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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto consiste en el desarrollo de un plan de internacionalizacion para Imagcev, un
laboratorio ecuatoriano de dermocosméticos con enfoque clinico-estético, orientado a posicionar su
portafolio de productos especializados en el cuidado de pieles latinas dentro del mercado hispano de Estados
Unidos. La iniciativa responde a una problematica identificada en el sector cosmético global: la escasa
oferta de formulaciones dermocosméticas adaptadas a las caracteristicas biologicas de los fototipos III al
V, predominantes en la poblacion latinoamericana, lo que limita la efectividad de los tratamientos
disponibles y genera una demanda insatisfecha frente a condiciones cutaneas frecuentes como el melasma,
la hiperpigmentacion y el acné.

El desarrollo del proyecto siguié una metodologia de disefio centrada en el usuario, iniciando con
una fase de empatia que incluyo la construccion de un mapa de empatia y un buyer persona representativo
del consumidor objetivo, seguida de la identificacion de la problematica mediante un arbol de problemas y
un modelo de negocio estructurado bajo la metodologia Business Model Canvas. A partir de estos hallazgos
se disefid un prototipo inicial compuesto por cuatro productos dermocosméticos: espuma limpiadora, sérum
de péptidos, sérum de retinol y gel de acido tranexamico al 3%, formulados con principios activos
importados y extractos naturales, orientados al control de la pigmentacion y la inflamacion cutdnea propia
de las pieles latinas.

Para determinar el destino de expansion, se aplico un analisis del macroentorno mediante la
herramienta PESTEL y un analisis del microentorno competitivo a través de las cinco fuerzas de Porter,
complementados con una matriz de seleccion de mercados que evaluo a Estados Unidos, Brasil y Australia
bajo criterios de tamafio de mercado, poder adquisitivo, poblacion latina, infraestructura logistica y
facilidad regulatoria. Estados Unidos obtuvo la puntuacion mas alta (671 sobre 750), sustentada en la
presencia de mas de 68 millones de hispanos, un mercado dermocosmético en expansion.

La propuesta se validéo mediante una entrevista en profundidad a un especialista del sector estético,
cuyos resultados confirmaron la existencia de una demanda real e insatisfecha, asi como la viabilidad
comercial de una linea profesional para pieles latinas en mercados internacionales. Sobre esta base se disend
un plan de marketing internacional bajo el enfoque de las 4Ps, que contempla una estrategia de entrada
gradual con linea de producto, una politica de precios diferenciada entre posicionamiento premium y
precios psicolégicos, un modelo de distribucion hibrido B2B-B2C, y una estrategia de promocién basada
en microinfluencers hispanos y contenido con respaldo dermatolégico.

Finalmente, la evaluacion financiera del proyecto, con una inversion inicial de USD 11.368, se
sustento en el calculo de dos indicadores clave: el Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) y la Tasa

Interna de Retorno (TIR). E1 WACC se ubico en 10.9%, mientras que la TIR proyectada a cinco afios



alcanzo 856.8%, superando ampliamente el costo de capital y evidenciando, bajo los supuestos del modelo
financiero, la viabilidad econémica del plan de internacionalizacion propuesto. En conjunto, los resultados
evidencian que Imagcev cuenta con una ventaja competitiva solida, fundamentada en la especializacion de
sus formulas para pieles latinas, que puede transformarse en una estrategia de expansion efectiva hacia el
mercado estadounidense.

Palabras clave: dermocosmética, internacionalizacion, piel latina, melasma, mercado hispano,

plan de negocios.



Abstract

This research develops an internationalization plan for Imagcev, an Ecuadorian clinical-aesthetic
dermocosmetic laboratory, aiming to position its portfolio of skincare products specifically designed for
Latin skin within the Hispanic market in the United States. The project addresses a significant gap in the
global dermocosmetics industry, namely the limited availability of formulations adapted to the biological
characteristics of Fitzpatrick skin phototypes III to V, which are predominant among the Latin American
population. This shortage has resulted in an unmet demand for effective treatments targeting common skin
conditions such as melasma, hyperpigmentation, and acne.

