, and an opportunity has been identified to create an improved
product that combines effectiveness, comfort and accessibility. The product’s ergonomics
allow woman with and active lifestyles to live normally. Sustainably is a base of the project,
using certified fabrics and materials (biodegradable gel that retains heat), national labor and

focus on improvement woman's life.
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Introduccion

La dismenorrea, cominmente llamada célico menstrual, es una condicién médica que
afecta a a méas del 60% de las mujeres de todo el mundo, en Ecuador alrededor del 30% de la
poblacion experimenta célicos menstruales tan severos que deben detener sus actividades
diarias, son contracciones abdominales que se dan durante la fase menstrual del ciclo
menstrual, la intensidad de la dismenorrea varia en cada mujer y puede afectarla de manera
diferente.

Hoy las mujeres tienen un estilo de vida activo, ya sea que trabajen, estudien o hagan
gjercicio; las soluciones actuales no permiten mantenerlo y las que, si tienen efectos
secundarios, afectan a la salud de la mujer a largo plazo, incluyendo complicaciones
gastrointestinales, problemas hepaticos y resistencia a los medicamentos (Martinez, 2023).
Sin embargo, un método es el calor localizado, es barato, no tiene efectos secundarios y se ha
comprobado que es tan efectivo como los AINEs o la aspirina para disminuir la intensidad
del dolor (Jo & Lee, 2018).

A partir de este punto nace la pregunta ¢ Como podriamos disminuir la intensidad de
los célicos menstruales de manera discreta, rapida y sin efectos secundarios? Mediante una
investigacion cualitativa y cuantitativa, se logré implementar el calor localizado para volverlo
una solucion efectiva y portable, a través de ropa, en especifico, tops de licra algodén y shorts
de deporte, hechos de material certificado y por mano de obra local, asi se causaria un
impacto en la vida de las mujeres con dismenorrea dejando de lado las soluciones
tradicionales que traen efectos secundarios y evitando el ausentismo al que deben recurrir las
mujeres cuando sufren dismenorrea.

Las prendas escogidas se pueden usar bajo la ropa normal de las mujeres, de nuevo
discreto y portable, tienen un bolsillo interno a la altura del abdomen, donde se originan los
cllicos menstruales, el calor localizado disminuye la intensidad de la dismenorrea, para ello
se almacena un gel biodegradable, removible y termorresistente, que se calentado en
microondas, lo que hace que sea efectiva para las mujeres que tienen una vida activa y buscan

que nada las detenga.
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El proyecto Releaf se centra en la creacion de ropa térmica disefiada para aliviar los
célicos menstruales, una condicion que afecta a un gran nimero de mujeres en todo el
mundo. Los co6licos menstruales pueden ser tan intensos que interfieren con las actividades
diarias, impidiendo que muchas mujeres se desempefien con normalidad en diversos ambitos,
como el laboral, educativo y deportivo. La dismenorrea, término médico para estos dolores,
afecta al 60% de las mujeres en el mundo, y en Ecuador, mas del 30% de las mujeres

experimentan colicos tan severos que deben detener sus actividades diarias.
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Objetivos

Objetivo General

Disminuir la intensidad de los célicos menstruales de manera discreta, rapida y sin

efectos secundarios a través de prendas de vestir con un bolsillo interno para colocar

compresas térmicas en el area abdominal utilizando el método de calor localizado.

Objetivos Especificos

Investigacion y Validacion del Problema:
Investigar y analizar el impacto de los colicos menstruales a través del estudio de
fuentes primarias y secundarias para entender la magnitud del problema, como afecta a

las mujeres y a la sociedad, asi como las necesidades del mercado.

Desarrollo del Producto:
Disefar y prototipar ropa térmica que sea comoda, discreta y efectiva para aliviar los
cblicos menstruales, teniendo como meta cubrir las necesidades del mercado y cumplir

sus expectativas.

Evaluacion de Viabilidad:

Validar la efectividad y aceptacion del producto a traves de encuestas, pruebas de
usuario y estudios de mercado para asegurar su viabilidad técnica, financiera y comercial.
Tomando en cuenta las sugerencias y recomendaciones de las mujeres participes.

El proyecto Releaf aspira a ofrecer una solucion préactica y accesible para un problema
comun y significativo, con el potencial de mejorar la salud y el bienestar de muchas

mujeres.
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1. Fase de Empatia incluyendo Marco Tedrico

Definicién del Problema

Los célicos menstruales afectan las actividades diarias de muchas mujeres,
obstaculizando sus actividades diarias e impidiendo que se desenvuelvan con normalidad en
varios ambitos como el laboral, el estudiantil, en el deporte, entre otros. A nivel mundial, un
60% de las mujeres tienen cddigos menstruales. De este porcentaje, entre el 5y 15% son tan
intensos que afectan las actividades diarias. S6lo el Ecuador, el 30% de las mujeres tiene
célicos asi de fuertes, y el 55% de este porcentaje experimenta un dolor tan intenso que deben
parar sus rutinas diarias (El Comercio, 2023).

A pesar de los tratamientos médicos, los medicamentos y las alternativas que existen
para controlar el dolor de c6lico no existen opciones que actien de manera rapida, puedan
utilizarse en cualquier lugar y no tengan efectos secundarios. Por esta razon, se decidio crear

un producto que alivie el clico menstrual, sea discreto y se adapte a cualquier actividad.

Investigacion documental

Para validar el problema, se investigo cuantas mujeres en el Ecuador estan en edad
fértil. Esto indica cual seria el segmento al que estaria dirigido el proyecto. Los datos
recopilados fueron los siguientes:

En Ecuador en el area urbana existen 5.525.281 mujeres, de las cuales 2237.267 son
de entre 14 y 39 afios, edades promedio en que las mujeres estan en periodo reproductivo. De
este, alrededor de 8.2% son mujeres de clase social media, media- alta y alta. Lo que
representa 183.455 mujeres que estan dentro de estas clases sociales (Censo Ecuador, 2022).

En cuanto al c6lico menstrual, el porcentaje de mujeres que tiene este sintoma es el 60
% de la poblacion femenina, esto significa que 110.073 sufren de esta condicion. El
porcentaje mas alarmante es que, de estas mujeres que hemos visto alrededor de 5- 15% de
las mujeres colicos tan severos que incapacitan las actividades cotidianas (Censo Ecuador,
2022).
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En base al ausentismo laboral y estudiantil, se encontr6 que en México un 21% de
mujeres faltan al trabajo y dejan sus responsabilidades debido al intenso dolor del célico.
Mientras que el 20% de estudiantes, también se ausentan por el mismo motivo. Esto quiere
decir que, si una empresa o colegio tiene 100 mujeres, y el 21% y 20% respectivamente
faltara al trabajo o colegio al menos una vez al afio. Entonces se puede esperar que 20-21
mujeres falten al menos una vez al afio por dolor menstrual (Blanca Juarez, 2023).

Este intenso dolor que acompafia la menstruacion se conoce como dismenorrea. ES
una condicion menstrual que se caracteriza por calambres fuertes y frecuentes, ademas de
otros dolores o malestares relacionados con la menstruacion. Se clasifica en dos tipos:

La dismenorrea primaria se presenta poco después de que se establecen los periodos
regulares y usualmente prevalece durante toda la vida de la mujer. Sin embargo, se puede
mejorar con el tiempo. Aqui, los calambres menstruales intensos y recurrentes son causados
por contracciones uterinas fuertes y anormales. A diferencia de la dismenorrea secundaria,
que aparece mas tarde y es consecuencia de otras condiciones médicas como la enfermedad
inflamatoria pélvica o la endometriosis, que requieren tratamiento médico (Dysmenorrhea In
Adolescents, s. 1.).

La causa de la dismenorrea varia segun si es primaria o secundaria. Los sintomas mas
comunes de la dismenorrea suelen comenzar unos dias antes del periodo. Estos incluyen
calambres y dolor en la parte inferior del abdomen, asi como dolor en la parte baja de la
espalda (Dysmenorrhea In Adolescents, s. f.).

Por lo general, las mujeres con dismenorrea primaria experimentan contracciones
uterinas anormales debido a un desequilibrio quimico en el cuerpo, especialmente en las
prostaglandinas, que son las que controlan las contracciones del Utero. En cambio, la
dismenorrea secundaria se debe a otras afecciones médicas, siendo la endometriosis una de
las mas comunes. La endometriosis implica que el tejido similar al endometrio se implanta
fuera del Utero, a menudo en otros 6rganos reproductivos dentro de la pelvis o en la cavidad
abdominal. Esto puede provocar sangrado interno, infeccién y dolor pélvico (Dysmenorrhea
In Adolescents, s. f.).

Cabe recalcar que este proyecto se enfocara en la dismenorrea primaria, ya que para tratar la
dismenorrea secundaria se requiere de un tratamiento médico y seguimiento de un

profesional.
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Existen varios métodos que sirven para tratar la dismenorrea primaria, tales como
medicamentos, calor, electroestimulacion percutanea, cambios en la dieta, suplementos,
reducir el estrés, dejar de fumar, hacer ejercicio, el sexo y el autocuidado. Estos son métodos
han sido efectivos para disminuir la intensidad de los dolores menstruales.

Los medicamentos que se utilizan para los c6licos menstruales, los analgésicos
antiinflamatorios y anticonceptivos hormonales son los méas conocidos. En el caso de los
analgésicos, se recomiendan los antiinflamatorios no esteroideos (AINEs) como el
ibuprofeno, los cuales ayudan a la inflamacion e inhiben la produccion de prostaglandinas.
Asimismo, los anticonceptivos hormonales reducen e incluso eliminan la produccion de
prostaglandinas, estos son compuestos no hormonales pero que estan presentes en varios
tejidos del cuerpo que hacen al cuerpo inflamarse y sentirse dolorido (Nall, 2020).

Sin embargo, se ha comprobado que el uso de estos medicamentos, asi como los
tratamientos hormonales (anticonceptivos) tienen efectos nocivos en la salud a largo plazo
como complicaciones gastrointestinales, renales y hepaticos. El problema recae en la
automedicacion, el maximo diario recomendado para procesos inflamatorios graves es de
2400 ml por menos de 3 dias, las mujeres toman unos 1200 ml diarios por al menos 2 dias
cada mes, lo que trae los problemas ya mencionados. En conjunto, la ingesta de ibuprofeno
normalizada crea una resistencia en el cuerpo, lo que evita que la dosis recomendada aumente
paulatinamente (Martinez, 2023).

Otro método farmacoldgico recomendado son métodos anticonceptivos, en especial la
pastilla anticonceptiva, estos tienen efectos secundarios a corto plazo como cambios de
humor, disfuncion sexual y mayor probabilidad de tener candidiasis vaginal, todo esto debido
a los niveles elevados de estrogenos que produce tomar pastillas anticonceptivas (Lillo,
2023). A largo plazo se ha encontrado la relacion con el aumento de contraer cancer de seno
y cancer de cuello uterino (Instituto Nacional del Cancer, 2018).

No obstante, Druet and McWeeney (2023) mencionan un método ordinario pero
eficaz para reducir el dolor de los colicos menstruales, el calor localizado, es barato, no tiene
efectos secundarios y se ha comprobado que es tan efectivo como los AINESs o la aspirina
para disminuir la intensidad del dolor. Mientras que estos medicamentos causan efectos
adversos, el calor localizado disminuye la tensién muscular relajando los muasculos

abdominales, lo que a su vez reduce los espasmos.
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Este método funciona porque el calor incrementa la circulacién de la sangre,
reduciendo la presion de los nervios y con ello la intensidad del dolor menstrual. De hecho,
Jo and Lee (2018) mencionan que el calor y el ibuprofeno reducen el dolor de la misma
forma y al mismo tiempo.

Por otro lado, la dieta y suplementacion si pueden llegar a afectar el nivel de dolor que
siente la mujer. Para la dieta se recomienda incluir magnesio y una dieta baja en grase e
incluso vegetariana, en cuanto a suplementacién se recomienda jengibre, el cual tiene un
efecto similar a los analgésicos, suplementos de magnesio, zinc y vitamina B1. Estos
alimentos han demostrado cierta efectividad en cuanto a disminuir la intensidad del dolor.

Asimismo, el estrés también afecta la intensidad de los colicos menstruales. Esta
comprobado que las personas con un alto nivel de estrés son mas propensas a tener célicos
dolorosos, fumar también puede afectar el grado de dolor de los célicos (Druet and
McWeeney, 2023).

Finalmente, el ejercicio, sexo y autocuidado incrementan el flujo de sangre y la
oxigenacion, disminuyendo los niveles de estrés. Al utilizar el ejercicio cbmo método para
disminuir el cdlico menstrual, se recomienda ejercicios aerébicos, estiramientos y yoga
(Druet and McWeeney, 2023).

La relevancia de este proyecto recae en que aproximadamente el 60% de las mujeres
en el mundo tiene colicos menstruales y del 5 al 15% de ellas los cAlicos son tan graves que
afectan las actividades diarias. En el pais, mas del 30% de las mujeres tienen célicos
menstruales y el 55% de este porcentaje no acude a las actividades por la intensidad del dolor
(La Hora, 2023).
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Investigacion de Campo: Entrevistas

Para validar el problema dentro de nuestro entorno, se realizaron entrevistas a mujeres
que sufren colicos, médicos y fisioterapistas. Las entrevistas a mujeres que sufren

dismenorrea constaban de 6 preguntas:

¢ Tienes cdlicos durante tu periodo?

¢ Qué tan fuerte son tus célicos en una escala del 1 al 5 donde 5 es muy fuerte?
¢Qué tan habituales son?

¢Afectan tu dia a dia? ;Como?

¢ Qué métodos utilizas para calmar el dolor?

¢Qué opinas del calor (compresas téermicas) para aliviar el cdlico?

Las respuestas aseveraron que la mayoria las mujeres que sufren célicos y el dolor si
afecta su dia a dia, incluso al punto de ser inhabilitante. Esto provoca el abandono de sus
actividades diarias y en los casos en los cuales no es inhabilitante, su desempefio normal se
ve afectado por el dolor.

La mayoria de las entrevistadas utilizan pastillas para disminuir el dolor, las mas
comunes siendo ibuprofeno y paracetamol, prefieren permanecer acostadas y comodas.
Suelen acobijarse y si es posible, utilizar una funda de agua caliente. Ademas, la mayoria
considera que las compresas térmicas son el método mas efectivo para disminuir la molestia.
Para més detalle sobre las entrevistas revisar el anexo 1 “Entrevistas para validacion del

problema”.
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Estado del arte

Se realiz6 una investigacion para comparar la propuesta inicial, un producto que alivie
el colico menstrual, sea discreto y se adapte a cualquier actividad, con productos que ya han
sido testeados en el mercado. Sin embargo, no se encontraron productos similares al
propuesto. Aunque destacaron diversas investigaciones enfocadas en resolver este problema.

Varias tesis que se enfocaban en resolver la misma problematica, pero de maneras
diferentes. Por ejemplo, la Tesis de Carolina Jaramillo de la “Institucion Universitaria
Pascual Bravo” (2015) en Medellin, Colombia para la Facultad de Produccion, propone un
panty con el gel térmico integrado. La tesis de Luisa Andrade, Nicole Caballero, Jessica
Castillo, Juan Pablo Carvajal, Juan David Garcia para la “Universidad de los Andes” (2020)
en Colombia propone un dispositivo para aliviar los colicos. A continuacion, se presentan

mas a profundidad las tesis mencionadas:

Panty Con Gel Térmico Para Dolores De Colicos Menstruales

La investigacion de Jaramillo habla de las causas, sintomas, tratamientos y evolucién
de la dismenorrea. Esta condicidn causa dolores de cintura, dolores de cabeza y dolor
abdominal intenso, entre otros. Para combatir estos sintomas, la mayoria de las mujeres
toman medicamentos, pero este tratamiento es insuficiente para todas. Por esto, Jaramillo
propone un panty con almohadillas removibles de gel térmico para disminuir el dolor intenso
y aliviar de forma natural y sin farmacos (Jaramillo, 2015).

El producto es un panty de fibra de la lycra, el cual aporta elasticidad, es una tela
respirable, es suave y liso, utiliza un gel térmico removible, el costo es de USD 25.00
(Jaramillo, 2015). Sin embargo, el producto utilizaba un gel demasiado grande y era
incomodo. Para mas detalles sobre el proyecto revisar Anexo 2 “Panty con gel térmico para

dolores de célicos menstruales”.
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Dispositivo para reducir el dolor causado por la dismenorrea

La segunda tesis de Andrade, Caballero, Castillo, Carvajal y Garcia plantea
desarrollar un dispositivo ergonomico y accesible que permita a las mujeres que sufren
cllicos menstruales desarrollar sus actividades normales de una manera comoda y sencillas.
Se valido esta idea con 25 entrevistas a mujeres, doctores y profesores de materiales. De estas
entrevistas se obtuvo que: el calor no llega a curar, pero si a disminuir los colicos y que
previamente a estos, se recomienda aplicar frio como vasoconstrictor.

Los autores aplicaron el método MoSCoW, donde el disefio debe cumplir con las
siguientes especificaciones: debe generar frio y calor, deber ajustarse y poderse usar bajo la
ropa, no debe ser pesado ni costoso, se prototipo y se probé en el segmento para poder
acceder a posibles cambios. Finalmente, se obtuvo un dispositivo de prevencion y tratamiento
de los colicos, que genera frio previamente a los dias de menstruacion con el propdésito de
inducir vaso constriccion y para aliviar el colico se utiliza calor (Caballero et al., 2018). Para

mas detalles revisar Anexo 3 “Dispositivo para reducir el dolor causado por la dismenorrea”.

Cinturon para cdlicos

Es un cinturdn térmico masajeador conectado a una bateria por medio de un cable
USB la cual a su vez se carga con un cable tipo USB a una caja de carga o, se adapta con una
banda elastica y es portatil, promete no deslizarle y es delgada para ocuparse bajo la ropa.
El producto se encuentra en Amazon y Ali Express, su precio varia, dependiendo de donde se
compre desde USD 35.00 hasta los USF 65.00. El Unico contra que se encuentra es que hay

que llevar la bateria portéatil y que esta no esta incluida (Gonzélez, 2020).
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Necesidades y caracteristicas del segmento estudiado

El segmento estudiado en el Proyecto Releaf se centra en mujeres que sufren de
dismenorrea, una condicién que afecta significativamente su calidad de vida. Estas mujeres

comparten las siguientes caracteristicas y necesidades:
Caracteristicas

1. Prevalencia de la dismenorrea: La dismenorrea afecta aproximadamente al 60% de las
mujeres a nivel mundial y al 30% de las mujeres en Ecuador, muchas de las cuales
experimentan célicos menstruales tan severos que interrumpen sus actividades diarias.

2. Edady etapa de vida: La mayoria de las afectadas son mujeres en edad reproductiva,
generalmente entre los 15 y 45 afios, lo que incluye estudiantes, profesionales y madres
que deben equilibrar multiples responsabilidades.

3. Estilo de vida activo: Estas mujeres suelen tener estilos de vida activos y ocupados,
participando en actividades laborales, educativas, deportivas y sociales que requieren
movilidad y flexibilidad.

4. Impacto en la calidad de vida: Los célicos menstruales severos pueden reducir
significativamente la calidad de vida, causando ausentismo laboral y escolar, y afectando
la productividad y el bienestar emocional.

5. Busqueda de soluciones no farmacoldgicas: Muchas mujeres prefieren alternativas no
farmacoldgicas para el alivio del dolor debido a preocupaciones sobre los efectos

secundarios de los medicamentos.
Necesidades

5. Alivio efectivo y rapido del dolor: Necesitan una solucion que proporcione alivio rapido
y efectivo del dolor menstrual para poder continuar con sus actividades diarias sin
interrupciones significativas.

6. Discrecion y comodidad: Requieren un método de alivio que sea discreto y comodo, que
se pueda utilizar en cualquier lugar sin atraer atencién no deseada. La ropa térmica

disefiada debe ser estéticamente agradable y fécil de llevar bajo la ropa diaria.
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7. Sostenibilidad y reutilizabilidad: Buscan productos sostenibles que sean respetuosos
con el medio ambiente, preferiblemente fabricados con materiales biodegradables y
reutilizables, contribuyendo a una menor huella ecoldgica.

8. Portabilidad y facilidad de uso: Necesitan soluciones que sean portatiles y faciles de
usar en cualquier momento y lugar, permitiendo un uso practico en situaciones diversas
como el trabajo, la escuela o durante actividades deportivas.

9. Acceso econdémico y disponibilidad: Requieren productos que sean accesibles
economica y facilmente disponibles en el mercado, asegurando que una mayor cantidad
de mujeres puedan beneficiarse de la solucion propuesta sin restricciones financieras

significativas.
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Perfil del cliente

Alegrias

Puede encontrar alegria en logros personales
o profesionales.

No tener dolor durante mi periodo

Estar comodas durante su periodo

Trabajos del
cliente

Poder realizar sus actividades con normalidad

Realizar actividades que le gusten y le
ayuden a distraerse del dolor, como leer
un libro, ver una pelicula o practicar un
hobby.

e Quiero ir al trabajo y ser igual de
productiva que siempre

¢ Hacer todas las actividades que hago

Frustraciones en casa de manera eficaz
* El dolor intenso durante la menstruacion * Quiero mejorar
dificulta realizar ejercicio fisico o cumplir habilidades con cursos
con sus responsabilidades laborales de
manera eficaz. ¢ Quiero estudiar tranquila

sin dolor que me quite la

¢ Laincomodidad y el malestar constantes pueden ‘e
concentrancion

afectar su estado de dnimo y su calidad de vida
en general.

* Hay veces que duele tanto que tengo que
faltar a las actividades que me gustan

* El dolor me desconcentra de mis
actividades normales y no rindo bien

Figura 1. Perfil del Cliente




Brovesrac by

Arizona State University

L U I DE UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR | pagina 27 de 146

Clasificacion de las frustraciones y alegrias de acuerdo con lo investigado

De acuerdo con lo investigado en perfiles similares a los que se desea llegar, se

consintio que los siguientes puntos eran las alegrias con mas relevancia, y frustraciones que

tenian mayor intensidad.

Alegrias:

Encuentro alegria en mis logros personales y profesionales.

No tener dolor durante el periodo menstrual.

Poder mantener la normalidad en sus actividades sin verse interrumpidas por dolores.
Sentir comodidad en su periodo.

Realizar actividades de las cuales disfrutan y hacen que se olviden del dolor durante el

periodo menstrual.

Frustraciones:

El dolor intenso durante el periodo menstrual hace que no puedan realizar ejercicio o
cumplir con sus metas diarias.

La incomodidad y mal estar constantes hacen que su estado animico se vea afectado y
posteriormente también afecte a su entorno.

Existen instantes en los que el dolor por célicos menstruales es tan intenso que

interrumpe sus actividades.