The study followed a user-centered design methodology that included the development of an
empathy map, a buyer persona, a problem tree, and a Business Model Canvas to identify customer needs
and define the proposed value proposition. Based on these findings, a prototype portfolio consisting of four
dermocosmetic products was designed: a cleansing foam, a peptide serum, a retinol serum, and a 3%
tranexamic acid gel. These products were formulated using imported active ingredients and natural extracts
to address pigmentation disorders and inflammatory skin conditions affecting Latin skin.

To determine the most suitable international market, PESTEL analysis, Porter's Five Forces, and a
market selection matrix were applied, comparing the United States, Brazil, and Australia according to
market size, purchasing power, Latin population, logistics infrastructure, and regulatory accessibility. The
United States obtained the highest score, supported by its large Hispanic population and the sustained
growth of its dermocosmetics market.

The proposal was validated through an in-depth interview with an industry specialist, confirming
both the existence of an unmet market demand and the commercial feasibility of a professional
dermocosmetic line tailored to Latin skin. Furthermore, an international marketing plan based on the 4Ps
framework was developed, incorporating a gradual market entry strategy, premium pricing, hybrid B2B-
B2C distribution channels, and promotional activities supported by Hispanic micro-influencers and
dermatologist-endorsed content.

Finally, the project's financial evaluation, based on an initial investment of USD 11.368,
demonstrated its economic viability. The Weighted Average Cost of Capital (WACC) was estimated at
10.9%, while the projected Internal Rate of Return (IRR) reached 856.8% over a five-year period,
significantly exceeding the cost of capital. Overall, the findings indicate that Imagcev possesses a strong
competitive advantage based on its specialization in dermocosmetic formulations for Latin skin, providing
a solid foundation for successful expansion into the United States market.

Keywords: dermocosmetics, internationalization, Latin skin, melasma, Hispanic market, business

plan.
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Introduccion

La industria cosmética ha experimentado una expansion significativa a nivel global en los tltimos
afos. Segun Statista (2026), el mercado mundial de cosméticos mantuvo una tendencia positiva desde 2021
y, en 2025, registr6 un crecimiento del 3,5 % en comparacién con el afio anterior. Asimismo, dentro de esta
industria, el cuidado de la piel o skincare se ha consolidado como la categoria dominante del sector global
de la belleza, representando aproximadamente el 40 % del mercado en 2024.

Actualmente, lo que antes se consideraba un sector enfocado unicamente en la estética, hoy se
entiende como una extension integral del bienestar, la salud preventiva y el autocuidado.

En este contexto, las demandas del consumidor también se han transformado estructuralmente.
Segtin Kriauciunaite (2025), en un analisis publicado por Euromonitor International, los usuarios muestran
una mayor preferencia por productos personalizados, ingredientes naturales y soluciones respaldadas por
evidencia cientifica.

De manera complementaria, NielsenlQ (2025), sefiala que existe actualmente una creciente
inclinacion hacia productos que incorporen atributos sostenibles y estdndares éticos dentro de su
produccion. En consecuencia, ambas tendencias reflejan un consumidor cada vez mas informado,
consciente y exigente con respecto a los productos que adquiere.

A pesar de la amplitud del mercado cosmético a nivel mundial, las pieles latinas representan un
segmento desatendido que, segin demanda formulas especializadas. El concepto de “pieles latinas” define
a un segmento caracterizado por su diversidad étnica y biologica, proveniente de Latinoamérica. Para
comprender esta diversidad, resulta relevante considerar la clasificacién de Fitzpatrick, un sistema
ampliamente utilizado en dermatologia para clasificar los fototipos cutaneos segun la respuesta de la piel
ante la exposicion solar, especialmente su tendencia a quemarse o broncearse (Gupta & Sharma, 2019). En
este sentido, las pieles latinas suelen ubicarse principalmente entre los fototipos 11l al V, lo que implica una
mayor concentracion de melanina y una respuesta pigmentaria particular frente a la radiacién solar,
inflamacidn o lesiones cutaneas (Robinson, Penedo, Hay, & Jablonski, 2017).

Una de las manifestaciones clinicas mas recurrentes derivadas de esta caracteristica es el melasma,
cuya alta prevalencia en América Latina responde a estimulos hormonales, genéticos y a la intensa
exposicion solar de la region (Ocampo-Candiani, et al., 2025). Lejos de restringirse al ambito estético
femenino, es una alteracion pigmentaria que afecta de igual manera a la poblacion masculina latina,
posicionandose como una condicion dermatologica que genera un impacto profundo en la calidad de vida

de los individuos (Pichardo, et al., 2009).



13

Dentro de este escenario, el presente proyecto toma como analisis a Imagcev, un laboratorio
ecuatoriano de productos dermocosméticos organicos con enfoque clinico-estético, distinguido por el uso
de materias primas provenientes de la fusion estratégica de ingredientes naturales y principios activos
importados de Corea del Sur, Inglaterra y Estados Unidos, lo que garantiza formulaciones de alta calidad,
versatiles y aptas para el uso en distintos paises. El portafolio de la marca abarca las diferentes patologias
cutaneas que afectan a las comunidades latinas ofreciendo soluciones dermocosméticas especializadas y
disefiadas para este tipo de pieles. A diferencia de la oferta global estandarizada, el laboratorio se especializa
en formulas disefiadas para las particularidades de las pieles latinas. Bajo esta premisa, el trabajo plantea
un plan de internacionalizacién que transforme dicha ventaja competitiva en una estrategia de expansion

capaz de mitigar la demanda insatisfecha de este segmento en mercados externos.
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Objetivo General

Desarrollar un plan de internacionalizacion para la marca Imagcev, orientado al posicionamiento
de sus productos dermocosméticos especializados para pieles latinas en mercados internacionales, mediante
estrategias de expansion comercial, diferenciacion de marca y adaptacion a las necesidades de
consumidores globales, con el fin de fortalecer su competitividad y presencia en el sector de la salud

estética.

Objetivos Especificos

Determinar el mercado internacional meta con mayor potencial de penetracion mediante una matriz
de seleccion de mercados que evalte tendencias, oportunidades y condiciones del sector dermocosmético,
con el fin de identificar el destino mas viable para la internacionalizacion de la marca.

Analizar el comportamiento y las tendencias del consumidor en mercados extranjeros mediante el
estudio de necesidades, preferencias y habitos de consumo relacionados con el cuidado de las pieles latinas,
con el propdsito de identificar oportunidades de expansion internacional.

Evaluar la factibilidad econémica y financiera del proceso de internacionalizacion mediante el
analisis de costos, inversion inicial y proyecciones de rentabilidad, con el fin de determinar la viabilidad

del plan de negocios en mercados externos.
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Fase de empatia incluyendo Marco Tedrico

En la actualidad, las patologias cutaneas representan una problematica creciente a nivel mundial,
afectando tanto la salud fisica, emocional y psicologica. Estas enfermedades varian desde condiciones leves
como la deshidratacion de la piel, hasta enfermedades mas complejas como cancer de piel, melasma y
rosdcea. Aunque muchas condiciones cutaneas no representan un indice de mortalidad, si generan
consecuencias importantes en la autoestima, seguridad personal y la interaccidon social de quienes las
padecen. Segun la (Organizacion Mundial de la Salud, 2025) , el patron de las enfermedades cutaneas puede
variar entre paises e incluso entre regiones de un mismo territorio, debido a diferencias en factores
ambientales, genéticos y demograficos que influyen en la aparicion y desarrollo de estas afecciones.

La piel es uno de los 6rganos mas grandes del cuerpo humano y cumple funciones esenciales de
proteccion frente a virus, bacterias y radiacion ultravioleta. De acuerdo con Letsiou et al. (2024), la
radiacion ultravioleta puede afectar la piel mediante mecanismos de absorcion directa, en los que los
cromoforos celulares absorben la radiacion UV y transforman esa energia en sefiales bioquimicas capaces
de activar respuestas biologicas. Como consecuencia, estos procesos pueden generar alteraciones celulares
asociadas con pigmentacion, inflamacion y dafio cutaneo.