Trabajos del cliente:

Ser igual de productivas todo el tiempo sin importar nada en sus labores y trabajos.
Hacer tareas y quehaceres domésticos con normalidad y de manera eficaz.
Desean estudiar sin tener dolores que interrumpan su concentracion durante la

universidad o clases particulares
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2. Identificacién de la Problematica

Principales problemas del segmento seleccionado

En base a la encuesta e investigaciones previas, mencionadas en la fase de empatia y el

marco tedrico, se encontraron los siguientes problemas dentro del segmento de mercado:

1. Ausentismo en distintos ambitos, como escuela o trabajo, por dolor de c6lico menstrual.

2. El dolor afecta al rendimiento laboral, la productividad, la concentracion, el estado de
animo y las actividades diarias.

3. Falta de opciones no quimicas (pastillas, métodos anticonceptivos, hormonas) para
reducir el dolor de colico menstrual.

4. Cambios hormonales y fisicos como hinchazén, dolor de pecho, dolor de espalda y
piernas, migrafas, nauseas, entre otros.

5. Falta de diagndsticos y tratamientos fallidos como anticonceptivos para controlar el ciclo,
analgésicos corrientes, medicinas naturales, entre otros; ignorando los efectos nocivos que

estos tienen en la salud a largo plazo.

Tratar los célicos menstruales no es solo una responsabilidad individual de las mujeres
que los experimentan, sino un compromiso colectivo que requiere la atencion y el esfuerzo de
toda la sociedad. Al comprender las repercusiones de este problema y trabajar en conjunto, se
puede crear un entorno mas favorable para la salud y el bienestar de las mujeres, impactando

positivamente en varios ambitos.

Ideas propuestas

Para determinar la pregunta a la cual responde este proyecto se realizo el método los 5
por qué y posteriormente una lluvia de ideas clasica, en la que se planteé como objetivo
responder la pregunta: ;Coémo podriamos disminuir la intensidad de los célicos menstruales
de manera discreta, rapida y sin efectos secundarios? Después se analiz6 las ideas que se

repetian o se complementaban, para refinar las propuestas.
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Método de los 5 por qué

¢Por qué las
mujeres +Las contracciones del Utero causan
experimentan dolor e inflamacion debido a la
colicos liberacion de prostaglandinas

menstruales?

+ Las prostaglandinas estimulan de terminaciones

¢Por qué las nerviosas, aumentan el flujo sanguineo y
prostaglandinas

causan el dolor?

la retencion

de liquidos, intensificando la presion y el dolor en el
area. Promueven la inflamacién, aumentando la

sensibilidad de las terminaciones nerviosas.

¢Por qué existen
diferentes niveles
de intensidad de los
colicos
menstruales?

posicion del Gtero, salud

¢Por qué algunas
mujeres buscan formas
de disminuir la
intensidad de los
colicos menstruales?

afectacion
animo.

¢Qué métodos existen
para disminuir la
intensidad de los
cblicos menstruales de
manera discreta, rapida
y sin efectos
secundarios?

Figura 2. Método 5 Por qué

*Niveles de prostaglandinas,

general, edad y estilo de vida.

Impacto en la vida
cotidiana, disminucion
de la productividad y

del estado de

*Medicamentos,
electroestimulacion
percutanea, calor, dieta
y suplementos,
reduccidn de estrésy
malos habitos,
gjercicio, sexoy
autocuidado.
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Lluvia de ideas clasica

Dentro de la lluvia de ideas se propuso lo siguiente:
1. Aplicacion para compartir consejos, informacion y consultar sobre cémo reducir los
cblicos menstruales.
2. Unguento natural.
3. Pastillas de magnesio.
4. Concentrado de hoja de higo.
5. Capacitaciones a las empresas para concientizar a la organizacion sobre la importancia de
métodos que alivien el dolor.
6. Ropa térmica.
7. Compresas hechas de ingredientes naturales (hierbas aromaticas) que tengan propiedades
antiinflamatorias.
8. Ropa con compartimentos para compresas térmicas en el abdomen bajo.
9. Plantillas con compresas térmicas.

10. Pastillas de arandano, higo y omega 3.

Problema con mayor oportunidad de mercado

Estas ideas se agruparon en tres conceptos: concentrados y pastillas naturales,
unguentos naturales y ropa térmica. Después se evalué cual seria la solucién mas innovadora,
creativa y practica como Schnarch Kirberg (2021) sugiere en su libro “Creatividad,
innovacion y marketing”. Este autor menciona que la necesidad o el cuestionamiento debe ser
planteado como un problema a resolver motivando para generar soluciones creativas,
justamente lo que se puso en efecto en los pasos anteriores.

Se evalu6 tomando en cuenta que nuestra propuesta deber estar enfocada al desarrollo
de nuevos conceptos y tecnologias. Buscamos que genere valor agregado llamativo para los
mercados cambiantes de la actualidad. Es asi como la propuesta inicial se definid: Prendas de
vestir con un bolsillo interno en el &rea abdominal baja para colocar compresas térmicas que

alivien el célico menstrual.
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Durante la identificacion del problema, la validacion y la ideacion se tomaron en
cuenta factores que enfatiza Kirberg en su libro, como la amplitud de mercado, la acogida de
nuestro producto a nivel nacional y un mercado potencial en el extranjero. Ademas, se
analizo la exclusividad de los disefios, que creemos que podrian patentarse a nivel nacional e
internacional (Schnarch Kirberg, A. 2021).
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Arbol de problemas

Efecto 2 Efecto 4
Atrasos en tareas y responsabilidades Genera incomodidad y
frustracion

Efecto 1
Reduce la productividad y
rendimiento

Efecto 3
Provoca ausentismo en
trabajos y lugares de estudio

EasE Causa 3
Causa 2 Falta de acceso a
Desinformacion sobre medicamentos y tratamientos
como aliviar el dolor para la dismenorrea.

Falta de alternativas
eficaces para reducir la
intensidad de los colicos

Figura 3. Arbol de Problemas
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Propuesta inicial

Prendas con compartimentos especialmente disefiados para colocar compresas
térmicas en el area abdominal baja para aliviar los dolores menstruales. Esta propuesta
responde a las necesidades del mercado ya que ofrece comodidad, discrecion y alivio rapido
para el cdlico menstrual.

Sus caracteristicas principales son los compartimentos para las compresas térmicas
con ubicacién estratégica para cubrir la zona abdominal. El disefio de la prenda asegura la
compresa en su lugar. Ademas, la compresa se podra retirar o cambiar sin complicacion.
También se trabajara con una tela suave y transpirable para mayor comodidad, sera elastica
para adaptarse al cuerpo sin restringir el movimiento. Se debe considerar que la tela debe

tener propiedades térmicas o aislantes para optimizar el efecto de la compresa.

Innovacion e impacto social

La innovacion de la idea propuesta recae en combinar prendas de vestir versatiles y
comodas con una compresa térmica eco amigable en un disefio ergondmico de manetra que la
mujer puede seguir con sus actividades diarias sin ningun tipo de interrupcio. El disefio del
compartimiento permite mantener el calor, mientras que la prenda es respirable y discreta
para llevarlo de dia a dia. Nos diferencia la discrecion, comodidad y que no hay efectos
secundarios. Adicionalmente, trabajaremos con materiales naturales para la elaboracién de la
compresa térmica de gel.

Por otro lado, el impacto social que deseamos alcanzar se basa en destinar parte de las
ganancias a programas de educacion sexual y menstrual tanto para nifias como jovenes
rurales para mejorar su estilo de vida informando sobre estos temas vitales en formacion.
Ademas, se estableceran politicas de fair trade para todos los proveedores y un correcto

manejo de sus desechos.




L U I DE UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR | pagina 34 de 146

by
Arizona State University

3. ldea de Negocio

Problem-Solution Fit

Creadores de alegrias

Disefios de ropa innovadora, con un gel que reduce los colicos y se
adapta a tu figura, evitando asi sentirse observadas o aisladas.

Alegrias

Puede encontrar alegria en logros
personales o profesionales.

Ropa especializada para todas las actividades, que

disminuye la intensidad del dolor No tener dolor durante mi periodo

Mantener actividad fisica sin miedo de tener dolores

insoportable. Estar comodas durante su periodo TrQijOS del
Poder realizar sus actividades con normalidad C”ente
Productosyserwcios Realizar actividades que le gusten y le « Quiero ir al trabajo y ser igual de

ayuden a distraerse del dolor, como leer
un libro, ver una pelicula o practicar un
hobby

productiva que siempre
Ropa cémoda que tenga un

compartimiento que provea de calor ol I I
usuario, especialmente en la zona del
vientre.

* Hacer todas las actividades que hago
en casa de manera eficaz

Frustraciones

Ropa que se adapte a la forma del
cuerpo sin dar mayor reaice a las
prendas.

* Quiero mejorar
habilidades con cursos

* El dolor intenso durante la menstruacion
dificulta realizar ejercicio fisico o cumplir
con sus responsabilidades laborales de
manera eficaz.

Aliviadores de frustraciones
Ofrece comodidad, discrecion y alivio

rGpido para el clico. La aplicacién de calor en el Grea abdominal puede ser
tan efectiva como el uso de analigésicos en el alivio de
los colicos menstruales leves a moderados

* Quiero estudiar tranquila
sin dolor que me quite la
concentrancion

* La incomodidad y el malestar constantes pueden
afectar su estado de Gnimo y su calidad de vida
en general

Estas practicas de aplicacion de calor pueden ayudar a reducir el
estrés y la tension muscular, lo que puede contribuir a mejorar el
estado de animo.

Ropa que ayuda con el glivio de los efectos de la dismenorrea y guarda
confort, lo que hace que se sienta menos observada o mas comprendida * Hay veces que duele tanto que tengo que

faitar a las actividades que me gustan

Al disminuir la intensidad de los colicos y poder lievar el calor todo el

tiempo permite realizor tus actividades con la mayor normalidod. * El dolor me desconcentra de mis

actividades normales y no rindo bien,

Figura 4. Encaje del Problema

Caracteristicas de la propuesta

- Compartimientos para compresas térmicas: El bolsillo interno va a estar compuesto
por un forro de licra- algodon, que mantiene el calor y se apega al area abdominal.

- Telasuavey respirable: El resto de la prenda de vestir va a ser de una tela que sea suave
y respirable para evitar sofocar a las mujeres debido a la compresa caliente, pero sin dejar
de ser comoda y suave al tacto.

- Permite la movilidad: Lo que caracteriza al producto es que la mujer no tiene que
permanecer quieta para poder aprovechar el calor, puede realizar sus actividades normales
con el calor acompafiandola dentro de la prenda.

- Varios modelos: Se entiende que no todas las mujeres realizan las mismas actividades,
por ello se van a disefiar varias prendas de vestir para los diferentes estilos de vida, se

plantea top largo de tirantes y biker shorts.
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Propuesta de valor

“Olvidate del colico menstrual y las limitaciones con nuestras prendas. Disfruta de un
alivio efectivo, discreto y natural que te permite vivir sin restricciones. Experimenta una
sensacion de bienestar y libertad. Con nuestras prendas podras relajar tu cuerpo, liberar tu
potencial y sentirte segura”.

El diferenciador es la discrecion que ofrece la prenda, la comodidad y el compromiso
con la salud femenina, ya que uno de los enfoques del producto es lograr que la mujer se

sienta a gusto y tranquila durante su periodo.

Modelo de monetizacion

¢Quién va a pagar?

Mujeres Econdmicamente Activas:
e Segun las encuestas realizadas en Quito, Guayaquil, Cuenca y otras ciudades grandes,
el 46.7% de las mujeres son econémicamente activas.
e Las seleccionadas mujeres tienen empleo remunerado o estan buscando activamente
empleo, lo que implica una capacidad adquisitiva y una disposicion a invertir en

productos que mejoren su bienestar.

Edad y Estilo de Vida:
e Se enfocan en mujeres entre 25 y 39 afios. Este grupo representa un segmento que ya
ha completado su educacién y esta en etapas productivas de sus carreras.
e Son mujeres que valoran la salud, el bienestar y buscan soluciones efectivas para

problemas comunes como los co6licos menstruales.

Localizacion Geogréfica:
¢ Principalmente en grandes ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca, donde se
concentra una mayor proporcion de mujeres econémicamente activas y con acceso a

productos premium.
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e Estas ciudades también ofrecen mejores oportunidades de distribucion y marketing

debido a su infraestructura y densidad poblacional.

Grupos Socioecondmicos:
e Se centran en los grupos socioeconémicos medio, medio-alto y alto. Estos grupos
tienen un mayor poder adquisitivo y una mayor disposicion a pagar por productos de

alta calidad que ofrezcan beneficios tangibles para su salud y comodidad diaria.

Problemas de Salud Especificos:

e Mujeres que sufren de cdlicos menstruales y buscan soluciones efectivas y de calidad
para manejar el dolor y el malestar asociado.

e Este enfoque en la salud femenina y el bienestar menstrual permite una diferenciacion
clara en el mercado y una propuesta de valor convincente.

e Esta segmentacion mas detallada permite identificar con mayor precision a las
"mujeres activas" que seran las principales compradoras del producto, asegurando que
las estrategias de marketing y ventas sean mas efectivas y dirigidas a quienes

realmente valoran y necesitan el producto.

¢Por qué van a comprar?

Las clientas van a pagar por prendas de ropa de la mas alta calidad con un sistema
innovador de compresa caliente ubicado en una zona estratégica abdominal para lograr
efectos calmantes y relajantes. Se ofrece un valor agregado ya que las clientas
experimentardn un alivio natural y efectivo, libre de quimicos y sin efectos adversos o
perjudiciales para la salud. El enfoque del proyecto esta en la salud, va mas alla del alivio del
dolor; las prendas estan disefiadas para prevenir enfermedades futuras, reduciendo asi la

dependencia de analgeésicos y tratamientos invasivos como las inyecciones de hormonas.
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Se entiende la importancia de la salud a largo plazo y existe el compromiso a
proporcionar soluciones que no solo alivien los sintomas, sino que también promuevan el
bienestar general. Ademas, se tiene muy en cuenta la diversidad de los cuerpos y las
necesidades individuales de cada cliente. La vision del proyecto es crear una linea completa
de prendas que se adapten a cada tipo de cuerpo y necesidad, para asi garantizar que todas las
clientas encuentren el ajuste perfecto y disfruten de los beneficios de este innovador sistema

de alivio del dolor.

Modelo de Monetizacion

El enfoque esta inicialmente en un modelo B2C (Business-to-Consumer), centrandose
en brindar experiencias de compra excepcionales a las clientas. Esto incluira proporcionar
una excelente experiencia desde la pre-compra, la compra y la post-compra, asegurandose de

que cada etapa sea satisfactoria para las compradoras.

Planes a futuro

A medida que se comprenda mejor el mercado y sus necesidades, y se pueda
establecer un modelo de ventas solido con los distribuidores, se consideraria la expansion a
un modelo B2B (Business-to-Business). Esto permitira ofrecer los productos a empresas y
organizaciones que beneficien a sus propios clientes o empleados con el innovador producto,
una vez consolidada la presencia de marca en el mercado y entendido claramente sus

necesidades.
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Prototipaje 1.0

Dentro de la propuesta se ofrecen dos prendas: Top de tiras y biker short. Para ambos
prototipos el disefio del bolsillo interno es el mismo: una compresa térmica de gel, revestida
de una capa de la misma tela para mantener el calor del gel y la elasticidad de la prenda; todo
esto dentro del bolsillo interno de la prenda que estara ubicada en la parte baja del abdomen.
Para el material del gel se usara carboximetilcelulosa, que combinada con agua produce una
sustancia viscosa similar a un gel. Esto convierte a nuestra compresa 100% biodegradable.

Ademas, este material mantiene el calor sin problema y es moldeable, ya que existe
CMC de baja viscosidad y de alta viscosidad, dependiendo de cuantos gramos se disuelvan y
los litros de agua que se usen para ello (Reyes, 2011). Se realizé una prueba para ver cuanto
tiempo duraba la compresa del polimero vegetal y se estima un tiempo de 20 minutos con

compresa se mantiene caliente, a partir de este lapso se empieza enfriar.

Prototipo del bolsillo que contiene el gel
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Prototipo de las prendas de vestir

Figura 7. Prototipo 1.0 Top de algodén
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Anadlisis de Macroentorno- PESTEL
Factor politico

- Estabilidad politica: Ecuador ha tenido una historia de inestabilidad politica, con
cambios frecuentes de gobierno y protestas sociales. Esto podria afectar la capacidad de la
empresa para operar de manera efectiva y acceder a recursos financieros.

- Regulacién: El gobierno ecuatoriano tiene regulaciones estrictas para la fabricacion y
venta de productos médicos. Si bien el producto no contiene componentes médicos, ain
existen regulaciones que debe cumplir para ser comercializado en Ecuador. Entre las
regulaciones generales estan: Ley Organica de Salud, Reglamento General de Salud que
abarca las normas especificas que deben cumplir todos los productos de salud como
normas de etiquetado, publicidad, fabricacién, almacenamiento y distribucién
establecidas en este reglamento, y Normas Técnicas Ecuatorianas (NTE) que establecen
los requisitos minimos de calidad y seguridad que deben cumplir todos los productos que
se comercializan en Ecuador. El producto debera cumplir con las NTE aplicables a
productos textiles y productos de higiene personal (Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria, s.f.).

e Para las regulaciones especificas se necesita el certificado de calidad emitido por
un laboratorio acreditado para demostrar que cumple con las NTE aplicables y los
permisos de funcionamiento de las autoridades locales (Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, s.f.).

- Politicas comerciales: Ecuador es miembro de la Comunidad Andina de Naciones
(CAN), lo que le da acceso a un mercado de méas de 170 millones de personas. Esto

beneficia la importacion de materiales como el polimero de sodio para el gel térmico.
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Factor econémico

Crecimiento econ6mico: La economia ecuatoriana ha experimentado un crecimiento
moderado en los ultimos afios. Esto podria generar una mayor demanda de productos de
salud femenina.

Ingreso disponible: El ingreso disponible per capita en Ecuador es relativamente bajo.
Esto podria limitar la capacidad de las mujeres para pagar un producto premium como
este (Banco Mundial, 2022).

Inflacion: La inflacidn anual en Ecuador en 2022 fue del 3,10% y en 2023 del 2,23%. Lo
que se considera relativamente alta en los ultimos afios (Banco Mundial, 2022). Ademas,
el Banco Central del Ecuador proyecta que la inflacion anual en 2024 se ubicara entre
1,30% y 1,70% (BCE, 2023). Esto podria aumentar los costos de produccion y

distribucién del producto.

Factor social

Sensibilizacion sobre la salud menstrual: La sensibilizacion sobre la salud menstrual
esta aumentando en Ecuador. Esto podria generar una mayor demanda de productos que
ayuden a aliviar el dolor menstrual.

Actitudes hacia la salud femenina: Las actitudes hacia la salud femenina en Ecuador
son generalmente positivas. Esto podria facilitar la comercializacion de un producto de
salud femenina.

Estilos de vida: Las mujeres ecuatorianas tienen estilos de vida activos. Esto podria

generar una mayor demanda de productos que sean cémodos y faciles de usar
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Factor tecnoldgico

- Disponibilidad de tecnologia: La tecnologia necesaria para fabricar este producto esta
disponible en Ecuador.

- Costos de tecnologia: Los costos de tecnologia son relativamente bajos en Ecuador. Esto
podria hacer que sea mas rentable fabricar el producto en el pais.

- Acceso a Internet: La penetracion de Internet en Ecuador es relativamente alta. Esto

podria facilitar la comercializacion del producto en linea.

Factor ecologico

- Preocupaciones ambientales: La conciencia ambiental esté creciendo en Ecuador. Esto
podria generar una mayor demanda de productos sostenibles y el enfoque ético tanto
social como ambientalmente podria ayudar a que el producto se posicione como una
buena alternativa a la competencia (Gina Reyes, 2022).

- Regulaciones ambientales: El gobierno ecuatoriano tiene regulaciones ambientales
estrictas. La empresa debera cumplir con todas las regulaciones aplicables para poder
comercializar su producto.

- Impacto ambiental: Los materiales del producto no contaminan el ambiente, ya que se

usa materiales biodegradables y organicos en su mayoria
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Analisis FODA

Fortalezas

En primer lugar, el producto no tiene efectos secundarios. Usualmente las mujeres
recurren al uso analgésicos como el ibuprofeno, pero a largo plazo puede causar
complicaciones gastrointestinales, renales y hepaticos. El problema recae en la
automedicacion, el maximo diario recomendado para procesos inflamatorios graves es de
2400 ml por menos de 3 dias, las mujeres toman unos 1200 ml diarios por al menos 2 dias
cada mes, lo que trae los problemas ya mencionados. En conjunto, la ingesta de ibuprofeno
normalizada crea una resistencia en el cuerpo, lo que evita que la dosis recomendada aumente
paulatinamente (Martinez, 2023).

Otro método farmacoldgico recomendado son métodos anticonceptivos, en especial la
pastilla anticonceptiva, estos tienen efectos secundarios a corto plazo como cambios de
humor, disfuncion sexual y mayor probabilidad de tener candidiasis vaginal, todo esto debido
a los niveles elevados de estrogenos que produce tomar pastillas anticonceptivas (Lillo,
2023). A largo plazo se ha encontrado la relacidn con el aumento de contraer cancer de seno
y cancer de cuello uterino (Instituto Nacional del Cancer, 2018).

Otra fortaleza es que al ser una tienda en linea no paga costos de un local, esta
fortaleza nos permite disminuir los costos fijos que tendria el mantenimiento de un local
comercial.

Los productos son reusables y eco- amigables. Las prendas, como un material de alta
calidad, se pueden lavar multiples veces, mientras que el gel es un derivado de fibras
vegetales provenientes de los arboles y se puede enterrar en la tierra sin inconveniente de
afectacion al ecosistema, ya que es organico. Cabe recalcar que, si bien el componente del gel
es biodegradable, el plastico que lo recubre no lo es. No obstante, se va a trabajar para
reeducar a las clientes sobre cbmo manejar los desechos de manera adecuada e incentivar al

reciclaje del polimero.
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Si bien el producto esta pensado en aliviar el colico menstrual con el calor localizado,
este mismo mecanismo se puede aplicar a otros segmentos. Por instancia, implementar un gel
que se pueda enfriar o calentar en ropa comoda y versatil que permita que otras personas lo
usen para mitigar dolores de espalda, migrafias, dolor de rodillas, etc.

Finalmente, la linea se adapta a los diferentes estilos de vida de las mujeres al ofrecer
una linea de productos diferentes cada producto se basa en una necesidad, un top de algodon
para mujeres que usan uniformes lo puedan usar por debajo, un deportivo para mujeres

deportivas y un pantalon de pijama para dormir comodas y sin dolor.

Oportunidades

Segun La Hora (2023), el 60% de las mujeres sufren colicos y para la aplicacion de
seguimiento menstrual Clue 3, cada 4 usuarias reportan sufrir clicos antes y/o durante su
menstruacion. Este dato se valida debido a que Clue tiene 12 millones de usuarias y es una de
las aplicaciones mas usadas por las mujeres en edad fértil (Druet & McWeeney, 2023).

También existen otras dolencias que se reducen con el calor o frio, dado que el calor
funciona como vasodilatador. Esto permite aumentar el flujo de sangre y una mayor
oxigenacion, permitiendo curar mas rapida, mayor flexibilidad en tendones y musculos,
mientras que el frio tiene un efecto vasoconstrictor, evitando la inflamacién y disminuir
contusiones (BBC News Mundo, 2015).

Crecimiento de segmentos eco friendly, la sociedad ha adquirido mayor conciencia
sobre el impacto de las cosas que compran esto hace que la demanda de productos eco
friendly incremente y con ello la oferta (BCG Globlal, 2023).

Preocupacién de las mujeres por efectos a largo plazo de métodos hormonales,
ultimamente hay mas investigaciones sobre los efectos a corto y largo plazo sobre el uso de
métodos hormonales y por ello las mujeres tienen mas informacion sobre si es una opcion
Optima y saludable para combatir los dolores menstruales o pueden buscar otras opciones no

invasivas.




L U I DE UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR | pagina 45 de 146

Brovesrac by

Arizona State University

Tiendas con enfoque en salud menstrual: en los Gltimos afios la popularidad de tiendas
con enfoque en la salud menstrual con productos que hacen la menstruacion sostenible tales
como pantys absorbentes, copas menstruales, té desinflamante, etc. Que cuidan de no tener
quimicos dafiinos en sus productos, que sean amigables con el medio ambiente y que no
tenga efectos secundarios en la salud de las mujeres, estas tiendas pueden ser posibles

alianzas estratégicas para comercializar los productos.

Debilidades

Capacidad de produccién minima: al ser un negocio emergente la capacidad de
produccidn es reducida, y bajo el esquema de maquila si bien existe la posibilidad de
ampliacion hasta no establecerse dentro del mercado la produccion seria escalable.

Ampliacién de canales de distribucion: los canales de distribucion pensados son en
linea, en cuanto a logistica se tendrian que establecer proveedores para poder hacer llegar los
productos, en cuanto a un canal fisico no se cuenta con un local como tal mientras el negocio
siga estableciéndose dentro del mercado, pero se plantean las alianzas.

Busqueda de proveedores confiables: al ser nuevos en la industria la busqueda y
mantenimiento de relaciones con proveedores que nos brinden los productos que se estan
ofertando va a costarnos tanto tiempo como dinero, buscar el equilibrio entre precio y calidad
para a su vez ofrecer un producto a un precio que sea asequible para las mujeres.

Visibilidad en redes sociales nula: nuevamente el ser un negocio emergente hace que
el ingresar en redes sociales sea minimo si no es nulo para nuestro segmento, escalando
conforme a nuestra marca, asi establecer estrategias de redes disminuiria esta debilidad.

Costos de produccion mas elevados por economias de escala: igual que cualquier
negocio emergente se empezaria con un piloto esto implica un minimo de unidades
producidas lo que a su vez aumenta los costos por las economias de escala, al incrementar

nuestra produccion los costos se deberian disminuir debido al volumen de produccion.
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Amenazas

Productos sustitutos: dentro del estado del arte se menciona un cinturén para colicos,
ademas de geles térmicos y fundas de agua, los cuales son mas econdémicos y tienen el mismo
efecto, junto con estos también existen los productos tradicionalmente utilizados, es decir,
medicamentos, tales como el ibuprofeno y paracetamol ademas de métodos anticonceptivos,
en el caso de ambos son mas baratos.

Crisis econémica: El ingreso disponible per capita en Ecuador es relativamente bajo.
Esto podria limitar la capacidad de las mujeres para pagar un producto premium como este.

Incremento de impuestos: durante este afio se ha incrementado el IVA al 15% y es
posible que debido a la crisis econdmica se exijan otros incrementos 0 a su vez implementar
otros impuestos.

Facil reproduccion de terceros no autorizados: el producto puede ser reproducido por
terceros lo que complicaria llegar a la totalidad de nuestro segmento, dentro de los productos
sustitutos la amenaza en si es que son mas baratos, entonces si los terceros ofrecen el mismo
producto a un menor precio entonces es muy probable que varias mujeres lo prefieran.

Cambio de tendencias en la moda: nuestro producto busca ser atemporal con colores
neutros y productos que sean de igual forma atemporales y que no se afecten en cuanto a

tendencias, pero estas pueden cambiar por lo que se deberia adaptar a estas por el mercado.
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4. Validacion de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad

Mercado Objetivo

El mercado objetivo se centra en mujeres, pero se observé que no todas las mujeres
experimentan los mismos dolores, molestias y preocupaciones. Asi que la siguiente pregunta
planteada fue, ¢ A qué mujeres quieren impactar? El producto es una herramienta precisa para
mujeres que no quieren limitarse debido a sus colicos, mejorar la calidad de vida de las
personas dentro de su grupo objetivo es una forma de impactar activamente en su salud y
brindar un producto de calidad, duradero y que se ajuste al ritmo de vida de ellas.

Asi que se enfocaran en esas mujeres activas, en las mujeres que producen y que por
esta razon el impacto de un c6lico deshabilitante puede ser crucial no solo para su trabajo,
sino que para su vida ademas de no solo pensar en este factor sino en otro crucial que es el
hecho de que ellas son las que toman la decisién de compra y quienes tienen el dinero para
hacerlo.

Con lo anterior en mente, su nuevo segmento son mujeres econémicamente activas, de
la clase socioecondmica media, media-alta y alta del area urbana del Ecuador que sufren
célicos menstruales y buscan que estos no impacten en sus vidas. Gracias a la cAmara de
industria y produccion pueden tener unos datos mas claros y precisos de lo que estan
buscando. En el Ecuador hay 8.4 millones de personas econémicamente activas, 2.9 con
empleo adecuado y estabilidad, en el 2023 solo el 32.8% son mujeres, lo que les da 950.000
personas gque encajan en el perfil de mujeres que buscan cambiarles la vida e impactar en su
salud (Astudillo, 2023).
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Investigacion de Mercado — Validacion de segmento de mercado — Testing

Validacién y viabilidad

El modelo planteado fue hacer un piloto con las respuestas abiertas, en especial sobre
las preguntas de caracteristicas y precios, para determinar que opciones eran las mas
utilizadas, se limpid la base de 40 encuestas y se agruparon las respuestas, tras el mayor
alcance en redes sociales los resultados se muestran en el Anexo 5.

La encuesta se dividio en tres secciones, en primer lugar, se diferencio al segmento
con preguntas para validarlo como su sexo y si sufria cdlicos, a partir de esto si es que
consideraban que el calor ayudaba a reducir los colicos, donde el 92,3% dice que si.

A partir de este punto nos enfocamos en que prendas serian mas comodas para nuestro
segmento, para ello se pusieron imagenes referenciales y se solicitdé que escriban la primera
palabra que les venia a la mente, en base a estos consideran que el pantalon de pijama,
pantalon de deporte y top son los mas comodos y para validar esta respuesta se pregunt6 cuél
de estas prendas utilizarian durante su periodo.

A partir de estas preguntas se concluyo6 que las mejores opciones para iniciar son el
pantalon deportivo y el top de algodon, y que toda la linea debe mantenerse en colores
neutros, ademas que el gel termico deberia cubrir el area del abdomen bajo para que de esta

forma se puedan disminuir los célicos de manera mas efectiva.

Row Labels = | Count of De las prendas . Count of Colurr Count of Colurr Count of Colurr Count of Colurr Suma

Bodyde Algodon 4 2 1 1

Pantalén de Pijama 13 13
Pantalon para hace: 18 10 2 3
Top de algodén 4 4 8

Grand Total 39 16 3 1

top de algoddn Pantalén de Pijama Pantalén de Deporte Body

Row Labels - | Count of Escoge tu sexo RowLabels - CountofEscoge tu sexo RowLabels - Count of Escoge tu sexo Row Labels - CountofEscoge!
COMODO 6 COMODO 36 AJUSTADA 1 COMODO 12
INCOMODO n INCOMODO o) COMODO 35 INCOMODO 24
VERSATIL 22 INFORMAL 1 INCOMODO 3 VERSATIL 3
Grand Total 39 Grand Total 39 Grand Total 39 Grand Total 39

Tabla 1 Prendas preferidas en la encuesta de validacion
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En cuanto a la viabilidad se pregunté cuantas prendas comprarian y se obtuvo que
todas comprarian mas de una sola prenda, la mayoria cree que hay una alta probabilidad de
comprar mas de una y cuando el gel térmico ya acabe su vida Util considerarian reemplazarlo,
lo que significa que se puede obtener una utilidad por el gel, de la misma manera se pregunto

si comprarian el producto y se obtuvo que el 97,4% comprarian este producto.

¢.Comprarias este producto?
39 respuestas

®si
® No

Figura 8. Encuesta Validacion Prototipo
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Finalmente, se pregunto sobre el costo que estarian dispuestas a pagar en base a dos

preguntas:

1. Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente y viendo los beneficios de nuestro
producto. ;Qué precio consideras demasiado caro para no comprarlo?

2. Si ves nuestro producto por nuestros canales de venta. ¢Qué precio seria para ti una ganga
y estarias interesada en comprar nuestra prenda por la calidad excepcional y los

beneficios que te provee?

Estas preguntas llevaron a establecer un precio entre USD 20.00 con un maximo de USD
30.00

Si ves nuestro producto por nuestros canales de venta. A ;Qué precio seria

para ti una ganga y estarias realmente interesada en comprar nuestra

prenda debido a la calidad excepcional y los beneficios que te provee?

Row Labels ~!| Count of Escoge tu sexo
20.00-30.00 15
10.00-20.00 7
Menor a USD 10.00 7
30.00-40.00

Mas de USD 40.00 3
Grand Total 39

Tabla 2 Validacion Precios Encuesta

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente y viendo los beneficios

de nuestro producto. A ;Qué precio consideras demasiado caro para no

comprarlo?
Row Labels ~! Count of Escoge tu sexo
20.00-30.00 13
30.00-40.00 9
Mas de USD 40.00 7
10.00- 20.00 6
Menora 10 USD 4
Grand Total 39

Tabla 3 Validacion Precios Encuesta 2
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Sin embargo, consideramos que estas preguntas deben ser replanteadas ya que se

puede confundir con el precio del gel mas no del de la prenda completa, por ello se

modificaran estas preguntas y se implementaran otras dos de referencia al precio.

Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

Creadores de alegrias

* Ropa que genere comodidad en el usuario,
guardando la discrecién de un disefo adaptado al
cuerpo.

* Calor enfocado en zonas que alivian los dolores
causados por la dismenorrea

* Disefos innovadores creados para que @l usuario
pueda estar en amblentes soclales sin sentirse
observada.

* Ropa que pueda ser usada para llevar a cabo
cualquier tipo de actividad fisica sin miedo de
sentir dolor por célicos menstruales durante el

Ropa con disefos Innovadores y periodo

discretos que ayudan a aliviar los

colicos causados por el periodo

menstrual en las mujeres y que

puede traer como consecuencia

una serie de incomadidades [ |

Esto tpo Go ropa geners

Productos y servicios

comodidad y confort en quien lo
USa ya Que tiene un gel térmico el
cual se adepta 8 la figura y geners
calor en puntos clave para aliviar

os colicos.
€ gl térmico usado es
responsable

medioambiente
usos en la far
generar efectos secundarios
doAinos © efectos adversos qui borsies y
generen incomodidad v

.
Aliviadores de frustraciones

Figura 9. Product Market Fit

Alearias

£ segmento seleccionado encuentra alegria en
logros personales o profesionales. Los momentos de
#xito pueden servir como un bilsamo emocional qu
contrarresta el malestar fisico

*  Hallan alegria en sus relaciones cercanas que la
acompanan durante los momentos de dolor, debido
2 que con estas personas no se sienten observadas

o Realizar actividades que le gusten y le ayuden a
distraerse del dolor, como leer un libro, ver una
pelicula o practicar un hobby.

« Trabajo que requiera estar sentada durante largos
periodos. coma un trabajo de oficina

« [Encargarse de las tareas demésticas come limpiar,
cocinar, hacer la compra, y mantener en orden su
hagar

rustracones

ol dolor intenso durante la menstruacién dificulta
realizar ejercicio tisico o cumplir con sus
responsabilidades laborales de manera eficaz

o Cursos de formacién continua para mejorar sus
habilidades y conocimientas en su campo
profesional

®  Asistir a un gimnasio de
forma frecuente en cual se

realizara ejercicio fisico
durante 12 2 horas

*  Laincomodidad y el malestar constantes pueden

afectar ol estado de dnimo y su calidad de vida en
general. o que puede generar sentimientas de

frustracién, irritabilidad o tristeza.

. Pueden sentirse frustradas por la falta de
comprensida de los demds sobre su condiciée. lo
que puede Bevarla a sentirse sola o aislada e9 su
experiencia
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Validacion de factibilidad — viabilidad — deseabilidad

Deseabilidad

Viabilidad

* La prenda responde a la necesidad de
comodidad y discrecion.

« Ofrece una solucion efectiva al colico
menstrual.

* Propone una alternativa sin efectos
secundarios, a diferencia de las otras
opciones.

* Es la opcién méas comoda, rapida y
saludable del mercado.

* El producto no requiere de
tecnologia avanzada, ni un sistema
costoso para su fabricacion.

* Los canales de venta directa se
realizaran mediante redes sociales.
* El producto busca brindar una
opcion efectiva y comoda, lo que se
alinea con

el objetivo de la empresa.

Factibilidad

e La inversion inicial es de un monto
accesible ($ 15.000,00).

e Los textiles y la mano de obra estan
disponibles en el pais. El polimero
vegetal sera importado de EE.UU.

e Prevalencia del célico menstrual,
afecta a un gran porcentaje de mujeres
en todo el mundo.

Inovacion
« Combinar prendas de vestir con una compresa térmica discreta.
- Disefio ergonomico y adaptable
- Materiales transpirables, cbmodos y sostenibles

- Eficacia y discrecién

Figura 10. Deseabilidad, Viabilidad, Factibilidad e Innovacién
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Prototipaje 2.0

Landing Page

Una de las formas en las que se podria llegar a mas personas y a su vez dar a conocer
el funcionamiento del producto y sus beneficios es una landing page, donde ademas de tener
informacion sobre el mismo, puedan tener un market place dentro de la paginay las clientas
puedan completar la compra de sus prendas directamente en este canal.

La pagina también tendra resefias de los clientes, videos explicativos de la forma de
uso, recomendaciones, tips no solo del producto, sino tips para sobrellevar los célicos de
mejora manera, en conclusion, vamos a crear un ecosistema donde se formard una comunidad
en torno al cuidado, prevencion y manejo de los célicos donde mujeres interacttien con
mujeres y se ayuden con el fin de obtener la independencia que se busca como empresa para

la comunidad de clientes.

' ﬂ’ RE L EAP g Tienda  Acerca de'nasotros i :

RELEAF 7

Figura 11. Encabezado Landing Page
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T""fw

Sistema de alivie

Figura 12. Landing Page

Link: https://martinvall1801.wixsite.com/heat
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Modelo 3D

Otra forma en la que se plantea que las mujeres tengan un mayor conocimiento de
cOmo se verian las prendas, en base a las encuestas de validacion del prototipo las dos
prendas escogidas fueron el short deportivo y el top de algodoén, se cambi6 el pantalén

deportivo por un short deportivo para mayor versatilidad.

Figura 13. Modelo 3D
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Analisis de los datos de las encuestas

Al realiza nuestra primera encuesta de validacion vamos a seguir diferentes pasos para
obtener una informacion precisa, con datos fiables y validos, sin sesgos y que sean realmente
importantes para nuestro producto.

Primero vamos a preparar la encuesta, la vamos a hacer dinamica, lo que permitird a
nuestros encuestados encontrar algunas formas de responder, teniendo respuestas cerradas y
abiertas donde podran expresar su opinion lo que nos ayudara con el prototipaje de nuestro
producto.

Una vez lista la encuesta vamos a introducir ciertas restricciones para filtrar de mejor
manera la encuesta, se restringe primero al género, si es femenino podran continuar con la
encuesta, segundo filtro es la presencia 0 no de colicos durante el periodo de las encuestadas,
una vez hayan respondido afirmativamente podran continuar con lo que queda de encuesta.

Ahora mediremos la relevancia de los datos recogidos en las encuestas realizadas, el
primer paso es ordenar la informacidn, gracias a la ayuda de tablas dinamicas de Excel en
donde vamos a incluir los datos recolectados, una vez ordenados se evaluaran segin nuestros
indicadores, por ejemplo, en la pregunta sobre el interés de compra, tenemos estos
indicadores, 90% 0 mas de respuestas afirmativas es positiva, entre 65 % a 89 % es pasable y
64 % o menos el proyecto es inviable. Como el ejemplo todas las preguntas pasaran por una
exhaustiva revision para poder comprender y analizar de mejor manera los datos recolectados

de las encuestas.

Monetizacion

Tras analizar el segmento de mercado y ver la cantidad de mujeres que podemos
impactar, creemos que el modelo que debemos manejar e impulsar va a ser un B2C. Se
enfocara el proyecto en la calidad superior de las prendas 100% ecuatorianas, confeccionadas
por manos nacionales, al tener estandares para las prendas, creemos que una produccion

masiva para tener calanes B2B no sera posible al inicio del proyecto.
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El proyecto recurrird a canales de ventas directos en su mayoria canales digitales en
donde se quiere enfocar, uno de ellos el market place de la landing page, otro canal que se
quiere impulsar son las redes sociales como Instagram, Facebook, Whatsapp en donde
también se pueden concretar ventas con las clientas. Ademas de esto, generar una comunidad
al compartir informacion, noticias y entre otras cosas para que la experiencia de compra sea
completa desde que se conocen la marca, la compra, la post compra y generar un marketing
boca a boca gracias a la calidad del producto.

Como proyecto, se tiene claro que no se puede abarcar gran cantidad de mercado, ni
penetrar el 100% del mismo. Por eso se espera, que de las 900.000 mujeres que se estiman
que cumplen con las caracteristicas del mercado abarcar el 4% el primer afio gracias a las
campafias de marketing, estrategia de penetracion como programas de fidelizaciéon y
recompensas, dandole un precio competitivo y justo llegaremos alrededor de 30.000 mujeres

en su mayoria viviendo en ciudades importantes de nuestro pais.
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5. Propuesta estratégica de marketing

La propuesta de marketing y las estrategias que se utilizaran fueron basadas en el
comportamiento, las caracteristicas y los gustos el mercado meta, los diferenciadores de la

marca, la colorimetria de Releaf asi como la propuesta de valor y el eslogan.

Mercado Meta

El mercado meta se concentra en las mujeres urbanas economicamente activas,
principalmente en las ciudades mas grandes de Ecuador. El grupo se compone de unas
950.000 mujeres que trabajan en condiciones adecuadas y estables. La distribucion por
ciudades es la siguiente:

Quito: 430,000 mujeres (aproximadamente)
Guayaquil: 390,000 mujeres (aproximadamente)
Cuenca: 95,000 mujeres (aproximadamente)

Santo Domingo: 95,000 mujeres (aproximadamente)
Machala: 70,000 mujeres (aproximadamente)
Manta: 60,000 mujeres (aproximadamente)

En total, estas ciudades albergan a aproximadamente 950.000 “mujeres activas”,
segun la camara de industria y produccion, un mercado significativo y estratégico para el
lanzamiento del producto "Releaf"”. La estrategia de marketing debe enfocarse en estos
centros urbanos donde se concentra la mayor parte de la poblacion objetivo, asegurando una

mayor penetracion y adopcién del producto (Astudillo, 2023).

Propuesta de Valor

“Olvidate del cdlico menstrual y las limitaciones con nuestras prendas. Disfruta de un
alivio efectivo, discreto y natural que te permite vivir sin restricciones. Experimenta una
sensacion de bienestar y libertad. Con nuestras prendas podras relajar tu cuerpo, liberar tu

potencial y sentirte segura”.
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Estrategias de Diferenciacion

- Discrecion y comodidad. El gel térmico removible esté en el &rea estratégica del bajo
abdomen, lo que permite ocultarlo bajo un pantalon de cintura alta, bajo camisas, etc.
Ademas, tiene un grosor delgado y codmodo que permite la facil movilidad.

- No tiene efectos secundarios en la salud de las mujeres ya que el calor no es invasivo,
pero si efectivo para disminuir los colicos menstruales.

- Versatilidad. Las prendas son basicas y son de colores neutros lo que permite que sean

faciles de combinar y se adapten a los diferentes estilos de vida de las mujeres.

Eslogan: Olvidate del dolor y libera tu potencial

Establecimiento de Objetivos

Objetivo General: Posicionar a Releaf como la solucion lider sin efectos secundarios para el
alivio del colico menstrual en Ecuador, promoviendo el bienestar y la libertad de las mujeres

durante su periodo.

Estrategia de Negocio: Captar clientes de nuestro segmento objetivo, resaltando las

caracteristicas Unicas de nuestra marca e implementando estrategias de fidelizacion.

Estrategia de Marketing: Implementar campafias de publicidad en linea dirigidas a nuestro
publico objetivo. A través de estrategias de marketing digital SMM para dirigir a los
potenciales clientes a una pagina web atractiva y utilizar las redes sociales para efectos de

monetizacion.

Esta propuesta de marketing busca desarrollar una identidad de marca y crear
camparias que conecten con nuestro mercado meta. Releaf es una nueva marca con un nuevo
producto para el mercado, si bien no hay competencia directa si existen varios productos
sustitutos por ello es importante el desarrollo de una identidad de marca que destaque los

beneficios del producto para de esta manera atraer a una mayor cantidad de prospectos.
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Declaracién de Posicionamiento: Para las mujeres entre 20 y 30 afios que sufren célicos
menstruales y no quieren que esto las detenga. Releaf son las prendas de vestir que ofrecen
un alivio efectivo, discreto y natural, sin efectos secundarios, lo que las permite liberar su
potencial y sentirse seguras. El posicionamiento es “mas por mas” ya que se un producto
premium, con telas, geles y procesos que garantizan la calidad por un precio mas alto que el

promedio de las prendas, se paga mas por un mejor producto.

Mapa de posicionamiento

Para entender mejor la posicién de Releaf en el mercado ecuatoriano frente a los
competidores, se realiz6 un mapa de posicionamiento. Esto permite conocer cudles serian los
principales competidores y dirigir las estrategias de marketing con un enfoque en

posicionarse como la opcion mas efectiva, discreta y sin efectos secundarios.

Precio (=)
Calentadores
eléciricos

Releaf
Pastillas
anticonceptivas

Efectividad (-) Efectividad (+)

Compresas térmicas

con compuestos

Tés herbales Thuprofeno -

Parzcetamol

Precio ()

Figura 14. Mapa de Posicionamiento
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Como se puede observar, los principales competidores de Releaf son los analgésicos
de venta libre como el ibuprofeno y el paracetamol, ya que tienen un precio menory un
efecto similar (Druet and McWeeney, 2023). Sin embargo, esta opcion tiene graves
repercusiones en la salud de las mujeres si se consume con regularidad, como se mencioné en
la investigacion documental. EI mismo efecto, sino maximizado, tienen las pastillas
anticonceptivas y los tratamientos hormonales. Es por esto que las estrategias de marketing
van a ser enfocadas en resaltar los beneficios de las prendas y las ventajas que tiene el calor
localizado sobre los analgésicos. Ademas de informar al cliente sobre los efectos nocivos de

los mismos.