Asimismo, diversos estudios destacan que los factores raciales y genéticos influyen
significativamente dentro de la patogénesis de estas enfermedades, entendida como el conjunto de
mecanismos celulares, moleculares y biologicos responsables del origen, desarrollo y evolucion de una
enfermedad (Kumar, Abbas, & Aster, 2021). En ese contexto, las pieles latinas, caracteristicas de
poblaciones provenientes de paises como México, Guatemala, Honduras, Ecuador y Colombia, presentan
una mayor tendencia a desarrollar hiperpigmentaciones, sensibilidad e inflamaciéon cutanea debido a su
mayor contenido de melanina y a la respuesta bioldgica particular de los fototipos 111 al V frente a la
radiacion solar y los procesos inflamatorios. No obstante, gran parte de los productos comerciales
disponibles en el mercado estdn formulados para otros biotipos de piel, lo que limita su eficacia y puede
ocasionar efectos adversos.

Esta problemaética afecta principalmente a mujeres y hombres de entre 18 a 65 afios de origen latino,
quienes por el padecimiento de algunas de estas condiciones o simplemente por prevencion, buscan una
alternativa segura y efectiva para el cuidado de la piel y el tratamiento de afecciones cutaneas. La falta de
productos especializados genera frustracion, inseguridad y dificultades emocionales relacionadas con la
apariencia fisica y la salud cutanea, ya que las alteraciones pigmentarias como el melasma pueden afectar
negativamente la calidad de vida, la salud emocional y el bienestar psicologico de quienes las padecen.

(Chen W. , et al., 2024)
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Frente a esta necesidad surge Imagcev, una propuesta enfocada en el desarrollo de productos
dermocosméticos especializados, para pieles que presentan patologias cutaneas como: acn¢, melasma o
rosacea; sus formulas incorporan principios activos importados de alta calidad, lo que permite la
adaptabilidad y eficacia en distintos entornos donde reside la poblacion latina.

La propuesta de valor de Imagecv se centra en ofrecer soluciones dermoestéticas especializadas
que contribuyan no solo al cuidado fisico de la piel, sino también al bienestar emocional y social de las

personas, mejorando su calidad de vida y fortaleciendo su confianza personal.

Mapa de Empatia
Figura 1 Mapa de empatia

' ¢Oué piensa y siente el consumiclor objetivo de
Imagcev?

» Busca productos eficaces para su tipo de piel.
Resulatdos i . r 212
Visibles » Sentirse seguro con los ingredientes que utiliza.
» Desea mejorar la salud y apariencia de su piel.
* Le preocupa encontrar productos adaptados a las

:0ué oye el consumidor objetivo caracteristicas de su piel. £0ué ve el consumidor objetivo de

© Imagcev?

» Tendencias de skincare y autocuidado.
* Productos generalizados que no siempre

de Imagcev?

Redes

(9) * Consejos de dermatologos.

+ Opiniones de familiares y sociales )
L amigos. consideran pieles latinas.
« Resefias de otros consumidores. * Influencers y pupllcxdad de belleza.
* Recomendaciones en redes oué di h | id o Marcas especlalizadas.
e ¢Que dice y hace el consumidor
objetivo de Imagcev? Shincare
. trends
* Investiga productos antes de comprarlos.
Compara . . s
ST * Lee mgredlentgs y etiquetas.
« Compara precios y marcas.
» Busca productos especificos para caracteristicas de piel latina.
ESFUERZOS RESULTADOS
Pieles cea N .
Ig[inaeg(imco * Dificultad para encontrar productos adaptados a pieles latinas. » Obtener resultados visibles y seguros.

Rutina

representad, proquctos disenados para otros fototipos. e

-
as

* Resultados poco satisfactorios. O
« Desconfianza frente a promesas exageradas. * Encontrar productos especializados.
« Alto costo de tratamientos especializados. */ Mantener una rutina efectiva.

Productos adaptados a su tipo de piel
Mejorar confianza y bienestar personal.

Nota. Elaboracion propia.