El otro principal competidor son los calentadores eléctricos como las cobijas térmicas.
Sin embargo, el precio es mayor que el de Releaf y no es discreto. Tampoco se puede llevar
al trabajo, para hacer deporte o para hacer actividades. Por esto, se destacara la discrecion en
las camparias de marketing que se realizaran. De igual manera, las compresas térmicas con
compuestos naturales como la manzanilla o el higo no son discretas y emiten un olor que,

basandose en las encuestas realizadas, molesta a las mujeres.
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Marketing Mix

Segun Kotler (2015) el producto aumentado es el producto real mas los diversos
servicios y beneficios que lo acomparfian, es por esto por lo que el marketing mix se

desarroll6 asi:

Producto

Objetivo: Ofrecer una prenda discreta, efectiva para el alivio del clico menstrual sin efectos

secundarios, destacando la innovacién en el mercado ecuatoriano.

Publico objetivo: Mujeres entre 20 y 30 afios que sufren cdlicos menstruales y buscan

soluciones innovadoras y efectivas.

Estrategias:

1. Destacar las caracteristicas del producto como:

- Compartimientos para compresas térmicas: El bolsillo interno va a estar compuesto por
un forro de algoddn orgénico, una capa de turmalina que esta en contacto con la piel para
potenciar el efecto desinflamante y calmante del calor, al ser una compresa removible
permite lavar la prenda con normalidad.

- Telasuave y respirable: El resto de la prenda de vestir va a ser de una tela que sea suave y
respirable para evitar sofocar a las mujeres debido a la compresa caliente, pero sin dejar
de ser comoda y suave al tacto.

- Permite la movilidad: Lo que caracteriza a nuestro producto es que la mujer no tiene que
permanecer quieta para poder aprovechar el calor, puede realizar sus actividades normales
con el calor acompafidndola dentro de la prenda.

- Varios modelos: Se entiende que no todas las mujeres realizan las mismas actividades,
por ello se van a disefiar varias prendas de vestir para los diferentes estilos de vida, se

plantea camisetas sin tirantes y pantalones deportivos.
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2. Marketing de empaquetado, se va trabajar con un empaque atractivo que enganche al
cliente desde el primer momento. Para esto se utilizaran frases cortas, llamativas y
memorables, como lo es el eslogan, en la tapa externa de la caja. El objetivo de las frases
es crear una conexién emocional con el consumidor y hacer que el producto se destaque
de la competencia. En la tapa interna de la caja se pondré un agradecimiento por elegir a
Releaf, junto con las redes sociales y contactos de la empresa, en caso de que el cliente
desea contactarse por algun reclamo o consulta. También ird una tarjeta con las
instrucciones de uso sobre como usar la prenda. En la siguiente imagen se visualiza el

mockup del empaque.

Como usar ’1

Olvidate del colico menstrual nuestro /)I‘O(/UC[O

Figura 16. Packaging mockup exterior

Figura 15. Instrucciones de Uso

Figura 17. Packaging Mockup Interior
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3. Enfasis en la novedad del producto. Se va a resaltar que Releaf es una solucion Unica y
novedosa en el mercado para el alivio del colico menstrual.

4. Garantia de calidad, se va a ofrecer en caso de que el gel se dafie dentro de los primeros 2
meses posteriores a la compra o de que la prenda venga con fallas de fabrica para generar
confianza en los consumidores. El cliente podra contactarse con la empresa a través de las
redes sociales o los contactos visualizados del empaque.

5. Storytelling basado en el circulo dorado de Simon Sinek, que explica el ¢por qué? que
viene a ser el proposito, el ;cdmo? que es el proceso de maquina de las prendas de Releaf
y el ¢qué? que es el resultado. Este storytelling se realizara en un video en donde se hable
de los efectos nocivos de las alternativas al célico menstrual. Esto se genera

desencadenantes emocionales y se traduce en un mensaje que conecte con la audiencia.

Precio

Objetivo: Establecer un precio competitivo que refleje la calidad, los beneficios y la novedad

del producto, considerando estrategias psicoldgicas y de valor.

Publico objetivo: Mujeres con ingresos medios y altos que buscan soluciones premium para

el alivio del dolor menstrual y que valoran la innovacion y la calidad.

Estrategias:

1. Precio de descremacion, donde sabiendo los beneficios del producto y la alta calidad de
este se propone precios superiores al promedio del mercado, pero demostrando la calidad
y la innovacion de la prenda. Adicionalmente, destacando los diferentes beneficios que
nuestra prenda tiene a comparacion de productos quimicos o bolsas térmicas tradicionales
(Nagle & Miiller, 2017).

2. Precios psicologicos. El precio tentativo del producto "Releaf" serdn entre 29.99 a 39.99
ddlares dependiendo de la prenda que la clienta decida comprar. Esto crea la percepcion
de que el producto es mas barato de lo que realmente es, lo que lo hace mas atractivo.
Esta decision se fundamenta en dos pilares principales: las encuestas realizadas y la

estrategia de precios adoptada.
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3. Precios basados en el valor se va a enfatizar los beneficios Unicos de Releaf para justificar
un precio ligeramente superior a la competencia. Esta estrategia va en conjunto con la de
descremacion.

4. Ofertas de lanzamiento: Ofrecer descuentos especiales o paquetes promocionales para
atraer a los primeros clientes. Al igual que precios por paquete, que se basa en ofrecer
descuentos por la compra de varias unidades o por suscripciones mensuales. Esto se
utilizard como estrategia de entrada al mercado.

5. Descuento por reciclaje. Parte del proyecto y la camparia es incentivar a los clientes a
reciclar el plastico que recubre el gel de la compresa. Por lo tanto, se otorgara un
descuento a aquellas clientas que regresen la compresa por medio de los puntos de venta
gue se mencionan en plaza, en el item 3. De esta manera, se presentara la imagen de que
Releaf es una marca comprometida con el medio ambiente y se manejara de manera

adecuada el desecho de residuos.

Plaza

Objetivo: Distribuir el producto en canales accesibles para el publico objetivo, incluyendo

stands en supermercados y farmacias.

Publico objetivo: Mujeres que realizan compras en supermercados y farmacias, que buscan

productos para el cuidado personal y que valoran la comodidad, la salud y la accesibilidad.

Estrategias:

1. Ventaen linea a través de una landing page. En esta pagina podran conocer mas sobre la
marca, sobre los productos y los beneficios de estos. Los clientes también podran escoger
el color y la talla de la prenda que decidan comprar. Ademas, tendran acceso a los
contactos de la empresa.

2. Stands en supermercados y farmacias: Se van a implementar stands promocionales en
puntos estratégicos de supermercados y farmacias para aumentar la visibilidad del

producto y generar interaccion con los consumidores.
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Alianzas con tiendas especializadas en salud femenina como lo son:

Aya Warmi, una tienda ubicada en Quito que ofrece productos naturales y organicos para
la salud femenina. Venden copas menstruales, ropa interior absorbente y productos de
higiene personal (Instagram, s.f.).

Espiritu Libre, igualmente ubicada en Quito. Ofrecen una amplia gama de productos para
la salud y el bienestar, incluyendo productos para el ciclo menstrual, suplementos
nutricionales y productos de belleza natural (Espiritu Libre, s.f.).

Bio Market es una cadena de tiendas con presencia en varias ciudades de Ecuador, ofrece
productos organicos y naturales para la salud y el bienestar, incluyendo productos para el
ciclo menstrual, suplementos nutricionales y productos de belleza natural (Instagram,
s.f).

Participacion en ferias y eventos relacionados con la salud y el bienestar. Participar en
estos eventos crea awareness en nuestro publico objetivo, sobre todo las ferias de
productos eco sostenibles, de salud y de deportes, ya que quienes atienden usualmente
son mujeres que desean cuidar su cuerpo sin necesidad de quimicos, que se preocupan por

su salud y tienen un estilo de vida moviendo, correspondientemente.

Promocioén

Objetivo: Dar a conocer el producto y sus beneficios a traves de diferentes canales de

comunicacion, con énfasis en la novedad del producto.

Publico objetivo: Mujeres interesadas en la salud menstrual, el bienestar y el cuidado

personal, que valoran la informacidn confiable y las recomendaciones de personas

influyentes.

Estrategias:

1. Campafias de publicidad en redes sociales: Dirigir las camparias a mujeres entre 20 y 30

afios que sufren célicos menstruales y que utilizan las redes sociales con frecuencia.
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2. Creacion de contenido atractivo y relevante en redes sociales como Instagram, Facebook,
Tiktok y LinkedIn. Se compartira informacion sobre el dolor menstrual, tips para aliviar
el célico menstrual, el bienestar femenino y los beneficios de Releaf. El propoésito es crear
una comunidad. Se escogieron estas redes debido a que el 63,3 % de los usuarios de Meta
(Instagram y Facebook) en Ecuador son mujeres. Los usuarios entre 25 y 34 afios son los
gue mas cuentas tienen, seguido por el grupo de 18 a 24 afios que representan el 28,79%
de los usuarios ecuatorianos (EIl Universo, 2023).

3. Colaboracion con mujeres influencers que tengan la misma edad de nuestro segmento y
congenien con las caracteristicas del mismo. La propuesta para esta estrategia es realizar
canjes a cambio de su feedback y promocion a través de las redes sociales. El objetivo es
promocionar el producto y generar confianza.

4. Marketing de contenidos, creando articulos, videos y blogs informativos sobre el célico
menstrual y el bienestar femenino. Se van a tratar temas como los efectos nocivos de los
analgésicos a largo plazo, los beneficios del calor localizado y por qué es la mejor opcion
para tratar la dismenorrea. Algunos ejemplos de las artes son los siguientes, siempre de

acorde a la paleta de colores de Releaf:

Figura 18. Posts Informativos para Redes Sociales
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Aplica calor en el abdomen inferior
pararelajar los misculos y aliviar el

| PARAALIVIAR EL ‘ doloc.
Céuco MENSTRUAL ‘ Puedes usar una almohadilla

| térmica, una bolsa de agua caliente
o incluso tomar un baio tibio.

— - — o =

Ciertos alimentos como la sal,
cafeinayalcohol pueden empeorar
los célicos menstruales.

Consumir alimentos ricos en
; magnesio, como verduras verdes,
chocolate amargo y platano, puede

ayudar a aliviar el dolor.

Figura 19. Post Tips para Cdlicos Menstruales Redes Sociales

5. Relaciones publicas, al participar en medios de comunicacion y eventos del sector para
dar a conocer la marca y el producto. El objetivo es empapar al segmento sobre el
concepto que se esta introduciendo al mercado y crear awareness.

6. Demostraciones en vivo del producto en stands de supermercados y farmacias para que
las consumidoras puedan probarlo y experimentar sus beneficios. Se escogio trabajar con
farmacias debido a que el comportamiento usual de la mujer al iniciar su periodo es ir a la
farmacia o supermercado a comprar toallas higiénicas, tampones e incluso analgésicos.

Por lo tanto, eso representa una oportunidad para Releaf para dar a conocer su producto.
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Propuesta Comunicacional

La estrategia de comunicacion se basa en transmitir el siguiente mensaje: “Olvidate de
los célicos menstruales y las limitaciones con nuestras prendas disfruta de un alivio efectivo,
discreto y natural que te permite vivir sin restricciones, experimenta una sensacion de

bienestar y libera tu potencial y siéntete segura”.

Para ello se utilizaran las siguientes herramientas:

- Storytelling: videos mostrando a mujeres con cdlicos menstruales sin poder realizar las
actividades que les gustaria, y aparece Releaf y ahora pueden hacer todo lo que se
proponian.

- Marketing de Influencers: influencers que sean tanto especialistas en el tema como
doctoras, pero ademas buscar influencers reconocidas que sufran de colicos menstruales
para poderles dar un producto y que lo puedan promocionar en redes sociales.

- Branding: todo el contenido realizado debe basarse en los valores de marca, libertad y
seguridad, de esta forma se crea un vinculo con los clientes.

- Marketing en redes sociales: enfocar el contenido en estrategias de atraccion, lo que
significa que nuestro contenido debe demostrar las bondades de nuestro producto.

- Marketing de eventos: se atendera a eventos enfocados en el area de salud, mujeres y
deportes para ofrecer el producto a través de stands.

- Estrategia de Conexion con Landing Page: la landing page busca crear una conexion con
las clientes, creando una comunidad donde las mujeres compartan tips, opiniones y sea
una comunidad de mujeres para mujeres, ademas dentro de la Landing Page encontraran

la tienda virtual, instrucciones de lavado y la identidad de Releaf.

Los objetivos son los siguientes:

- Obijetivo principal: Incrementar el conocimiento de la marca y la asociacion con
bienestar, asi como aumentar las ventas de prendas a la par en todos nuestros canales de
ventas.

- Obijetivos secundarios: Posicionar la marca como una solucién natural, efectiva y discreta

para los colicos menstruales, y fomentar la lealtad del cliente.
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El publico objetivo es:

- Segmento: Mujeres de nivel socioeconomico medio-alto, en edades reproductivas (18-45
afios), que buscan soluciones naturales y efectivas para los colicos menstruales.
- Geografia: Principalmente en Quito, con planes de expansion a otras ciudades de

Ecuador.

Se han establecido canales estratégicos que no permitan figurar en el pablico objetivo como

la mejor solucién para aliviar los dolores causados por la dismenorrea.

- Redes Sociales: Instagram, Facebook, TikTok, y LinkedIn para llegar a un publico amplio
y variado.

- Marketing de Influencers: Colaborar con influencers locales y nacionales que se alineen
con los valores de nuestra marca y que tengan una audiencia similar a nuestro publico
objetivo.

- Contenido en Blog y SEO: Publicar articulos sobre los beneficios de las prendas, consejos
para aliviar los colicos menstruales, y testimonios de clientes.

- Email Marketing: Crear campafias de email marketing segmentadas con informacion
sobre nuevos productos, promociones y testimonios.

- Eventos y Ferias: Participar en eventos de salud, ferias de moda y bienestar para aumentar

la visibilidad de la marca.

Para medir la efectividad de las campafias se tomaran en cuenta las siguientes herramientas:

- Andlisis de Datos: Utilizar herramientas de analisis en redes sociales, email marketing y
ventas para medir el rendimiento de las campanas.
- Feedback de Clientes: Recopilar y analizar el feedback de las clientes para identificar

areas de mejora y ajustar tus estrategias en consecuencia.

Con esta estrategia, se lograra transmitir el mensaje de que las prendas ofrecen una
solucidn efectiva, discreta y natural para los cdlicos menstruales, permitiendo a las mujeres
Vivir sin restricciones y sentirse seguras. Esto ayudara a Releaf a posicionar la marca en el

mercado y atraer al publico objetivo.
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La mezcla de comunicaciones que utilizard Releaf se basa en varias estrategias de
marketing BTL y de ATL. Debido a que se utilizard marketing directo, promocion de ventas
y relaciones publicas como BTL. Asi mismo, se utilizara como canales de ATL a las redes

sociales para marketing digital. Se desarrollara de la siguiente manera:

Dentro del marketing ATL

Publicidad informativa, enfocandose en educar al publico objetivo sobre el dolor
menstrual, sus causas y consecuencias. Ademas de presentar las caracteristicas y beneficios
de las prendas de manera clara y concisa. Finalmente, destacando la propuesta de valor Gnica
de la marca, que combina comodidad, discrecién y alivio efectivo.

Publicidad persuasiva, utilizando mensajes que inspiren a las mujeres a tomar el
control de su bienestar durante su periodo. Igualmente, mostrar cémo las prendas pueden
ayudar a las mujeres a vivir sin limitaciones y alcanzar su potencial. A futuro, se pueden
incluir testimonios de mujeres que han utilizado las prendas y han experimentado un alivio
positivo.

Publicidad tranquilizadora, para generar confianza en Releaf y sus productos,
enfatizar los aspectos naturales y seguros de las prendas. Con esto, se busca transmitir un
mensaje de apoyo y comprension hacia las mujeres que experimentan dolor menstrual.

Esto permitird, desarrollar una identidad de marca y crear campafias que conecten con
el mercado meta. Como se mencioné en producto, mas alla de la oferta fisica es importante el

valor de marca que tenga Releaf para de esta forma poder acercarse mas a los clientes.

Dentro del marketing BTL

Promocién de ventas, consiste en incentivos a corto plazo que alientan la compra del
producto la cual involucra herramientas como cupones, descuentos y bonificaciones. La
estrategia se compone de ofrecer descuentos y promociones especiales en las prendas,
participar en ferias y eventos relacionados con la salud y el bienestar. Ademas de

implementar programas de fidelizacion para recompensar a los clientes recurrentes.




Bovesred

L UIDE

b
Arizona State University

UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Pagina 72 de 146

Algunos ejemplos de mensaje serian: “Lleva dos prendas la tercera sale gratis”,

“Utiliza el codigo LIBRE20 al finalizar tu compra”, “Descuento del 50%” en fechas como el

dia de la mujer, dia de la madre, Navidad, entre otros. Se realizara en los dias en el afio que se

mapee mayor posibilidad de compras grandes y donde merezca la pena recurrir a estas

estrategias (Kotler y Armstrong, 2013).

Marketing directo, con estas tacticas se atacara al mercado especifico del producto, lo

que permitird la interaccion con los prospectos y seguir de manera mas puntual el marketing

journey map. La estrategia se basa en crear una base de datos de clientes potenciales

interesados en productos para el bienestar femenino. Se segmentaré la base de datos de

acuerdo con el mercado meta, para poder enviar las campafias de marketing personalizadas a

cada segmento de la base de datos. Se incluiran ofertas exclusivas y contenido informativo

sobre el colico menstrual y las prendas.

Algunos ejemplos de mensaje serian: “Despidete del colico menstrual y disfruta de tus

actividades favoritas”, “Sentite segura y cobmoda durante tu periodo”, “Libera tu potencial y

alcanza tus metas con Releaf”.

Al implementar estas estrategias BTL, Releaf podréa generar leads, incrementar las

ventas y fidelizar a los clientes, complementando la estrategia ATL y contribuyendo al éxito

del lanzamiento en el mercado ecuatoriano.

Presupuesto de Marketing

) Tiempo en | Presupuesto
Presupuesto Nombre comercial Presupuesto anual
meses mensual
(Instagram, Facebook, TikTok, y
Redes sociales LinkedIn ) 12 $ 300,00
Marketing de influencers | Canje 8 $ 180,00
_ . R $ 9.600,00
E-mail marketing Mailchimp 12 $ 95,00
Eventos Convenios con supermercados 6 $ 310,00
Ferias Ferias textiles nacionales 4 $ 390,00

Tabla 4 Presupuesto de Marketing
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Como se explica en la planificacion de marketing habra diferentes maneras en que el
proyecto se darad a conocer, en otras palabras, para posicionar el nombre de la marca dentro
de la mente de las consumidoras vamos a realizar un numero grande de actividades y esta es
la forma en la que se financiara los diferentes proyectos.

Primero y mas importante, redes sociales y e-mail marketing, son rubros que se van a
pagar durante todo el afio, rubro destinado 100 al uso de diferentes mecanismos dentro de
estas redes sociales, tengamos en cuenta que este valor es referencial y se prevé que en
diferentes meses el gasto de este sea el doble de lo visto en este cuadro, cabe mencionar que
el presupuesto de marketing aumentara con forme el proyecto avance

Segundo tenemos a la campafa de influencers, hay que tener en cuenta que si bien se
especifica un rubro dentro de esta actividad, es algo que saldra derivado de dos cosas, un
pago al influencer y otro pago con productos de Releaf en modalidad canje, lo que nos
permite flexibilidad y en algo nos beneficia a nosotros al tener un stock amplio con él se
podréa solventar unas 3 a 5 prendas mensuales para los embajadores.

Por ultimo los eventos y ferias, es uno de los rubros donde el proyecto quiere destacar,
si bien Releaf no tiene una tienda fisica y las ventas en su mayoria seran virtuales queremos
despegar de una manera significativa en eventos y ferias, cuando se habla de eventos se
quiere denotar una serie de alianzas estratégicas con las principales cadenas de
supermercados del pais, en donde se busca que pongan un stand del producto en lugares
estratégicos de sus tiendas y super mercados, a fin de funcionar como un show room y atraer
a un publico diferente al que conseguimos en la tienda virtual.

Para esto se necesita la contratacion de personal, promotoras, banners, material
publicitario, ademas de que se haran diferentes dinamicas con el publico como entrega de
regalos, cortesias entre otras cosas.

Finalmemte, las ferias, ya que el pais se destaca por tener ferias grandes de textiles,
ferias como las de Atuntaqui en la sierra, entre otras pueden ser una puerta grande para
obtener clientas, ademas de mostrar el producto y conseguir socios estratégicos, para ello
igual se necesita la compra de stands, mesas, promotores, publicidad, entregar incentivos de

compra entre otros.
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Investigacion del texto: Guia para Emprendedores. Emprende Ya. Alianza para el

emprendimiento e innovacion

Aunque el concepto tradicional de calidad se define como "la ausencia de defectos”,
los expertos en marketing van mas alla de esta simple definicion. Para ellos, la calidad esta
estrechamente relacionada con la generacién de valor para el cliente y, en Gltima instancia,
con la satisfaccion de este. En nuestra empresa, nos enfocamos en crear productos que
representen una fusion perfecta entre algodén y materiales flexibles, priorizando la calidad,
durabilidad y alternativas biodegradables en nuestra produccion.

Ademas, la filosofia de Releaf se basa en la administracion de la calidad total. Se
trabaja en estrecha colaboracion con los aliados y maquiladores para mejorar continuamente
los procesos. Utilizamos selecciones aleatorias de productos para medir su resistencia 'y
realizar mejoras constantes. En la empresa, se considera la calidad como una inversién a
largo plazo, con el objetivo de fidelizar a los clientes y mantener relaciones de compra
duraderas.

El producto se posiciona en el segmento premium, ya que, al ser reutilizable, requiere
de materiales de alta calidad, los cuales pueden tener un costo elevado. Sin embargo, los
precios estan justificados por el valor que ofrecemos en términos de comodidad y
durabilidad. El proyecto se dirige a un segmento de mercado que valora tener lo mejor en
estos aspectos.

Igualmente, se ofrecera disefios comodos y adaptados a la figura, lo que afiade un
valor significativo en términos de estilo y disefio. Dado que los productos se usan durante el
periodo menstrual, prestamos especial atencidn a la discrecion del disefio y su adaptabilidad a
la forma del cuerpo. Esto asegura que las clientas se sientan comodas y seguras durante su

uso, lo que refuerza ain méas nuestro compromiso con la calidad y la satisfaccion del cliente.
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6. Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacion

La localizacion es en Quito-Ecuador, Quito es la opcidn ideal para establecer nuestro
negocio de prendas femeninas con un dispositivo de gel que alivia los c6licos menstruales y
es reusable debido a su posicion estratégica como capital del pais, ofreciendo una alta
visibilidad y acceso a una amplia base de clientes. Ademas, cuenta con una infraestructura
robusta que facilita tanto la importacién de materiales como la exportacion de productos a
paises vecinos.

Las zonas comerciales de alto trafico, como Quicentro y Cumbayd, ofrecen excelentes
oportunidades para hacer alianzas comerciales. La proximidad a instituciones de salud y
educacion también permite llegar a un publico objetivo més amplio y especifico,
maximizando las posibilidades de éxito y crecimiento del negocio.

Quito ofrece buenas conexiones de transporte para facilitar la logistica de exportacion
e importacion, igualmente una conexion con otras ciudades importantes del pais, ademas, la
participacion de Ecuador como pais asociado al MERCOSUR proporciona ventajas
arancelarias y comerciales, lo que puede reducir costos y mejorar la competitividad de los
productos en el mercado regional. Estar en Quito nos coloca en una posicion favorable para
aprovechar estos acuerdos comerciales, optimizar tanto las operaciones internas como las

oportunidades de expansion hacia otros mercados del MERCOSUR.
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Operaciones (Mapa de procesos)

Macroprocesos de Releaf, con sus diferentes departamentos direccién, inputs, procesos y
outputs.

Releaf tendra 4 departamentos, divididos en Departamento financieros, Departamento
logistico, Departamento de ventas, Departamento Post venta y marketing. El proceso de
Releaf comienza en el proceso de planeacion, debido a que Releaf serd un proceso netamente
de maquila y valor agregado, lo primero a hacer es presupuestar los gastos asociados en la
maquila, en donde lo primero y méas importante es la eleccion de proveedores o maquiladores,
el departamento financiero haréa la rabrica de eleccidn de proveedores y en base a factores
como calidad, precio, tiempo y seriedad sera elegido nuestro proveedor, se firma el contrato y
el departamento financiero cierra el proceso con el desembolso del dinero en el plazo
establecido.

Lo siguiente a esto es parte del departamento logistico, encargados de recibir el
producto maquilado, almacenar el producto y tenerlos listos para las ventas.

Una vez listos los dos procesos anteriores, y los departamentos hicieron todo
correctamente, es el turno del departamento de marketing, el cual tiene como objetivo
encontrar posibles clientes, ya teniendo la cantidad total de prendas disponibles el equipo de
marketing tiene el objetivo de vender todo lo producido es por ello que este equipo
desplegara camparias en redes sociales donde sera nuestro fuerte, ademéas de marketing de
referidos y encontrar influencer que se apeguen a nuestra compafiia y vision.

Una vez desplegada la campana el departamento de ventas es el encargado de
concretar las ventas, primero con un eficiente servicio de cotizacion de los productos,
después con un seguimiento a la compra del cliente, el cobro respectivo, la facturacion y
hacerle llegar el pedido al departamento logistico.

El departamento logistico sera el encargado de despachar el pedido, y tenerlo listo
para el cliente ya sea que lo recoja personalmente o que haya pedido el servicio de envio,
donde el departamento se encargara de hacer llegar el producto al servicio de paqueteria mas

conveniente, enviar y hacer llegar la guia al cliente.
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Por ultimo el departamento de marketing ahora como postventa, sera quien termine

con nuestro proceso, donde si bien el valor agregado de nuestro producto es nuestro sistema

de alivio del dolor, otro valor agregado es el servicio post venta, donde las clientas si desean

podran recibir boletines sobre cuidado intimo femenino, entrar a nuestra landing page en

donde encontrardn promociones, descuentos y beneficios exclusivos para las clientas, habra

una comunidad activa para ellas y el proceso terminara en una recompra para que asi

volvamos a empezar todo lo expuesto.

Figura 20. Mapa de Proceso
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Disefio Organizacional (Organigrama)

La estructura que se utilizara es una estructura funcional, este tipo de estructura permite
jerarquizar en funcion de las especialidades de cada persona, agrupando a las personas
especialistas en cada tema (Frederick, 2022). Esto no significa que sean totalmente
independientes, la estructura se conecta y trabaja junta hacia los mismos objetivos y se asigna
un lider por cada especialidad, dentro de nuestro modelo también se debe tener en cuenta que
van a existir varios servicios contratados (outsourcing), la cadena de mando permaneceria
corta y un margen de control amplio, debido al tamafio de la empresa.

Por ello mismo se ha decido una toma de decisiones centralizadas, al ser solamente 4
personas las decisiones se tomarian en conjunto en reuniones periddicas, la centralizacion
seria gerencial, sin embargo, si se aplicaria una descentralizacion en cuanto a toma de
decisiones dentro de cada departamento (Equipo editorial, Etecé, 2024). La organizacion
estaria dividida en 4 departamentos principales que nos establecerian el core business y

controlaria las contrataciones externas que se hacen cargo de algunos productos y servicios:

- Financiero (Martin Vallejo): Martin es Licenciado en Administracion de Empresas y tiene
pasion por el area y control financiera, a su cargo estaria todos los procesos de control
financiero, planeacion financiera e inversiones, ademas de controlar el area legal de los
contratos establecidos.

- Produccion y Logistica (Nicole Jaramillo): Nicole es Licenciada en Negocios
Internacionales y, por ello, se encargaria del control de logistica de importacion de los
geles térmicos y de la maquila de las prendas de vestir y su control de calidad, ademas de
los procesos de entrega y distribucion del producto terminado.

- Ventas y Contrataciones (Pablo Baca): Pablo es Licenciado en Administracion de
Empresas ademas de contar con un gran carisma, su departamento esta a cargo de la
adquisicion y retencion de clientes, controlar los procesos de venta y al mismo tiempo
manejar las contrataciones de servicios externos (outsourcing) esto involucra control de
los contratos en conjunto con Financiero y basqueda y adquisicion de servicios

necesitados por la organizacion.
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- Marketing, Servicio al Cliente y Post Venta (Valeria Reyes): Valeria es Licenciada en
Administracion de Empresas y Marketing, su departamento se encarga del control del
servicio contratado de marketing (publicidad BTL y ATL, cuidado y promocion de
marca, investigacion de mercado, benchmarking, estrategias e implementacion), ademas
de establecer control de la postventa y acompafiamiento al cliente y posibles quejas.

Se escogio la estructura funcional debido a que cada uno de los integrantes fundadores se
destaca en cada una de estas areas y al establecer bien nuestro core business podemos
enfocarnos en este con la facilidad del outsourcing nos permite simplificar los procesos al
solamente tener que controlar los resultados mas no los procesos internos de las

organizaciones contratadas (Equipo editorial de IONOS, 2023).

Martin Vallejo

Dep. Financiero

Pablo Baca Nicole Jaramillo Valeria Reyes
Dep. Ventas y Dep. Produccion y Dep. Ma_rketing, Servicio al
Contrataciones Logfstica Cliente y Post Ventas

Figura 21. Organigrama

Se establecid que se iniciaria con el Departamento Financiero como guia por que al
ser una organizacion emergente se debe tener bastante enfoque en el manejo de las finanzas y

como se mantienen las métricas financieras para el futuro.
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Disefio del Proceso Productivo o servicio (Flujograma)

Proceso de

Departamento
marketing y post ven
.. 2
===
Y

Figura 22. Flujograma

Conformacion legal

La empresa sera una Sociedad Anonima Cerrada con Directorio Rotativo. Se eligio
este tipo de empresa, por la transparencia y la rendicion de cuentas, que es esencial para una
empresa emergente. El gobierno corporativo rota cada 4 afios y eso significa que se asume
nuevas responsabilidades de direccion estratégica y toma de decisiones. Ademas, asegura el
flujo constante de las ideas y nuevos enfoques, que puede ser til para la continua innovacion
(Mogolldn, 2022).

Para poder constituir esta empresa en el Ecuador, Primero se debe seleccionar la
estructura de la empresa, para posteriormente registrar y reservar el nombre comercial en la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. Después se debera elaborar los
documentos legales, tales como los poderes notariales y estatutos de la empresa (Russell
Bedford Ecuador, 2023).

De la misma forma se debera determinar el Capital Inicial, que en este caso esta
planteado como una aproximado de 4000 USD, y se debe depositar en una cuenta de banco al

nombre de la empresa (Russell Bedford Ecuador, 2023).
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Finalmente, debera dirigirse a la superintendencia de compafiias para formalizar el
registro. Asimismo, debera presentarse ante el servicio de rentas internas para obtener el
RUC y asegurarse de que la empresa pueda cumplir con sus obligaciones tributarias y pueda
operar de manera legal (Russell Bedford Ecuador, 2023). En cuanto a las normas laborales y
el registro de los colaboradores, todos los tramites deben realizarse ante el ministerio del
trabajo y los contratos van a ser bajo la ley del trabajador.

De acuerdo a la ARCSA, la compresa térmica de gel es un tipo de dispositivo no
invasivo categorizado como nivel de riesgo bajo la regla 1, ya que no penetra la piel ni
ingresa al cuerpo. Ya que nuestro gel va a ser de polimero de celulosa de madera cristalina,
que es un material 100% biodegradable, no se requieren de permisos adicionales. Al
descomponerse no genera ningun tipo de emision nociva para el medio ambiente ni tampoco
entra en contacto directo con la piel, ya que esta revestido por una capa en el bolsillo interno
de la prenda. Para poder determinar si es que este es un gel que es biodegradable, se toma en
cuenta su descomposicion si se puede descomponer en agua 0 gases naturales, que es el caso
del polimero de celulosa (EDECA, 2019).

Una vez que la marca esté registrada en el SENAE y se obtenga el RUC, se puede realizar

la importacién de la materia prima. Para la importacion del polimero de sodio, se necesita:

e “Factura comercial

« Documento original o copia de la factura que acredite el transporte de la mercancia por
via aérea 0 maritima

« RUC

o Certificado de origen para solicitar beneficios arancelarios (si es aplicable)

o Certificado de control de importacion (INEN-1) debidamente completado

o Certificado de poliza de seguro”.

(Biz Latin Hub, 2022).
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7. Evaluacién Financiera

El presente informe financiero tiene como objetivo proporcionar una vision detallada y
estructurada de los aspectos economicos y financieros relacionados con el lanzamiento y
desarrollo del proyecto. A través de un analisis exhaustivo de los costos de inversion inicial,
proyecciones de ventas, estrategias de marketing, estructura de capital y deuda, asi como del
flujo de caja y los indicadores financieros clave, se busca ofrecer una base solida para la toma
de decisiones estratégicas.

El andlisis financiero se enfoca en asegurar que cada componente del proyecto esté
debidamente considerado y optimizado para alcanzar los objetivos de crecimiento y
rentabilidad. La informacién presentada en este informe permitira a los stakeholders tener
una comprension clara y precisa de las implicaciones econémicas del proyecto y facilitara la
planificacién efectiva para su implementacién exitosa.

Este informe es fundamental para garantizar la viabilidad financiera del proyecto y
asegurar su sostenibilidad a largo plazo, proporcionando una guia clara para las inversiones y

estrategias necesarias para alcanzar los resultados esperados.
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Costeo por producto

El proyecto nace con la idea de tener tres productos para captar la mayor cantidad de
clientas posibles, tres productos conllevan a tener tres costos y, por tanto, sacar un analisis de
costos diferenciado por producto. Con esto en mente se realizo el calculo de los costos fijos

que tendra el proyecto, dichos costos son los siguientes:

Costos fijos

Sueldos $1.800,00
Servicios basicos $ 50,00
Internet $ 20,00
Papeleria $ 5,00
Pagina web y redes $ 300,00
Sistema de facturacion 100

Gasto de marketing $ 800,00
Total $3.075,00

Tabla 5 Costos Fijos- Fuente: Elaboracién Propia

Estos costos hacen referencia a lo indispensable que debe tener RELEAF para
funcionar como proyecto, donde encontramos costos en sueldos de cada mes, el gasto de los
servicios basicos y el mantenimiento de nuestra landing page, el gasto de marketing mensual
entre otros, dichos costos son basados en busquedas exhaustivas, entre proveedores de
dominios, sueldos competentes y gastos generales asociados al producto.

A continuacion, se realizo el costeo por producto, o se hizo el analisis de los costos

variables, dichos costos se explican a continuacion:
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Costo por top
Materia prima Precio
Prenda $ 14,95
Empaque $ 0,60
Manual del usuario $ 0,10
Sistema de alivio $ 0,98
Etiqueta $ 0,05
Costos totales (variables) $ 16,68
PvP $ 34,99
Margen 109,79%

Tabla 6 Costo por top- Fuente: Elaboracion Propia

Costo por short

Materia prima Precio
Prenda $ 1542
Empaque $ 0,60
Manual del usuario $ 0,10
Sistema de alivio $ 098
Etiqueta $ 0,05
Costos totales (variables) $ 17,15
PvP $ 39,99
Margen 133,24%

Tabla 7 Costo por short- Fuente: Elaboracidn Propia
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Costo por sistema de alivio

Materia prima Precio
Materia prima $ 0,36
Recubrimiento $ 0,07
Importacion $ 0,55
Empaque $ 2,00
Manual $ 0,10
Costos totales (variables) $ 3,08
PvP $ 7,99
Margen 159,84%

Tabla 8 Inversion Inicial- Fuente: Elaboracién Propia

El modelo de negocio se basa en las maquilas, quiere decir que las prendas se
tercerizan. Vamos a elaborar contratos con empresas expertas en la elaboracion de prendas de
ropa bajo pedido, lo que reduce sustancialmente los costos y es lo que se evidencia en las
tablas presentadas, ademas de esto se detallan diferentes costos como lo es el empaque, las
etiquetas y los manuales de usuario.

Para el sistema de alivio se tiene un coste diferente, en esta toma en cuenta el costo de
la materia prima, los costos asociados a la importacion y el recubrimiento con el que van a ir

los sistemas de alivio para que su accion sea la adecuada.

Precio de venta al publico

Después de analizar los costos y las diferentes encuestas realizadas por el grupo a
posibles clientes. Tenemos como resultados los precios de venta que podemos ofertar, precios
que son los que las clientas estan dispuestas a pagar y que sobre todo y més importante nos
general un buen margen de ventas y rentabilidad que es lo que se desea para un proyecto.

Los precios de venta al publico son los siguientes: Los tops van a costar $34.99, los
shorts tienen un costo de $39.99 y por Gltimo los sistemas de alivio van a costar $7.99 cada

uno con un margen bruto bastante bueno.
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Inversion inicial

Tras analizar los costos necesarios para empezar a operar el proyecto se procede a

estudiar los diferentes escenarios y la cantidad de inversion necesaria.

Prenda a $ 2.242,99
Prenda b $ 2.313,08
Empaque $ 180,00
Manual del usuario $ 30,00
Sistema de alivio $ 922,50
Etiqueta $ 15,00
Capital de trabajo $ 6.150,00
Capital en bancos $ 3.146,43
Total de inversion $ 15.000,00

Tabla 9 Inversion Inicial- Fuente: Elaboracion Propia

El proyecto empezaria con una inversion inicial de $15.000,00 esta cantidad de dinero
contempla lo que se puede ver en la tabla expuesta anteriormente, se prevé que para iniciar
con las operaciones necesitamos un stock de 300 prendas lo que se traduce en 150 tops y 150
shorts, ademas de 300 sistemas de alivios y dos meses para sustentar el capital de trabajo
(sueldos, pagina web entre otras) y tener un respaldo en bancos lo suficientemente fuerte para
aguantar un pedido grande y por ende para solventar una cuenta por cobrar grande por parte

de alguno de los clientes.

Estructura Propio 53% $ 8.000,00
Banco 47% $ 7.000,00

Tabla 10 Fuentes de inversion- Fuente: Elaboracion Propia
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De esta manera es como el proyecto va a funcionar, teniendo un capitan propio
robusto, siendo superior que la deuda que se va a adquirir a una entidad financiera, esto
garantiza una salud financiera y sobre todo un nulo sobre endeudamiento en fases tempranas

del proyecto.

Monto $ 7.000,00
Tasa anual 16%

Plazo (afios) 5

Pago mensual
Cuota mensual $170,23

Tabla 11 Endeudamiento externo- Fuente: Elaboracién Propia

Se pedira un préstamo a una entidad financiera con el fin de apalancar el proyecto y
tener un stock suficiente, un estudio hecho a diferentes entidades da como resultado el que la
tasa promedio de interés a proyectos nacientes es de entre el 15 al 17% dependiendo la
entidad asi que se utilizo la tasa promedio a la que se podria estar haciendo el préstamo y dio
como resultado que el 16% es el més probable, se hara un préstamo a 5 afios y con un pago
mensual, dando como resultado una cuota de $170,23 mensual, un pago que nos garantiza la

factibilidad del pago.
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Ingresos

Si bien se realizé tres escenarios en donde se analiza el desarrollo del proyecto, se

busca que podamos estudiar el escenario mas apegado a la realidad, puesto a que es lo que se

aspira al momento de realizar un proyecto de esta magnitud, asi que se revisa como se

comportara el proyecto en un lapso de 5 afios, con un crecimiento anual del 24% y teniendo

en cuenta que los sistemas de alivio deben ser reemplazados cada 4 meses.

Escenario Realista

Mes Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Precio top $ 34,99 $ 34,99 $ 34,99 $ 34,99 $ 34,99
Cantidad 671 850 1079 1368 1735
Precio Short | $39,99 $ 39,99 $39,99 $ 39,99 $ 39,99
cantidad 671 850 1079 1368 1735
Precio sistema
de alivio $7,99 $7,99 $7,99 $7,99 $7,99
Cantidad 759 1735 2200 2791 2846
Total de
prendas $2.100,25 | $3.43597 | $4.357,65 | $5.526,55 $6.316,25

$
Total ventas | $56.346,66 |77.632,26 $98.456,48 | $124.866,62 | $152.825,98
Total ingreso | $56.346,66 | $77.632,26 | $98.456,48 | $124.866,62 | $ 152.825,98

Tabla 12 Escenario realista- Fuente: Elaboracion Propia

Este crecimiento es organico y lo analizamos en torno a la realidad que puede vivir

nuestro producto sobre todo siendo lo innovador y nuevo en el mercado, prevemos vender

alrededor de 2000 productos en el primer afio con méas de $50.000 de ventas brutas, ventas

que representan un 2-3% del total de mercado que queremos abarcar.
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Balance general y periodo de recuperacion

Con las ventas presentadas anteriormente se procede a crear un balance general donde

se visualizan 5 afios proyectados, cuando el proyecto sobre pasa el punto de equilibrio y

empieza a traer réditos que se transforman en utilidades.

Escenario Realista Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $ 56.352,86 | $ 77.640,77 | $ 98.467,27 | $124.880,30 $158.378,42
Inventario anual $ 23.859,67 | $ 32.634,81 | $ 41.388,83 | $ 52.491,04 $ 66.571,33
Utilidad bruta $ 32.493,19| $ 45.005,96 | $ 57.078,44 | $ 72.389,26 $ 91.807,09
Gastos sueldos $ 27.824,40 | $ 29.624,40 | $ 29.624,40 | $ 29.624,40 $ 29.624,40
Gastos de marketing $ 9.599,00 $ 9.600,00 [ $ 9.600,00 | $ 9.600,00 |$ 9.600,00
Gastos generales $ 5.700,001 $ 598500 |$ 6.28425 |$ 659846 |$ 6.928,39
Gastos de amortizacion $ 2042,72|$ 204272 | $ 204272 |$ 2.042,72 |$ 2.042,72
Utilidad antes de intereses

e impuestos y particip. $-12.672,92 | $ -2.246,16 9.527,07 | $ 2452368 |$ 43.611,59
Gastos de intereses $ -1 3 - - - -
Utilidad antes de

impuestos y participacion | $-12.672,92 | $ -2.246,16 | $ 9.527,07 | $ 2452368 |$ 43.611,59
15% participacion

trabajadores $ -1 8 R -1 $ - |9 -
Utilidad antes de

impuestos $-12.672,92 | $ -2.246,16 9.527,07 | $ 24.523,68 $ 43.611,59
22% impuesto a la renta $ -1 $ 101,21 2.095,9 | $ 5.39521 |$ 9.594,55
Utilidad neta $-12.672,92 | $ -2.347,37 7.431,12 | $ 19.128,47 $ 34.017,04
Margen bruto 57,66% 57,97% 57,97% 57,97% 57,97%
Margen operacional -22,49% -2,89% 9,68% 19,64% 27,54%
Margen neto -22,49% -3,02% 7,55% 15,32% 21,48%

Tabla 13 Balance en escenario realista- Fuente: Elaboracion Propia
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El balance muestra como a lo largo de dos afios la empresa estara en déficit, esto

gracias a la cantidad de gastos y costos que se enfrentan sobre todo con salarios e inventarios

para satisfacer la demanda, pero teniendo en el capital en bancos del proyecto se puede

sostener los dos primeros afos en los que quiza sea un tanto dificil mantener el proyecto en

pie, a partir del tercer afio vemos un rendimiento progresivo y un buen ingreso de dinero, lo

gue crea un margen neto bastante bueno y por ultimo las utilidades que se ansian.

Indicadores

Evaluacion Flujos del Proyecto

VAN $17.486,72
IR $3,81
TIR 52,28%

Tabla 14 Evaluacion Flujos del Proyecto- Fuente: Elaboracion Propia

Tasas de descuento

WACC
CAPM

0,14
19,83%

Tabla 15 Tasas de Descuento- Fuente: Elaboracion Propia

ANO 0 1 2 3 4 5
Flujos del $-6.221,43 $-2.702,38 $2.634,96 | $5.586,76 | $12.432,95 | $24.286,76
proyecto

Tabla 16 Flujos del Proyecto 5 Afios- Fuente: Elaboracion Propia

Por altimo, los indicadores demuestran lo anteriormente mencionado VAN

$17.486,72, IR $3,81, TIR 52,28%Este informe ha presentado un anélisis exhaustivo de los

diferentes aspectos clave para el lanzamiento y crecimiento de nuestro proyecto, basado en

los datos proporcionados en las hojas de calculo
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Escenarios

Escenario Pesimista

El escenario pesimista considera las condiciones més adversas que podrian afectar el
desemperio financiero del proyecto, para méas informacion de como el proyecto cambia
dependiendo este escenario dirigirse a el anexo 13 “Ventas Anuales”. En este escenario, se
asumen los peores casos en términos de ventas, flujo de caja y otros factores clave. Los
elementos tipicos de un escenario pesimista incluyen:

e Disminucion de Ventas: Las ventas proyectadas son significativamente menores de lo
esperado debido a factores como la disminucion de la demanda, entrada de competidores,

o cambios desfavorables en el mercado.

e Falta de Clientes: Un bajo volumen de clientes interesados en los productos, lo que lleva a
ingresos insuficientes para cubrir los costos operativos.

e Problemas de Flujo de Caja: Posibles retrasos en los pagos de los clientes y aumento de
las cuentas por cobrar, afectando la liquidez de la empresa.

e Dificultad para Obtener Financiamiento: Restricciones en el acceso a financiamiento
externo, lo que complica la capacidad de la empresa para cubrir sus necesidades de

capital de trabajo y expansion.