Los resultados del mapa de empatia evidencian que el consumidor objetivo de Imagcev presenta
una creciente preocupacion por el cuidado de la piel y busca productos especializados que respondan a
necesidades especificas, especialmente aquellas relacionadas con las caracteristicas de las pieles latinas.
Asimismo, se identifica un consumidor mas informado y exigente, que valora la eficacia, la seguridad de

los ingredientes y la adaptacion de los productos a sus necesidades particulares. Estos hallazgos permiten
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fortalecer la propuesta de valor de Imagcev, orientando el plan de negocios hacia soluciones

dermocosméticas diferenciadas y alineadas con las expectativas del mercado objetivo.

Buyer Persona: Caracteristicas y necesidades del segmento

Tabla 1 Buyer Persona

Elemento Descripcion
Nombre del Buyer Persona Camila Andrade
Perfil Demografico

Edad 25-40 afios.
Género Femenino.

Estado civil

Soltera o casada

Nivel educativo

Bachillerato, universitario o técnico superior

Ingresos mensuales

USD 500-800

Ocupaciéon

Profesional, emprendedora o trabajadora en
sectores como salud, estética, administracion o
comercio.

Redes sociales que utiliza

Instagram, Facebook, TikTok y YouTube.

Perfil Psicografico

Estilo de vida

Activo y enfocado en el autocuidado. Busca
equilibrio entre trabajo y bienestar personal. Tiene
rutinas de skincare y se preocupa por su apariencia
y salud de la piel.

Valores Cuidado personal y autoestima, calidad sobre
cantidad, confianza en marcas respaldadas
cientificamente, seguridad dermatologica,
identidad latina y productos adaptados a su piel.

Personalidad Informada y curiosa, selectiva al comprar, valora

la evidencia y recomendaciones dermatologicas.

Comportamiento de Consumo

(Donde compra?

Farmacias y dermatologicos, tiendas
especializadas en cuidado de la piel, clinicas
dermatologicas, E-commerce y redes sociales.

(Qué lo motiva a comprar?

Problemas especificos de piel (acné, manchas,
sensibilidad, melasma), recomendacion de
dermatdlogo o cosmetdloga, resultados visibles y
comprobados, productos disefiados para piel
latina.
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Necesidades

Necesidades principales

Soluciones efectivas para problemas cutaneos
comunes en piel latina, productos seguros,
dermatoldgicamente probados, rutinas de cuidado
simples pero efectivas, informacion clara sobre
uso y beneficios

(Como el producto/servicio satisface
esas necesidades?

Imagcev ofrece dermocosméticos especializados
adaptados a pieles latinas, desarrollo con enfoque
clinico y respaldo técnico, productos accesibles
frente a marcas internacionales y educacion al
cliente sobre cuidado de la piel

Nota. Elaboracion propia
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Identificacion de la Problematica

Problema del segmento

Las pieles latinas presentan necesidades cutaneas especificas asociadas a la pigmentacion,
inflamacion, sensibilidad, acné y melasma. Sin embargo, gran parte de los productos dermocosméticos
disponibles en el mercado no estan formulados considerando los fofotipos latinos ni sus caracteristicas
biologicas particulares. Esta falta de formulaciones especializadas limita la efectividad de los tratamientos,
puede afectar la barrera natural de la piel y genera una demanda insatisfecha de soluciones seguras,

compatibles y adaptables para este segmento.

Arbol de problemas

Tabla 2 Arbol de problemas

Causas (;Por qué ocurre?) Problema Central Consecuencias (;Qué pasa
por el problema?)

Formulaciones genéricas Falta de productos Baja efectividad en el

que no consideran los dermocosméticos control de manchas, acné e

fototipos latinos. especializados, imperfecciones.

Poca disponibilidad de compatibles y adaptables | Riesgo de irritacion o

productos enfocados en para las necesidades de las | afectacion de la barrera

pigmentacion, inflamacion, pieles latinas. natural de la piel.

acné y melasma.

Limitada adaptacion de Insatisfaccion del

productos consumidor latino frente a

dermocosméticos a las productos no adaptados a

caracteristicas biologicas sus necesidades.

de la piel latina.

Escasa oferta internacional Persistencia de una

de soluciones que demanda insatisfecha en

combinen principios mercados externos con

activos de calidad con poblacién latina.

extractos naturales puros.

Nota. Elaboracion propia.