Impacto Financiero

Rentabilidad: Margen de beneficio reducido o pérdidas netas debido a los ingresos
insuficientes revisar el anexo 14 “balance del proyecto”.
e Liquidez: Mayor riesgo de problemas de flujo de caja, potencialmente llevando a la
necesidad de financiamiento adicional o reduccion de operaciones.
e Sostenibilidad: Riesgo elevado de no alcanzar la viabilidad financiera a largo plazo sin

ajustes significativos.
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Escenario Optimista

El escenario optimista asume condiciones extremadamente favorables, donde las

circunstancias benefician el desempefio financiero del proyecto. Los elementos tipicos de un

escenario optimista incluyen:

Aumento de Ventas: Las ventas proyectadas superan las expectativas debido a una mayor
demanda, menos competencia, y tendencias de mercado favorables.

Incremento en la Base de Clientes: Un nimero mayor de clientes interesados en los
productos, lo que lleva a ingresos superiores y mayores margenes de beneficio.

Mejora del Flujo de Caja: Pagos puntuales de los clientes, mejor gestion de inventarios, y
reduccién de cuentas por cobrar.

Facilidad para Obtener Financiamiento: Acceso a financiamiento externo en condiciones

favorables, permitiendo inversiones adicionales y expansion.

Impacto Financiero

Rentabilidad: Incremento significativo en el margen de beneficio neto debido a los
ingresos superiores.

Liquidez: Flujo de caja positivo y robusto, reduciendo la necesidad de financiamiento
externo y permitiendo inversiones en crecimiento.

Sostenibilidad: Alta probabilidad de viabilidad financiera y capacidad de reinversion para

crecimiento futuro.

Comparacion de Escenarios

Comparar estos escenarios permite a la empresa prepararse para diferentes futuros

posibles. Al identificar los riesgos y oportunidades en cada uno, se pueden disefiar estrategias

de mitigacion y aprovechamiento:
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e Escenario Pesimista: Estrategias de contingencia, como campafias de marketing mas
agresivas para atraer clientes, mejorar la eficiencia de cobros para mantener el flujo de
caja, y buscar fuentes alternativas de financiamiento.

e Escenario Optimista: Planes de expansidn, reinversion en nuevas oportunidades, y
estrategias de maximizacion de beneficios, aprovechando el aumento en la base de

clientes y el flujo de caja positivo.

Conclusién

El andlisis de los escenarios pesimista y optimista proporciona una vision clara de los
posibles rangos de resultados financieros. Esto es crucial para la toma de decisiones
estratégicas, permitiendo a la empresa prepararse tanto para las mejores como para las peores

condiciones posibles, asegurando asi una gestion financiera robusta y sostenible.
Inversion Inicial

Se ha detallado la inversion inicial necesaria, incluyendo los costos de produccion,
empagques, y manuales del usuario. Esta inversion abarca todos los elementos esenciales para
el inicio de la produccién y asegura una planificacion financiera precisa.
Proyecciones de Ventas

Las proyecciones de ventas reflejan un crecimiento sostenido, respaldado por una
estrategia de diversificacion de productos. Se ha considerado la estacionalidad en las ventas y
se ha incluido un margen de seguridad para mitigar posibles fluctuaciones.
Estrategia de Marketing y Presupuesto

El presupuesto de marketing esta disefiado para maximizar la visibilidad y atraer al

publico objetivo, apoyando las metas de ventas proyectadas y asegurando un retorno sobre la

inversién adecuado.
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Capital y Deuda

La estructura de capital y deuda est& optimizada para garantizar la solvencia
financiera y la capacidad de expansién. La combinacion adecuada de capital propio y
financiamiento externo proporciona la flexibilidad necesaria para adaptarse a las condiciones

del mercado.

Flujo de Caja

El andlisis del flujo de caja del proyecto muestra una gestion efectiva de los ingresos y

egresos, asegurando la liquidez necesaria para operaciones continuas y crecimiento.
Indicadores Financieros
Los indicadores financieros presentados demuestran la viabilidad y rentabilidad del

proyecto, con margenes de beneficio y ratios de rentabilidad que cumplen con los objetivos

estratégicos establecidos.
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8. Negocios Internacionales

El presente proyecto ofrece una opcién y un concepto nuevo al mercado, por lo que el
enfoque esta en ganar participacion dentro del mercado ecuatoriano antes de expandirse a
otros paises. Sin embargo, se va a importar la materia prima para elaborar el sistema de
alivio. Inicialmente se considero el poliacrilato de potasio o de sodios mas conocido como
SAP o polimeros super absorbentes, que es el material que se utiliza en la mayoria de
compresas térmicas, en las toallas higiénicas y los pafales. Esto debido a que los poliacrilatos
son un material de facil acceso y mas conocido que la CMC, pero el manejo de desechos del
SAP es complejo y no se alinea con los valores sostenibles de Releaf. Consultar la entrevista
con la Ing. Quimica en el anexo 7 para mas detalles. Por esta razon, se decidié importar el
CMC.

Razdn de la importacion

La carboximetilcelulosa es un derivado de los arboles, usualmente los de algodén o
madera (Pochteca & Pochteca, 2023). Si bien en Ecuador la industria maderera ha tenido un
crecimiento estos Ultimos afios, los procesos estan dirigidos justamente a eso, a la produccion
de madera (Toprovitech, 2024). Sin embargo, si existen industrias ecuatorianas que extraen
los derivados de fibras vegetales como lo es la carboximetilcelulosa. Entre las principales

empresas ecuatorianas productoras de CMC se encuentran:

1. INALCA (Industrias Alimentarias Carbohidréaticas S.A.), ubicada en Guayaquil. Esta
empresa produce CMC de alta calidad para diversas aplicaciones como la industria
alimentaria, textil, farmacéutica y del petréleo. Sus productos cuentan con certificaciones
internacionales de calidad como I1SO 9001 y HACCP.

2. PROINCO S.A., igualmente ubicada en Quito. Esta empresa produce CMC para uso
industrial y comercial con una gran variedad de grados de CMC para satisfacer las
necesidades especificas de sus clientes.

3. QUIMICA Ecuatoriana C.A. localizada en Guayaquil. Elabora CMC a la misma escala

que PROINCO y cuenta con experiencia en la produccion de productos quimicos.
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A pesar de que existen empresas que producen carboximetilcelulosa en Ecuador esta es
una industrial relativamente nueva en Ecuador, por lo tanto su experiencia en produccion del
CMC también es poca. De hecho, en Ecuador la informacion precisa sobre el tamafio de la
industria del CMC es limitada. Basandose en los datos de INALCA, PROINCO y QUIMICA
Ecuatoriana se puede estimar que la produccién local de CMC es de alrededor de 10.000 a
20.000 toneladas anuales. Mientras que el consumo interno de CMC en Ecuador se estima
en 25.000 a 30.000 toneladas anuales, lo que significa que el pais depende de las
importaciones para satisfacer parte de su demanda.

Es por esto que se decidi6é importar la carboximetilcelulosa de un pais con méas
experiencia en la industria, que tenga mas participacion de mercado y costos de produccion
menores 0 costos competitivos. Para elegir el proveedor se realiz6 un analisis con una matriz
de calificacion de paises en la que se incluyeron datos como el valor de exportaciones de la
carboximetilcelulosa anual, la calidad, la experiencia trabajando con este material, los
requisitos de importacién y mejor relacion precio-calidad.

La importacion, independientemente del pais de origen, es una estrategia efectiva para
reducir los costos de produccion de las compresas térmicas de Releaf. En primer lugar, por el
preci, ya que el CMC es un material relativamente econdémico, especialmente en comparacion
con otros materiales utilizados en compresas térmicas, como el gel o las semillas. Al importar
CMC a granel, Releaf puede obtener precios aun mas bajos y reducir significativamente sus
costos de produccion. También por eficiencia, dado que el CMC es un material versatil que
puede utilizarse en diversas formulaciones para compresas térmicas. Su capacidad para
absorber y retener la humedad lo hace ideal para este tipo de productos. Ademas, el CMC es
facil de procesar y moldear, lo que reduce los costos de fabricacion.

En la calidad, es un material de alta calidad que proporciona una experiencia de usuario
agradable. Es suave para la piel, no irritante y tiene una buena capacidad de retencion de
calor. Al utilizar CMC de alta calidad, Releaf puede ofrecer a sus clientes un producto
superior que satisfaga sus expectativas. Adicionalmente, es un material biodegradable y
compostable, lo que se alinea con el compromiso de Releaf con la sostenibilidad. Al utilizar

CMC, Releaf puede reducir su impacto ambiental y contribuir a un futuro més sostenible.
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El objetivo principal de la importacion es porque las compresas térmicas son el producto
de Releaf con mayor recompra. Reducir sus costos de produccion con la importacion de
CMC permitira a Releaf ofrecer precios mas competitivos, lo que podria aumentar ain maés la
demanda de este producto y eso se traduce en mas ingresos.

En resumen, importar CMC para la produccion de compresas térmicas puede ser una
estrategia beneficiosa para Releaf que le permite reducir significativamente los costos de
produccion, ofrecer un producto de alta calidad a un precio competitivo, alinear su negocio
con practicas sostenibles y satisfacer la alta demanda de compresas térmicas, asi como
aumentar las ventas. Por esta razon la eleccion del pais exportador se fundametara en cumplir

dicho objetivo.

Matriz de calificacion de paises

Para la importacion de la carboximetilcelulosa se realizé una evaluacién previa
tomando en cuenta los datos de Trading Organization. En la misma se encuentra que los 3
principales exportadores de este material a nivel mundial son Estados Unidos, China'y
Alemania. Ver anexo 9 “Exporadores de eteres de celulosa” para ver la lista completa. Siendo
EEUU el principal exportador de CMC con un monto de 1 369 573 miles de USD en 2022, al
cual le sigue China con 1 081 929 miles de USD en el mismo afio. Consultar anexo 17
“Principales exportadores de CMC”. De hecho, la diferencia entre estos dos paises es
Unicamente de 287 644 USD.

Como se menciond anteriormente, se evaluara a los paises con el objetivo de reducir
costos sin comprometer la calidad del producto. Para poder decidir cual de estos paises era
mas apto para la importacion en términos de precio, calidad, disponibilidad, dependencia de
importaciones, acuerdos comerciales con Ecuador, sostenibilidad, volumen de exportaciones
de CMC, precios de exportacion del CMC, tendencias del mercado, se realizé la siguiente

matriz.
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importacién de CMC

eliminados para el

CMC aleméan bajo

Factor China Alemania Estados Unidos

Precio Bajo Medio Alto

Calidad Alta Muy alta Alta

Disponibilidad Alta Media Media

Dependencia de | Alta Media Media

importaciones

Acuerdos Acuerdo Comercial | Acuerdo de | Acuerdo de Libre

comerciales entre Ecuador y | Asociacién Comercio entre
China (2018) Estratégica  entre | Ecuador y Estados
Tratado de Libre | Ecuador y la Union | Unidos (2020)
Comercio (2024) Europea (2016)

Beneficios del | Aranceles Posibles aranceles | Posibles aranceles

acuerdo para la | reducidos 0 | reducidos para el | reducidos para el

CMC estadounidense

CMC chino ciertas condiciones | bajo ciertas
condiciones
Sostenibilidad Crecimiento Regulaciones Regulaciones
econémico  verde | ambientales ambientales
(tecnologia verde) | estrictas Recursos  naturales
Reduccion de | Innovacion abundantes
emisiones tecnoldgica Investigacion y
Uso de fuentes de | desarrollo
energia renovables
Volumen de | Muy alto Alto Medio
exportaciones CMC
Precios de | Bajos Medios Altos
exportacion de CMC
Tendencias del | Crecimiento Crecimiento Crecimiento constante
mercado constante constante

Tabla 17 Comparativa Paises Importacion CMC- Fuente: Elaboracion Propia
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Basandose en este andlisis, China es la opcion més favorable en términos de precio,
disponibilidad y volumen de exportaciones, especialmente si se aprovecha el Acuerdo
Comercial entre Ecuador y China (2018) para obtener aranceles reducidos o eliminados para
el CMC chino. Si bien la calidad del CMC de Alemania es superior al de China, el precio y
los beneficios de los acuerdos con Ecuador son factores clave para determinar si se deberia

escoger China como proveedor.

Meétodo de puntuacién

El objetivo al igual que la matriz de calificacidn de paises, es evaluar y comparar
China, Alemaniay los Estados Unidos como fuentes potenciales para la importacion de
CMC, teniendo en cuenta los factores relevantes que influyen en la rentabilidad general y la

viabilidad de la importacion.

Factor Peso (%) | Total China | Alemania | Estados Unidos
Tarifa 30% 7,5 3 1.5 0
Tratados internacionales 20% 5 5 4 4
Requisitos reglamentarios | 20% 5 4 3 4
PIB per capita 10% 2,5 2.5 3 2.5
Poblacion 10% 2,5 2.5 2.5 2
Importaciones de CMC 5% 1,25 2.5 2 1.25
Consumo de CMC per | 5% 1,25 125 |25 1.25
capita
. 100% 10 20.75 | 18.5 15
73% | 70% 65%

Tabla 18 Método de Puntuacion- Fuente: Elaboracion Propia
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En base al método de puntuacion, China emerge como la opcion mas favorable para
importar CMC, con una puntuacion total del 75 %. Esto se atribuye principalmente a sus
bajas tasas arancelarias, sus acuerdos comerciales favorables con Ecuador y sus requisitos
regulatorios moderados. Ademas, la gran poblacion de Chinay las altas importaciones de

CMC sugieren una fuerte base de demanda y oferta del mercado.

Alemaniay los Estados Unidos también presentan opciones viables, con puntuaciones
totales del 70 % y el 65 %, respectivamente. Los puntos fuertes de Alemania radican en su
alto PIB per cépita, sus estrictas normas regulatorias que garantizan la calidad del producto y
su alto consumo de CMC per cépita. Los Estados Unidos se benefician de sus requisitos

reglamentarios moderados, su gran poblacion y sus importaciones medianas de CMC.

Tabla de Indicadores

Para complementar este analisis se elabor6 una tabla de puntaje, tomando en cuenta
los indices de negociacion y factores claves para cumplir el objetivo como el costo del flete,
los dias de transporte ya que de eso depende la manufactura de los sistemas de alivio y el
medio de transporte si seria maritimo, terrestre o en avion. Unicamente en el caso de Estado
Unidos el medio de transporte seria aéreo, ya que es el pais que menor distancia con Ecuador
tiene. Para China y Alemania el transporte seria maritimo por cuestién de costos.

El indice de Precios al Consumidor (IPC) y el indicador Doing Business del Banco
Mundial son herramientas Utiles para evaluar la viabilidad de exportar CMC desde un pais
especifico. El IPC refleja el nivel de precios y la estabilidad econémica, mientras que Doing
Business evalla la facilidad para hacer negocios, los costos de tramites, el riesgo regulatorio
y la proteccién de inversiones. Un pais con un IPC bajo y un Doing Business favorable puede
ofrecer un ambiente més atractivo para la exportacion de CMC. El IPC de China es 2.0%, el
de Alemania 7,9% y el de EEUU es 8,6%. Mientras que el Doing Business es de 31, 11y 20
respectivamente (TRADING ECONOMICS, n.d.).
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Todos los indicadores fueron evaluados del 1 al 10, siendo 10 lo mas beneficioso.

Indicador China Alemania Estados Unidos
Tarifa arancelaria 10 8 7
Tratados 6 9 8
internacionales

Requisitos 7 6 8
regulatorios

PIB per cépita 6 10 9
Poblacion 10 6 7
Importacion 10 8 9
(toneladas)

Consumo per capita | 9 7 8
Medio de transporte | 9 8 8
Flete USD 9 7 8
Tiempo (dias) 7 9 8
IPC Score 7 9 8
Doing Business Score | 8 10 9
Tipo de moneda 7 9 8
Cambio de moneda 8 9 7
Puntuacion Total 117 115 112

Tabla 19 Indicadores de Importacion- Fuente: Elaboracion Propia
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La puntuacion total indica que China es la opcién mas beneficiosa para importar
carboximetilcelulosa (CMC) a Ecuador. A continuacion, se presentan los factores que

llevaron a esta conclusion:

1. Tarifa arancelaria: China tiene una tarifa arancelaria mas baja en comparacion con
otros paises, lo que reduce significativamente el costo de importacion.

2. Poblacién e Importacion: China, con su vasta poblacion y capacidad de importacion,
muestra un mercado robusto para este producto, lo que asegura una oferta constante y
confiable.

3. Flete y Transporte: Aunqgue los costos de flete desde China son competitivos, la
infraestructura de transporte eficiente contribuye a una cadena de suministro mas
fiable.

4. Consumo per capita 'y PIB: Aunque China no tiene el PIB per capita mas alto, su
consumo per cépita y la demanda interna compensan esto, proporcionando un
mercado estable y en crecimiento.

5. Regulaciones y Tratados: A pesar de que China tiene una puntuacion mas baja en
tratados internacionales, los requisitos regulatorios no son tan estrictos, facilitando el

proceso de importacion.

Nuevamente, China es la opcién mas beneficiosa para importar carboximetilcelulosa
(CMC) a Ecuador debido a sus tarifas arancelarias competitivas, alta capacidad de
importacion, y costos de flete razonables. Ademas, la infraestructura de transporte eficiente y
un mercado interno robusto hacen que China sea una opcion confiable y econdémica para la

importacion de CMC.

Eleccidn del pais exportador

La decisidn de importar CMC desde China se basa en un analisis exhaustivo de la
matriz de calificacion de paises, el método de puntuacion y la tabla de indicadores. Estos
instrumentos permiten evaluar de manera objetiva y sistematica las ventajas y desventajas de
importar desde diferentes paises, considerando factores relevantes como el costo, la calidad,

la disponibilidad y la facilidad para hacer negocios.
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En la matriz de calificacion de paises, China se destaca en aspectos como la tarifa
arancelaria (0%), los tratados internacionales (ACE con Ecuador), los requisitos regulatorios
(moderados) y la poblacion (muy alta). Estos factores se traducen en un menor costo de
importacion, mayor facilidad para el comercio y un mercado potencial amplio.

El método de puntuacién asigna un peso especifico a cada factor y otorga puntajes a
cada pais en funcion de su desempefio en cada area. En este caso, China obtiene la
puntuacion més alta (75%), lo que confirma su posicion como la opcién mas favorable para la
importacion de CMC.

La tabla de indicadores compara el PIB per cépita, la poblacién, las importaciones de
CMC y el consumo per cépita de CMC en China, Alemania y Estados Unidos. China presenta
un PIB per capita alto y una poblacion muy alta, lo que indica un mercado potencial
significativo. Ademas, sus importaciones de CMC son las mas altas, lo que sugiere una fuerte
demanda y una cadena de suministro bien desarrollada.

La decision de importar CMC desde China no se limita a comparar precios con el
producto local ecuatoriano. Se trata de aprovechar las ventajas competitivas de China en
términos de escala de produccion, experiencia en la fabricacion de CMC y acceso a
tecnologia avanzada. Esto permite obtener un producto de mayor calidad a un precio mas
competitivo, lo que resulta crucial para la competitividad en el mercado internacional.

Al acceder a un CMC de alta calidad a un precio competitivo, Relaf puede fortalecer
su posicién en el mercado, reducir costos de produccion y ofrecer productos mas atractivos a
sus clientes. Esto se traduce en un aumento de la rentabilidad, la participacion de mercado y
la competitividad general de la empresa. La decisién de importar CMC desde China para
Relaf esta respaldada por una evaluacién econdmica, técnica y estratégica. Esta eleccion
permite a la empresa acceder a un producto de mayor calidad a un menor costo, garantizando
un suministro confiable y abriendo oportunidades para la innovacion y el fortalecimiento de
la competitividad en el mercado.

La eleccion de China como pais de origen para la importacion de CMC se fundamenta
en un analisis riguroso y objetivo que considera diversos factores econdmicos, comerciales y
logisticos. La matriz de calificacion de paises, el método de puntuacion y la tabla de
indicadores proporcionan evidencia sélida que respalda esta decision. Ademas, importar
CMC desde China permite acceder a un producto de mayor calidad a un precio méas

competitivo, lo gue representa una ventaja significativa en el mercado global.
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Industria del CMC en Chinay Ecuador

La produccién anual de CMC en China se estima en mas de 2 millones de toneladas.
Mientras que el consumo interno de CMC en China también es alto, pero el pais también
exporta grandes cantidades de CMC a otros paises (America & America, 2023).

En cuanto a la experiencia, en Ecuador la industria del CMC es relativamente joven, con un
desarrollo significativo en las Gltimas décadas. Las empresas ecuatorianas han adquirido
experiencia en la produccion de CMC de alta calidad para diversas aplicaciones.

Sin embargo, la industria del CMC en China tiene una larga historia que se remonta a
varias décadas y son estas mismas empresas las que han acumulado una amplia experiencia
en la produccién de una variedad de grados de CMC para diferentes aplicaciones. Después de
este analisis se puede aseverar que la industria del CMC en China es mucho méas grande y
mas desarrollada que la industria del CMC en Ecuador. Asimismo, las empresas chinas tienen

mas experiencia en la produccion de CMC que las empresas ecuatorianas.

Acuerdos comerciales

El comercio internacional juega un papel fundamental en el desarrollo econémico de
las naciones, y los acuerdos comerciales son instrumentos esenciales para facilitar el
intercambio de bienes y servicios entre paises. En el caso de la importacion de
Carboximetilcelulosa (CMC) por parte de Releaf desde China, la existencia de acuerdos
comerciales entre Ecuador y China ofrece beneficios significativos que optimizan la
operacién y generan ventajas competitivas para la empresa.

En diciembre de 2010, Ecuador y China firmaron un Acuerdo de Complementacion
Econdmica (ACE), cuyo objetivo principal es ampliar y diversificar el comercio
bilateral, promoviendo la inversion y la cooperacién en diversos sectores. Este acuerdo
establece la eliminacion o reduccion de aranceles para una lista de productos
especificos, incluyendo la CMC.

Si bien Ecuador no tiene un Tratado de Libre Comercio (TLC) vigente con China, si
cuenta con acuerdos comerciales con otros paises de la regién, como el Acuerdo Multipartes
de Comercio (MCNA) y el Tratado de Libre Comercio con la Unién Europea (UE).




L U I DE UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR | pagina 105 de 146

Brovesrac by

Arizona State University

Estos acuerdos, aunque no involucran directamente a China, pueden tener un impacto
indirecto en la importacion de CMC, ya que pueden influir en los precios y la disponibilidad
del producto en el mercado internacional.

La existencia de acuerdos comerciales entre Ecuador y China, asi como otros acuerdos

regionales, genera diversos beneficios para Releaf en relacion a la importacién de CMC:

1. Reduccién de Aranceles: La eliminacién o reduccion de aranceles para la CMC se
traduce en una disminucion significativa de los costos de importacion, mejorando la
competitividad del producto en el mercado local.

2. Mayor Facilidad de Comercio: Los acuerdos comerciales simplifican los tramites
aduaneros y agilizan los procesos de importacion, reduciendo tiempos y costos asociados
a la logistica.

3. Acceso a un Mercado Ampliado: La CMC china puede ingresar al mercado ecuatoriano
con mayor facilidad, lo que aumenta la oferta y la disponibilidad del producto para
Releaf.

4. Mayor Transparencia y Predictibilidad: Los acuerdos comerciales establecen reglas
claras y predecibles para el comercio, lo que brinda mayor seguridad juridica y facilita la
toma de decisiones a Releaf.

5. Fomento de la Inversién: Los acuerdos comerciales pueden promover la inversion

extranjera en el sector de la CMC, impulsando la innovacion y el desarrollo tecnolégico.

Los acuerdos comerciales entre Ecuador y China, junto con otros acuerdos
regionales, representan una oportunidad significativa para que Releaf optimice la importacion
de CMC y fortalezca su posicion competitiva en el mercado. Estos acuerdos facilitan el
comercio, reducen costos, amplian el acceso a mercados y brindan un marco legal estable
para las operaciones de importacion. Releaf debe aprovechar al maximo estos beneficios para
acceder a CMC de alta calidad a un precio competitivo, impulsando su crecimiento y

rentabilidad.
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Régimen de Importacion

La importacion de la carboximetilcelulosa se debera importar en régimen de
transformacion 21, admision temporal para perfeccionamiento activo. Segun Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador:

El Régimen de admisidn temporal para perfeccionamiento activo es un
régimen aduanero a través del cual se puede introducir mercancias al territorio
ecuatoriano, para ser sometidas a un proceso de perfeccionamiento, siempre
que cumpla con cualquiera de estos fines: a) Transformacion; b) Elaboracion
de nuevas mercancias, aun inclusive en caso de montaje, incorporacion
ensamblaje y adaptacion a otras mercancias; ¢) Reparacion, restauracion o
acondicionamiento; o, d) Cumplimiento de programas de maquila autorizados
por la autoridad competente. (Art. 131 del Reglamento al Copci) (Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador, s.f.).

En vista que el CMC en polvo que se importara para la elaboracién de compresas
térmicas se considera una mercancia en bruto que se transformara para obtener un producto
final. Este régimen es el mas adecuado para la importaciéon de CMC en polvo para la
elaboracion de compresas térmicas. Esto, debido a que permite la importacion temporal de la
mercancia con suspension del pago de aranceles e impuestos, facilitando la transformacién
del CMC en compresas térmicas y la posterior comercializacion del producto final.

Las ventajas de usar el régimen 21 permite a Releaf importar CMC en polvo con
suspension de aranceles e impuestos, lo que significa que la empresa no tendra que pagar
estos gravamenes al ingresar la mercancia al pais. Esto se traduce en un ahorro significativo
en costos para Releaf, lo que puede mejorar su rentabilidad y competitividad.

Ademas, brinda a Releaf la flexibilidad de transformar el CMC en polvo en compresas
térmicas durante un periodo de un afio, con la posibilidad de una prérroga por un periodo
adicional de un afo. Esto permite a la empresa planificar y ejecutar su proceso de
transformacion de manera eficiente, sin la presion de tener que completarlo en un plazo corto.

Por otro lado, el régimen 21 fomenta el desarrollo industrial en Ecuador al permitir la
importacion de materias primas para su transformacion en productos finales. Esto se alinea

con la misién de Releaf de producir productos innovadores y de alta calidad en el pais.
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Adicionalmente, la suspension de aranceles e impuestos bajo el Régimen 21reduce
significativamente los costos de importacion para Releaf, lo que impacta positivamente en el
precio final de las compresas térmicas. La flexibilidad del plazo para la transformacion
permite a optimizar su proceso de produccion, reduciendo desperdicios y aumentando la
eficiencia.

Para poder importar en este régimen aduanero se debe hacer lo siguiente:

1. Solicitud del Régimen: Releaf debe presentar una solicitud al SENAE, indicando la
mercancia a importar, el proceso de transformacion previsto y los plazos para su
ejecucion.

2. Garantia Aduanera: Releaf debe constituir una garantia aduanera para asegurar el pago
de aranceles e impuestos en caso de que no se cumplan las condiciones del Régimen 21.

3. Control Aduanero: EI SENAE realizara controles periédicos durante el proceso de
transformacion para verificar que se cumpla con lo establecido en el Régimen 21.

4. Regularizacion Aduanera: Al finalizar la transformacion, Releaf debe regularizarla
situacion aduanera de las mercancias, ya sea mediante su reexportacion o su

nacionalizacion.
Entre los requisitos se encuentran:

1. Registro como Importador: Releaf debe estar registrado como importador ante el
SENAE.

2. Documentacion Aduanera: Releaf debe presentar la documentacion aduanera requerida,
incluyendo la factura comercial, el certificado de origen, el conocimiento de embarque y
la lista de empaque.

3. Plan de Transformacion: Releaf debe presentar un plan de transformacion que detalle el
proceso de transformacion previsto, los plazos para su ejecucion y los productos finales
que se obtendran.

4. Garantia Aduanera: Releaf debe constituir una garantia aduanera para asegurar el

cumplimiento de las obligaciones aduaneras.
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Cotizacion

Para la cotizacion se utilizaron los siguientes datos basandose en la Nomenclatura de
Designacion y Codificacion de Mercancias del Ecuador (Arancel Vigente) del COMEX. La
subpartida, partida arancelaria y tarifa arancelaria para la importacién de CMC a Ecuador son

las siguientes:

Subpartida: 3912,90,00 - Celulosa y sus derivados quimicos, no expresados ni

comprendidos en otra parte, en formas primarias.

Partida Arancelaria: 3912 - Celulosa y sus derivados quimicos,no expresados ni

comprendidos en otra parte.
Tarifa Arancelaria: 0 % - Exento de aranceles de importacion.

La exencidn de aranceles para la subpartida 3912.90.90.00 se basa en el Acuerdo de
Complementacion Economica entre Ecuador y China.

Se cotiz6 con dos proveedores chinos, tomando en cuenta: las barreras arancelarias
que existen para su importacion en el Ecuador, preferencias arancelarias de ser el caso, el
costo de transporte y la calidad del producto, certificados, entre otros factores. Consultar el
anexo 7 “Cotizacion de importacion” para mas detalles. Las tablas comparan las
caracteristicas y costos de la importacion de CMC desde dos proveedores: Yucmo Co., Ltd.
(China) y Shandong Raysto (China). La cotizacion y la decision del proveedor se realizé en

base a lo siguiente:
Precio:

e Yucmo Co., Ltd.: 2,40 USD/kg
e Shandong Raysto: 2,70 $ USD/kg

Tiempo de almacenamiento del CMC:

e Ambos proveedores ofrecen un tiempo de almacenamiento de 24 meses.
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Empaque:

e Yucmo Co., Ltd.: 25 kg/bolsa
o Shandong Raysto: 20 kg/bolsa

Certificaciones:

e Yucmo Co., Ltd.: HALAL, FSSC22000, 1SO 9001, Kosher

e Shandong Raysto: No menciona

Tiempo de entrega:

e Yucmo Co., Ltd.: 7 dias habiles
e Shandong Raysto: 3 dias habiles

Pedido minimo:

e Yucmo Co., Ltd.: 20 kg
o Shandong Raysto: 25 kg

Tarifa arancelaria:

o Esdel 0% para ambos proveedores, ya que se va a trabajar bajo la misma partida

arancelaria.

Tratados comerciales:

e Ambos proveedores se benefician del Acuerdo de Complementacion Econdémica N°

65 (Acuerdo de Libre Comercio entre Ecuador y China).
Puerto de entrada:

e Ambos proveedores envian al Puerto de Guayaquil, Ecuador.
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Costos adicionales:
o Flete:

Yucmo Co., Ltd.: $1.60 USD/kg
Shandong Raysto: 1,80 USD/kg

e Seguro:

Yucmo Co., Ltd.: 1,80 USD
Shandong Raysto: 2,03 USD

Costos totales:

e Yucmo Co., Ltd.: $338.45 USD
e Shandong Raysto: 390,45 USD

Yucmo Co., Ltd. es la opcion mas econdmica para la importacion de CMC, con un costo
total de $338.45 USD. Sin embargo, Shandong Raysto ofrece un tiempo de entrega méas
rapido de 3 dias habiles. La decision final sobre el proveedor depende de las necesidades
especificas de Releaf, considerando factores como el precio, el tiempo de entrega, la calidad
del producto y las certificaciones. Tomando en cuenta el objetivo de la importacion se
decidio trabajar con la primera opcion, Yucmc Co. Ltd.

La importacion de este material se realizara en el Incoterm FOB, ya que Releaf al ser una
empresa importadora, se beneficia en gran medida al elegir Free on Board para la
importacion de CMC desde China por las siguientes razones:

Primero el control de costos y transparencia, dado que con el FOB Releaf solo paga el
costo de la mercancia hasta que se carga en el barco en el puerto de origen (China). Esto
permite a la empresa tener un mayor control sobre sus costos de importacion y una mayor
previsibilidad financiera. Ademas, el FOB establece claramente el punto en el que se
transfiere la propiedad de la mercancia y la responsabilidad entre el vendedor y el comprador.

Esto facilita la contabilidad y la gestion de riesgos para ambas partes.
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Por otra parte, la flexibilidad y el control logistico. Releaf tiene la libertad de elegir el
transportista maritimo y negociar las tarifas de flete directamente con ellos. Esto permite a la
empresa obtener las mejores condiciones de transporte y optimizar sus costos logisticos. Por
otro lado, Releaf puede contratar su propio seguro de transporte maritimo, lo que le permite
elegir la cobertura y las condiciones que mejor se adapten a sus necesidades.

Finalmente, Releaf puede realizar inspecciones de calidad en el puerto de origen antes de
que la mercancia se cargue en el barco, lo que le permite verificar la calidad del producto y
minimizar el riesgo de recibir productos defectuosos.

En resumen, el Incoterm FOB ofrece a Releaf mayor control sobre sus costos, mayor
transparencia en la transaccion y mayor flexibilidad en la gestion logistica de la importacion
de CMC desde China.

Tomando en cuenta los datos mencionados anteriormente, el régimen de importacion y
los beneficios que tiene el mismo, asi como el Acuerdo Comercial entre Ecuador y China, la
cotizacion final seria la siguiente:

e Frecuencia de importacion: Cada 3 meses
e Cantidad por importacion:75 kilos
e Costo por kilo:2 délares,40
e Tasade IVA:15%
e Modalidad de compra: FOB (Puerto de Xingang,China)
e Costo de flete por kilo:1 $,50
Cabe recalcar que se utilizara carga consolidada FCL (Contenedor completo).

e Tasa de seguro:1% del valor en aduana

Calculo de valor en aduana

Valor CIF (Costo, Seguro y Flete) = Cantidad x Costo por kilo + (Cantidad x Costo por kilo x
Tasa de flete) + (Cantidad x Costo por kilo x Tasa de seguro)

Valor CIF =75 kg x 2 $,40/kg + (75 kg x 2 $,40/kg x 0,015) + (75 kg x 2 $,40/kg x 0,01)
Valor CIF=180$,00+2$,70 +1,80 $

Valor CIF = 184,50 $
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Calculo de tributos

e Aranceles: No se aplican aranceles bajo el Régimen 21 vy la tarifa arancelaria segun el
Arancel Vigente es del 0%

e IVA: IVA = Valor CIF x Tasa de IVA

IVA =184 $,50 x 0,15

IVA =27 $,68

Célculo de gastos de importacion:

o Flete: Flete = Cantidad x Costo de flete por kilo
Flete = 75 kg x 1 $,50/kg

Flete =112,50 $

e Seguro: Seguro = Valor CIF x Tasa de seguro
Seguro = 184 $,50 x 0,01

Seguro=1,85$%

o (Gastos totales de importacion: Flete + Seguro
Gastos totales de importacion = $112,50 + 1,85 $
Gastos totales de importacion = 114 $,35

Tributos y gastos de importacion:

Importacion /Gasto Monto
Valor CIF 184,50 $
IVA 27,68 $
Flete 112,50 $
Seguro 1,85%
Total tributos y gastos de importacién | 146,03 $

Tabla 20 Tributos y Cargos de Importacion- Fuente: Elaboracion Propia
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En resumen, bajo el Régimen 21, Releaf pagaria $146,03 en tributos y gastos de
importacion por cada 75 kilos de CMC que importe cada 3 meses. El precio de la importacién

final seria de $294, 35 sumando el valor de la mercancia mas los tributos a pagar.
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9. Conclusiones y Recomendaciones

Conclusién

El proyecto RELEAF busca crear un impacto en la vida de las mujeres que sufren
cblicos menstruales, enfocdndose en crear una alternativa comoda, discreta, sin efectos
secundarios, que sobre todo se adapte al estilo de vida activo que llevan las mujeres
ecuatorianas. Después de una investigacion documental y de campo, tanto cualitativa como
cuantitativa, se logré desarrollar esta solucion a través de prendas de vestir con un bolsillo
interno que permite llevar un gel el cual es removible y se puede calentar en microondas.

La validacion del prototipo mediante entrevistas y encuestas confirmo la efectividad y
aceptacion del producto. Dentro de la investigacion de campo se pudo encontrar que tipo de
prenda prefieren las mujeres para que cumpla efectivamente el proposito de RELEAF, siendo
tan discreta como efectiva, llegando asi a Biker Shorts y Tops de algodon, algo que
recalcaron durante las entrevistas fue que debe ser en colores neutros para que se pueda usar
tanto con prendas de trabajo como para el dia a dia, tiene que ser en una tela suave y
respirable y sobre todo debe ser cémoda para poder realizar todas las actividades con
normalidad.

Las limitaciones que encontramos fueron principalmente en los temas de produccion,
las cuales al no ser de gran escala encarecen el producto lo que limita el acceso a varias
mujeres que si bien seria una alternativa viable no se encuentra dentro de su presupuesto, lo
que limita el alcance de RELEAF.

Ademas, se evaluaron diversos aspectos como la factibilidad técnica, viabilidad
financiera y la deseabilidad del producto, demostrando que RELEAF tiene el potencial de ser
una solucion viable y valiosa en el mercado, llegando a impactar la vida de muchas mujeres
que hoy en dia recuren al ausentismo debido a la intensidad de los colicos menstruales.
RELEAF es la alternativa para todas las mujeres que tienen un estilo de vida activo, y buscan
que nada las detenga, se presenta una alternativa comoda, discreta, sin efectos secundarios y
sobre todo efectiva, el impacto de esta solucién dentro de la vida de las mujeres va a permitir

que sigan sus vidas con normalidad.
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Recomendacién

Se recomienda continuar con el desarrollo y perfeccionamiento del prototipo de
RELEAF, centrandose en la mejora de la comodidad y la eficiencia del gel térmico integrado
en la prenda. Asimismo, se sugiere realizar pruebas adicionales con una muestra mas amplia
de usuarias para obtener datos mas precisos sobre la efectividad del producto y su impacto en
la calidad de vida de las mujeres que sufren de dismenorrea. Es fundamental también
establecer alianzas estratégicas con profesionales de la salud y organizaciones relacionadas
con la salud femenina para garantizar que el producto cumpla con los estandares médicos y
obtener una mayor credibilidad en el mercado.

Finalmente, se aconseja elaborar una estrategia de marketing robusta que destaque los
beneficios unicos de RELEAF, posicionandolo como una solucion innovadora y eficaz para
el alivio de los colicos menstruales.

Una recomendacion que se puede realizar sobre este tema es tener en cuenta la
investigacion de campo después del prototipaje con un grupo piloto, de esta forma se pueden

obtener varios insights.
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11. Anexos

Anexo 1. Entrevistas para validacion del problema

Erika Saquisili

Economia

20 afos

Estudiante/ Pasante

¢ Tienes colicos durante tu periodo?
Si sufre colicos
¢Qué tan fuerte son tus célicos en una escala del 1 al 5 donde 5 es muy fuerte?
4
¢Qué tan habituales son?
Todos los periodos
¢Afectan tu dia a dia?
Son inhabilitantes, dolor de cabeza, fatiga, se despierta en la noche por el dolor
¢Qué métodos utilizas para calmar el dolor?
Utilizo pastillas
¢Qué opinas del calor (compresas térmicas) para aliviar el célico?

Si calma bastante

Vanessa Santacruz

37 afos

Empleada privada y mama

¢ Tienes colicos durante tu periodo?
Si sufre

¢ Qué tan fuerte son tus célicos en una escala del 1 al 5 donde 5 es muy fuerte?
3

¢Qué tan habituales son?

Pasando un periodo
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- ¢Afectan tu dia a dia?

Crean malestar, si se despierta por dolor, pero puede seguir su dia a dia

- ¢Qué métodos utilizas para calmar el dolor?
Ibuprofeno y cuando puede calor
- ¢Qué opinas del calor (compresas térmicas) para aliviar el célico?

Super bueno, duerme con funda caliente

Dayra Aulestia
30

Sociologa

¢ Tienes colicos durante tu periodo?

Sufre coélicos

- ¢Qué tan fuerte son tus colicos en una escala del 1 al 5 donde 5 es muy fuerte?

Es variable, de 3a 4
- ¢Qué tan habituales son?
Todos los periodos

- ¢Afectan tu dia a dia?

Son inhabilitantes, tiene que estar acostada y tapada, se despierta en la noche

- ¢Qué métodos utilizas para calmar el dolor?
Abrigarse, tomar té caliente, permanecer quieta e ibuprofeno
- ¢Qué opinas del calor (compresas térmicas) para aliviar el colico?

El calor es vital

Paola Gonza

25 afnos

Estudia y Pasante

- ¢Tienes cdlicos durante tu periodo?

Sufre colicos

- ¢Queé tan fuerte son tus colicos en una escala del 1 al 5 donde 5 es muy fuerte?

Es variable, de 3a 4
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- ¢Qué tan habituales son?
Todos los periodos
- ¢Afectan tu dia a dia?
Son molestosos, no se despierta, cambios de humor, si afectan su desempefio
- ¢Qué métodos utilizas para calmar el dolor?
Ibuprofeno y descansar, de vez en cuando aplica calor
- ¢Qué opinas del calor (compresas térmicas) para aliviar el célico?

No tiene una opinion, le da igual

Melany Costales
21 afios

Estudia y Pasante

¢ Tienes colicos durante tu periodo?
Sufre colicos

- ¢Qué tan fuerte son tus colicos en una escala del 1 al 5 donde 5 es muy fuerte?
Es variable,de 1a 2

- ¢Qué tan habituales son?
Pasando un periodo

- ¢Afectan tu dia a dia?
Son molestosos, no se despierta, cambios de humor.

- ¢Qué métodos utilizas para calmar el dolor?
Escencia de lavanda para dormir y calmar el dolor

- ¢Qué opinas del calor (compresas térmicas) para aliviar el colico?

No ha intentado

Victoria Sarabia

21 afnos

Estudia y Pasante

- ¢Tienes cdlicos durante tu periodo?

Sufre colicos
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¢Qué tan fuerte son tus colicos en una escala del 1 al 5 donde 5 es muy fuerte?

5
¢Qué tan habituales son?
Todos los periodos

¢Afectan tu dia a dia?

Son inhabilitantes, se despierta de noche, cambios de humor, afecta el desempefio

¢Qué métodos utilizas para calmar el dolor?
Ibuprofeno, paracetamol
¢Qué opinas del calor?

Le relaja bastante

¢Cual es su ocupacion?
9 responses

4 (44.4%)

1 (11.1%) 1 (11.1%) 1(11.1%) 1 (11.1%)

Estudiante Estudiante Universitaria Psicéloga
Estudiante (Psicologia Clinica) Option 1

1 (11.1%)

Quimica
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Edad

9 responses

3 3 (33.3%)

2 (22.2%) 2 (22.2%)

1(11.1%) 1(11.1%)

20 21 21 afios 22 50

¢Qué tan habituales son?
10 responses

@ Todos los periodos
@ Pasando un periodo
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IO copy

¢Tienes colicos menstruales durante tu periodo ?

10 responses

® si
® No

¢Qué tan fuertes son tus célicos en una escala del 1 al 5 donde 5 es muy fuerte?
10 responses

3

3 (30%) 3 (30%) 3 (30%)

0 ((I)%)

1 2
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¢Afectan tu dia a dia? ;Como?

10 responses

Si, sin pastillas no puedo moverme
No puedo tener relaciones

En ocasiones no puedo ir a entrenar.

Si. El malestar que siento no me permite desarrollar mis actividades diarias como estudiar o ejercitarme

Interrumpen mis labores, cambios de animo

Si, el dolor no me deja hacer mis actividades diarias
El dolor me limita

No me afecta tanto, ya que son muy leves

Malestar, dolor, poca energia para trabajar

¢Qué métodos utilizas para calmar el dolor?

9 responses

Ibuprofeno y agua caliente

Compresa caliente y pastillas antiinflamatorias
Ibuprofeno o compresas de agua caliente
Usualmente pastillas y tratar de descansar
Pafiuelos calientes, pastillas

Tomando pastillas Femen forte

Pastillas

Compresas calientes

Medicina para el dolor
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:Qué opinas del calor (compresas térmicas) para aliviar el célico?

9 responses

Excelentes
Es muy bueno y mas saludable, pero para célicos extremadamente fuertes no pasa el dolor
Si, ayudan mucho

Considero que es un buen método para aliviar los cdlicos, es de mucha ayuda para que el dolor y la
incomodidad disminuya

Una herramienta bastante (til y efectiva
Ayudan bastante con el dolor

Ayudan

Me parece un buen método para aliviar célicos

Si ayudan
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Anexo 2. Panty con gel térmico para dolores de célicos menstruales

INSTITUCION UNIVERSITARIA

PASCUAL BRAVO

LIHEA REFEREMCIA:
z -
FICHA TECNICA DE DISEND FEHEHINA HASCULINA| IHFAHTIL
0001
&
DISEAADOR: CARDLING JARAMILLO BETANCUR TIPO DE PRENDA: CACHETEROTIROALTO | FECHA:
HMARCHA. CAROLINA BEETANCUR UMIFERSO: UNDERWEAR may-1§

PROTOTIPO EN DISEFID PLANO

SHALL/ & HEDIUM ¢ 18 LARGE # 12
TALLAS: = TALLA BASE: =1
HEDIDAS:
CONTORNO DE CINTURA [
CONTORMG DE CADERA 32
OPCIOMES DE TIRG 25
COLOR

[lustracion 1(Jaramillo, 2015).

Anexo 3. Dispositivo para reducir el dolor causado por la dismenorrea

[lustracion 2(Caballero et al. 2018).
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Anexo 4. Cinturdn térmico masajeador para célicos

Anexo 5. Resultados de la encuesta de Validacion de Prototipo

VALIDACION DE DATOS

Escoge tu sexo IO copiar

59 respuestas

@ Femenino
® Masculino

VALIDACION DEL PROBLEMA

;Tienes célicos durante tus periodos? |E] Copiar

47 respuestas

@ si
® No
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Preguntas del Prototipo

;Consideras el calor (funda de agua caliente, geles térmicos, etc.) una manera IO Copiar
efectiva de reducir los cdlicos?

39 respuestas

®si
® e
@ Mo lo he probado

top de algoddn Pantalén de Pijama Pantalén de Deporte Body

Row Labels ~ | Count of Escoge tu sexo Row Labels ~ Count of Escoge tu sexo RowLabels - Count of Escoge tu sexo RowlLabels - Countof Escoge tu sexo
COMODO 6 COMODO 36 AJUSTADA 1 COMODO 12
INCOMODO 11 INCOMODO 2 COMODO 35 INCOMODO 24
VERSATIL 22 INFORMAL 1 INCOMODO 3 VERSATIL 3

Grand Total 39 Grand Total 39 Grand Total 39 Grand Total 39
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Si la prenda resulta ser la perfecta para ti y tus necesidades, ;Cuéntas prendas |0 Copiar
comprarias para diferentes opciones para vestir?

39 respuestas

15
12 (30.8%)
10
8 (20.5%)
3 5 (12.8%)
0(0%)
]
1
El sistema cuenta con un gel el cual provee del calor local y por ende produce el IO copiar

efecto relajante y calmante de nuestra prenda, este tiene una vida util de
aproximadamente un 8 meses. Al momento de reemplazar el gel prefieres:

39 respuestas

@ Reemplazar la prenda y comprar una
nueva

@ Solamente reemplazar el gel
@ Mo hacer nada
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;Qué areas consideras que debe cubrir el gel para ser efectivo con la disminucion de IO Copiar
colicos?

39 respuestas

@ Abdomen bajo
@ Toda el area abdominal
@ Area lumbar

@ ABDOMEN BAJO Y PARTE INFERIOR
DE LA ESPALDA

@ 2 areas lumbar y abdomen bajo

Beneficios del Producto

iComprarias este producto? |_D Copiar

39 respuestas
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De las prendas anteriores, ;con cudl te sientes mas comoda durante tu periodo?

39 respuestas

@ Top de algodon

:Qué colores consideras que se adaptan mejor a tus necesidades?

39 respuestas

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente y viendo los beneficios de nuestro
producto. A ;Qué precio consideras demasiado caro para no comprarlo?

Etiquetasdefila |- Cantidad
30.00-40.00

Mas de USD 40.00

20.00-30.00

10.00-20.00

Menora 10 USD

Total general

Sl ves nuestro producto por nuestros canales de venta. A ;Qué precio serfa para ti una ganga
y estarfas realmente interesada en comprar nuestra prenda debido a la calidad excepcional y
los beneficios que te provee?

Etiquetas defila - |Cantidad

20.00-30.00
10.00-20.00
Menora USD 10.00
30.00-40.00

Mas de USD 40.00

Total general

t“'\l\lﬂg

@ Body de algodién
@ Pantalon para hacer deporie

@ FPantalon de pijama

@ Colores oscuros

|_D Copiar

|D Copiar

@ Gama de colores neutros
@ Gama de colores vivos
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Pregunta para eleccién de nombre

¢Qué nombre consideras que se acopla més a la marca?

39 respuestas

@ Hea

Anexo 6. Vistazo Preliminar Financiero

Costo por producto
Materia prima Precio
prenda S 4.00
hilos S 0.01
cierres S 0.05
sistema de alivio S 5.00
maquila S 3.00
Etiqueta S 0.05
Sueldos
Costos totales (variables) S 12.11
PvP $ 35.00
~Margen 189.02%
£ O

t

@ FeelFree
Releaf

Costos fijos

Sueldos

Servicios basicos

Internet

Papeleria

Pagina web y redes

Total

$
$
$
$
$
S

2,225.00

Punto de equilibrio

P.E= CF

P-CV

Anexo 7. Entrevista Ingeniera Quimica

97

|_D Copiar

1 Nomina

:Gerente general $  500.00
:Gerente comercial S 450.00
|Gerente marketing S 450.00
|Gerente logistica S 450.00

Precio - costos variables

97.20

Se realiz6 una entrevista a la Ing. Quimica Paula Davila de la Escuela Superior Técnica del

Litoral para conocer a profundidad el material organico que se utilizaria en el gel, y se decidio

después de la entrevista en buscar una alternativa del polimero superabsorbente SAP, ya que

este no es biodegradable y puede crear micro plésticos lo que lo hace dafiino para el medio

ambiente. Nos supo explicar que la celulosa es la opcién mas eco amigable debido a que todo

lo que viene de la naturaleza puede volver a ella si no sufre algan tipo de alteracién por parte

del ser humano, en cuanto al Poliacrilato de Potasio consideré que no es del todo la mejor

alternativa ya que permanecia mas tiempo en el medioambiente porque debido a su

composicion tarde mas en descomponerse.
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Anexo 8. Entrevista Ingeniero Agroquimico

Se realiz6 una entrevista con el ingeniero Santiago Puente, académico de la UDLA, para

conocer a profundidad las funciones del Poliacrilato de Potasio, en reemplazo de la celulosa de

madera, se conocid lo siguiente:

- ¢Es biodegradable? Si, se absorbe en la tierra pasado un tiempo pero no tendria mayor
implicacion en el medio ambiente, sin embargo, considero que se deberia hacer estudios
previamente para establecer el tiempo de degradacién y contaminacién del polimero.

- ¢Puede retener el calor? Si, con las medidas correctas de sellado y en un plastico
termorresistente puede mantener el calor y el frio por las propiedades que tiene la
composicion.

Anexo 9. Exportadores de éteres de celulosa ITC

r

Concentracién y distancia media en 2022 b [ Mercados proveedores en 2022 Yl Evolucién de los paises exportadores i
F Xp : 391290 - C sus P : 391290 - Celulosa y sus derivados quimicos, Producto : 391290 - Celulosa y sus derivados quimicos,
quimicos, n.c.o.p., en formas primarias (exc. acetatos . n.c.o.p., en formas primarias (exc. acetatos de ... n.c.o0.p., en formas primarias (exc. acetatos de ...
de ...
— 50
10000
e hina
2 : . 4 7 i Japén Z
m_Esbdoa Unidos de América P, Riisia, Federacion de 40
e India ——= > s
3 4) % China?, 0 India
scco{  Taipei Chino Irlanda p di® .j
Alemania China . S A 20] Iranda eiosi Chino
4000 ’ _ Beasil o r ‘/ . :
j N 10 ¥ Alemania

2000 \ _a Estados Unidos de América

= 0
" 0 5 10 1B 20 25 30
© 002 004 006 008 01 012 014
. /) i\ AMIN, 2,
Lista de los paises d para el prod lecci do en 2022
Producto : 391290 Celulosa y sus derivados quimicos, n.c.0.p., en formas ias (exc. de

Empresas [Lidlaciunes pdblil:as} [Dalos IED] [Normas voluntarias

lineas por pégina :  Por defecto (25 por pégina) B

Seleccione sus indicadares w

wm Distancia media Concentracién

- de los paises  de los paises

2022 (%) _ en valor entre I!!undhlnlﬁ) importadores  impertadores
L}

Tasa de Tasa de crecimiento
crecimiento anual  anual en cantidad  crecimiento anual

2018-2022 (%) § ] 2021:2022 (%) ¢ (km) ¢ t
Mundo 1.492.659 -20.508 0 [ o medida 7 5 12 100 6.057 0,04
(3 | Estados Unidos do América i 431.354 343074 |  51.364 | Toneladas 8398 6 1 5 28,9 B.750 0,1
[ |china i 215919 50470|  48.271 | Toneladas 4473 27 2 36 14,5 6423 0,07
[ |Alemania | 179.173 109.668| 41411 | Toneladas 4327 5 1 2 12 3844 0,04
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Anexo 10. Cotizacién de importacion

Se van a importar 75 kilos cada 3 meses. Es decir, 3 paquetes de 25 kilos.

Datos

Yucmc Co., Ltd.

Precio por kilo

Tiempo de almacenamiento
Empaque

Certificaciones

Tiempo de entrega

Pedido minimo
INCOTERM

Tarifa arancelaria

Tratados internacionales

Medio de transporte

Puerto de entrada

Flete

Seguro

Documentos de importacion

Certificados

$

2,40

24 meses

25 kg/bolsa

HALAL, FSSC22000, 1SO 9001, Kosher
7 dias

25 kg

FOB (Puerto de Xingang, China)

0%

entre Ecuador y China

Maritimo

Puerto de Guayaquil, Ecuador

$

1,50

1%

Factura comercial, Lista de empaque,
Certificado de origen, Conocimiento de
embarque

Certificado fitosanitario, Certificado de

analisis

Acuerdo de Complementacion Econémica

No aplican

aranceles
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Tributos a pagar

Importa/Gasto Monto
Valor CIF 184,5
IVA 27,68
Flete 112,5
Seguro 1,85
Total tributos y gastos de
importacion 114,35

Total de la importacion

75kg x $2,40/kg + tributos a pagar

$
294,35

Anexo 11. Costeo por producto

Costo por top

Materia prima Precio

prenda $ 14,95
Empaque $ 0,60
Manual del usuario $ 0,10
sistema de alivio $ 098
Etiqueta $ 0,05
Costos totales (variables|$ 16,68
PvP $ 34,99
Margen 109,79%

Costos fijos

Sueldos $ 1.800,00
Servicios basicos $ 50,00
Internet $ 20,00
Papeleria $ 5,00
Pagina web y redes $ 300,00
Sistema de facturacion 100
Gasto de marketing $ 800,00
Total $ 3.075,00
Punto de equilibrio
P.E= CF

P.E=

P-CV

168

Nomina
Gerente general |$ 450,00
Gerente comercial | $ 450,00

Gerente marketing

$ 450,00

Gerente logistica

$ 450,00

Costos fijos
Precio - costos variables
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Costo por short

Materia prima Precio Costos fijos Nomina
prenda $ 1542 Sueldos $ 1.800,00 Gerente general | $ 450,00
Empaque $ 0,60 Servicios basicos $ 50,00 Gerente comercial | § 450,00
Manual del usuario $ 0,10 Internet $ 20,00 Gerente marketing | $ 450,00
sisterma de alivio $ 1,10 Papeleria % 5,00 Gerente logistica |$ 450,00
Etiqueta $ 0,05 Pagina web y redes $ 300,00

Sistema de facturacion 100
Costos totales (variables]| $§ 17,27 Gasto de marketing $ 800,00
PuP $ 39,99 Total $ 3.075,00
Margen 131,53% Punto de equilibrio

P.E= CF Costos fijos

P-CV Precio - costos variables
P.E= 135
Costo por sistema de alivio

Materia prima Precio Costos fijos Nomina
Materia prima $ 0,36 Sueldos $ 1.800,00 Gerente general |$ 450,00
Recubrimiento $ 0,07 Servicios basicos $ 50,00 Gerente comercial | $ 450,00
importacion $ 0,55 Internet $ 20,00 Gerente marketing | $ 450,00
Empaque $ 2,00 Papeleria $ 500 Gerente logistica |$ 450,00
Manual $ 0,10 Pagina web y redes $ 300,00

Sistema de facturacion 100
Costos totales (variables|$ 3,08 Gasto de marketing $ 800,00
PuP $ 7,99 Total $3.075,00
Margen 159,84% Punto de equilibrio

P.E= CF Costos fijos

P-CV Precio - costos variables
P.E= 626

Anexo 12. Capital y deuda del proyecto

Inversion PPE $ 8.850,00
|Capital de trabajo $ 6.150,00

Total de inversion inici| $ 15.1]1]1],1]1]IT |

Estructura Propio 53%|$ 8.000,00
Banco 47%(% 7.000,00

Monto % 7.000,00

Tasa anual 16%

Plazo (ahos) 5

Pago mensual

Cuota mensual _ Amortizacion del sistema francés
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Anexo 13. Ventas Anu

ales

Mes Ano 1 Ano 2 Afno 3 Anod AR D

Precio top $ 34,99 [ § 34,99 [ § 34,99 | § 34,99 [ § 34,99
Cantidad 671 850 1079 1368 1735
Precio Short $ 34,99 | % 34,99 | % 34,99 | % 34,99 | % 34,99
cantidad 671 850 1079 1368 1735
Precio sistemna de alivio | $ 7.99 | % 7.99 | & 7.099|% 7.99 (% 7,99
Cantidad 759 1735 2200 2791 2848
Total de prendas $ 2.100,25 | § 3.435,97 | § 4.357,65 | § 5.526,55 | § 6.316,25
Total ventas 5299364 |§ 73.379.82|$% 93.063,35($ 1185.026,83 |§ 144.151.48

Total ingreso

52.993,64

$ $

73.378,82

93.063,35

$ 11

5.026,83 § 144.151,48

Mes Ano 1 Ano 2 Ano 3 Anod Ano 5

Precio top § 34,99 | § 34,99 | § 34,99 [ § 34,99 [ § 34,99
Cantidad 710 1012 1442 2057 2932
Precio Short § 39,99 |§ 39,99 | § 39,99 [ § 39,99 [ § 39,99
cantidad 710 1012 1442 2057 2932
Precio sistema de alivio |§ 7.99 | % 7.99 | % 7.99 | % 7.99 | % 7,99
Cantidad 820 2084 2971 4237 4364
Total de prendas $ 2.239,24 | % 4.107,59 | $ 5.856,44 | $ 5.349,89 |$ 10.228,25
Total ventas 59.758,05 92.511,26 |$ 131.898,93 |$ 188.056,34 |$ 254.726.56

Total ingreso

59.758,05

92.511,26 % 13

1.898,93

$ 188.056,34

$ 254.726,56

Mes Afol Afo 2 ARo 3 ARc 4 ARo 5

Precio top $ 3499 [ § 34,99 | $ 34,99 |$ 34,99 | $ 34,99
Cantidad 634 715 805 907 1022
Precio Short $ 39,99 | $ 39,99 | $ 39,99 |$ 39,99 | $ 39,99
cantidad 634 715 805 907 1022
Precio sistema de alivio |$ 709 |% 7.99|% 7.0 |% 7.09|% 7,99
Cantidad 702 1458 1643 1851 1869
Total de prendas $ 1.970,71|$ 2.886,77|$ 3.252,89|% 366544 % 3.914,08
Total ventas 53.159,37 65.223,66 |$ 73.495,66 82.816,75|% 91.592,33
Total ingreso 53.159,37 $ 6522366 $ 73.49566 $ 62.816,75 $ 91.592,33
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Anexo 14. Balance del proyecto

Escenario Realista

$ 56.352,86 | $ 77.640,77 |$ 98.467,27 | $124.880,30 | $158.375,42
$ 24.040,52 |$ 32.961,87 |$ 41.803,62 |$ 53.017,10 | $ 67.238,50
$ 32.312,34 | $ 44.678,90 | $ 56.663,64 |$ 71.863,20 |$ 91.139,92
$ 27.824,40 | $ 29.624,40 | 29.624,40 |$ 29.624,40 | § 29.624,40
$ 9.599,00|$ 9.600,00|% 9.600,00|% 9.600,00|3% 9.600,00
$ 5.700,00|$% 5.985,00|% 6.28425|% 6.598.46|% 6.928,39
$ 2.04272|% 2.04272|% 2.04272|% 2.04272|3 2.042,72
$-12.853,77 |$ -2.573,22 |§ 9.112.28 ($ 23.997,62 |§ 42.944.41
$ - |8 - |8 $ - |8 -

$-12.853,77 |$ -2.573,22 |$ 9.112,28|% 23.997,62 |$ 4294441
§ - |8 - |8 - |8 - |8 -

$-12.853,77 |$ -2.573,22 |$ 9.112.28($ 23.997,62 |$ 42.944,41
3 $ 81,59 |§ 2.004,70 [§ 5.279.48|§ 9.447.77
$-12.853,77 |$ -2.654,81 |$ 7.107,58 |$ 18.718,14 |$ 33.496,64

Escenario Optimista Ano 1 Afo 2 Afio 3 Ano 4 Afio 5

$ 59.764,64 | $ 92.521,37 [ $131.913,35 | $188.076,90 | $268.152,69
$ 25.299,01 | $ 38.883,85 |$ 55.439,07 |$ 79.042,86 ($112.696,22
$ 34.465,64 | $ 53.637,52 |$ 76.474,28 | $109.034,04 | $ 155.456,47
$ 27.824,40 | $ 29.624,40 [$ 29.624,40 | $ 29.624,40 |$ 29.624,40
$ 9.599,00($ 9.600,00($ 9.600,00($ 9.600,00[% 9.600,00
$ 5700,00|% 5.98500(% 6.28425|% 6.598,46|% 6.928,39
$ 204272|% 204272|$ 2.04272|$ 2.04272(% 2.042,72
$-10.700,48 |$ 6.38541|$ 28.922,92 |$ 61.168,46 | $107.260,97
$ - |$ - |8 - |3 - |8 -

$-10.700,48 |$ 6.385,41 (% 2892292 |4 61.168,46 | $107.260,97
$ - % - |8 - |8 - |8 -

$-10.700,48 |$ 6.380,41 (% 2892292 |$ 61.168,46 | $107.260,97
$ $ 1.44948|% 6.363,04 |$ 13.457,06 [$ 23.597,41
$-10.700,48 |$ 493593 |$ 22.559,88 |$ 47.711,40 |$ 83.663,56
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Escenario Pesimista

Ventas $ 53.165,21 | $ 65.230,81 |$ 73.503,71 (% 82.825.82|§ 93.330,21
inventario anual $ 22.514,75 |$ 27.418,52 | $ 30.895,87 |$ 34.814,24 | § 39.229,56
UTILIDAD BRUTA $ 30.650,47 |$ 37.812,29 |§ 42.607,84 |$ 48.011,58 | § 54.100,64
Gastos sueldos $ 27.824,40 |$ 29.624,40 |$ 29.624,40 |$ 29.624,40 | $ 29.624,40
Gastos de marketing $ 9.599,00 |$ 9.600,00|% 9.600,00|% 9.600,00|% 9.600,00
Gastos generales $ 5700,00|$% 598500|% 6.28425|% 6.59846|9% 6.928,39
Gastos de amortizacion $ 204272 (% 2.042,72|% 2.042,72|% 2.042,72|% 2.042,72
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. | $-14.515,65 |$ -9.439,83 |$ -4.943,53($ 146,00 |$ 5.905,14
Gastos de intereses $ - 0% - 0% - 1% E -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $-14.515,65 |$ 9.439,83 |$ -4.943,53|%  146,00|% 5.905,14
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ $ L 3 - |3
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $-14.515,65 |$ 9.439,83 |$ -4.943,53|%  146,00|$ 5.905,14
22% IMPUESTO A LA RENTA $ Nt - % - |$ 17386|% 1.299,13
UTILIDAD NETA $-14.515,65 |$ 9.439,83 |$ -4.943,53|%  -27.67|% 4.606,01
MARGEN BRUTO n
MARGEN OPERACIONAL 0% 1 0 D,18% 0
MARGEN NETO 0% 05 0% D,03%
Anexo 15. Flujo de caja y indicadores claves

Escenario Optimista
Tasa libre de riesgo 2,15%
Rendimiento del Mercado 16%
Beta 0,68
Beta Apalancada 0,649647341 | | o068
Riesgo Pais 14%
Tasa de Impuestos 27% TASAS DE DESCUENTC
Participacion Trabajadores 15% WwAcCC i
Escudo Fiscal 0,34 CAPM 15,.83%
Raron Deudas/Capital 45%
|Cnstn Deuda Actual I 16%

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO
$39.541,59

$ 7,36
73,23%

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS DEL PROYECTO & §22143|8-323549|¢ 5550605 13.847.99|S30.787.14| £60.165.45
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Escenario Realista

Tasa libre de riesgo 2,15%

Rendimiento del Mercado 16%

Beta 0,68

Beta Apalancada 0,649647341 | | o068
Riesgo Pais 14%

Tasa de Impuestos 224, TASAS DE DESCUENTC
Participacion Trabajadores 15% wacc 0,14

Escudo Fiscal 0,34 CAPM 15,83%

Razon Deuda/Capital 45%

Costo Deuda Actual 08

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO

VAN
IR
TIR
ARNO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS DEL PROYECTO £ -622143|5-270238]% 263965 558676]|51243295]524.286,76
Escenario pesimista
Tasa libre de riesgo 2,15%
Rendimiento del Mercado 1654
Beta 0,68
Beta Apalancada 0,649647341 | | o0.68
Riesgo Pais 145
Tasa de Impuestos 22% TASAS DE DESCUENTC
Participacion Trabajadores 15% wacc 0,14
Escudo Fiscal 0,34 CAPM 15,83%
Razaon Deuda/Capital 45%
Costo Deuda Actual 0%

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO

ANO 0 1 2 3 4 5

FLWOS DEL PROYECTO & -622143)15-220458) 8 -158.78 | % ge6 0815 T20./8]5F -768,35
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Anexo 16. Cotizaciones Productos Top de Algoddn y Biker Short

‘.’ Mayra Herrera

Hola mi reina bella , no todavfa porque no he podido salir a ver la tela de los pantalones
porque estoy con un pedido de buzos q tengo q e entregar maana, te puedo pasar

maniana tarde por favor

Si reina mfa manana si te doy el presupuesto xfa

Si Mayrita, no hay problema y muchas gracias

5/17/2024

Hola Mayrita, buen dia, queria saber si pudiste ayudarme con eso por favor

Hola mi vale querida , perdéname ayer te estaba por escribir y se me pasé

No hay problema Mayrita

Los vividis en tela licra polialgodon segtin el modelo indicado salen en 14.50 c/u

En tela licra 100% 16.00

Los pantalones en tela escuba salen en 23.50 délares

Una vez q concretemos y segun la cantidad vemos si hay como un descuento

Muchas gracias Mayrita, yo te estarfa avisando dentro de unas dos semanas para

hacer el prototipo

M &/
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5/20/2024  Hola Mayrita, a partir de cuantas unidades tendria otro precio ?

Chuso pregunta complicada porque si es en varios colores de ley toca comprar la tela por
metros y ahi no hay descuentos sino cuando se compra por rollos el precio de la tela es al
por mayor , pero podrfamos hablar de por lo menos pasada las dos docenas yo podrfa
darte un descuentito

Osea lo ideal serian 6 docenas al mes, serian tres colores

Ahi més o menos a que precio estarfa Mayrita ?

Osea si vamos a tener una produccién en secuencia se puede comprar la tela
con anticipacién

Podriamos hablar de un 7% de descuento

Muchas gracias Myrita, yo te estaria molestando} W

5/21/2024
Claro q si mi reina estoy siempre a las 6rdenes

Una consulta o
En que precio estarfa un biker short, con las mismas caracteristicas del

pantalén de calentador A

Ese es el modelo mas o menos

Hola mi vale cémo estés , ese saldria en 18 por que se aumenta el bolsillo

Y sin bolsillo lateral Mayrita ?

16.50

Listo Mayrita, gracias

M
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Anexo 17. Principales exportadores de CMC a nivel mundial

Principales exportadores de CMC
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