Resolucion del problema
Para dar solucion a la desatencion de las pieles latinas, Imagcev plantea un modelo de cuidado de
la piel basado en formulaciones especializadas y adaptables a las caracteristicas biologicas de este

segmento. La estrategia se enfoca en tratar problemas de pigmentacion e inflamacioén cutanea, como el
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melasma y el acné, mediante la combinacion de principios activos importados de alta calidad y extractos
naturales puros. Esta integracion permite desarrollar productos con mayor compatibilidad para los fototipos
latinos, contribuyendo al control efectivo de manchas e imperfecciones sin comprometer la barrera natural
de la piel. En este contexto, el plan de internacionalizacion busca transformar esta ventaja competitiva en

una solucidn accesible para mercados externos con necesidades similares.



Business Canvas

Tabla 3 Business Canvas
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Socios clave

Actividades clave

Propuestas de valor

Relacion con clientes

Segmentos de clientes

Laboratorios
dermatologicos.
Proveedores de Corea
y EE. UU.
Operadores logisticos
internacionales.
Clinicas
dermatologicas.
Influencers
especializados en
skincare.

e Desarrollo de

férmulas
dermocosméticas.

e Investigacion

dermatologica.
Marketing digital
especializado.

Gestion de exportacion.

Control de calidad.
Desarrollo de
contenido
educativo.

Recursos clave

Formulas
especializadas para
pieles latinas.
Principios activos
importados.

Equipo técnico
dermatologico.
Marca y propiedad
intelectual.
Plataforma digital y
comercio electronico.
Laboratorio y
produccion.

e Dermocosmética
pensada para pieles
latinas.

e C(Ciencia
dermatologica +
ingredientes
naturales.

e Skincare con
identidad latina.
Soluciones para
necesidades reales.

e Atencion
personalizada.

e Diagnostico digital.

e Seguimiento post
compra.

¢ Comunidad latina
pro skincare.

Canales

e Pégina web oficial.
Instagram y TikTok.

e  Marketplace
internacional.

e Clinicas
dermatologicas.

o Distribuidores
especializados.

e Mujeres latinas con
melasma.

e Personas con piel
sensible o
hiperpigmentacion.

e Consumidores de
skincare clinico-
natural.

e Comunidad latina en
el Exterior.

Estructura de costos

e Importacidn de activos dermatoldgicos.

e Produccién y formulacion.

x de ingresos

Venta directa de productos dermocosméticos.
Kits especializados para cada tratamiento.
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Marketing digital.
Packaging y branding.
Logistica internacional.

Desarrollo e-commerce.

Certificaciones regulatorias.

Ventas online internacionales.
Alianzas B2B con clinicas.
Programas de suscripcion skincare.

Nota. Elaboracion propia.
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Prototipaje o propuesta inicial 1.0

Para este proyecto, se ha desarrollado un kit ideal para las pieles con pigmentaciones, con
formulaciones para pieles latinas que permite obtener resultados reales y eficaces.

Las pieles latinas generalmente se clasifican dentro de los fototipos III, IV y V presentan mayor
predisposicion a desarrollar hiperpigmentacion proinflamatoria y melasma debido a la elevada actividad
melanocitica. Por esta razon, requieren formulaciones especializadas que les permitan controlar tanto

inflamacioén como los procesos de pigmentacion.

Figura 2 Kit 1.0
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Nota: Elaboracion Propia
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Figura 3 Espuma Limpiadora

ESPUMA
UMPIADORA

Nota: Elaboracion propia

La espuma limpiadora Imagcev ha sido desarrollada como un prototipo ideal para iniciar una rutina
del cuidado facial con una formula amigable y adaptable a pieles normales, mixtas y grasas. Su innovadora
combinacion de activos permite cumplir tres funciones principales: desmaquillar, limpiar y exfoliar
suavemente la piel en un solo paso.

Este prototipo esta formulado con principios activos astringentes y extractos naturales que
contribuyen a eliminar impurezas, controlar el exceso de grasa y favorece el equilibrio cutaneo, siendo una
excelente alternativa de uso diario. Ademas, ayuda en el cuidado de pieles con tendencia acneicas, seborrea
o dermatitis seborreica, proporcionando una sensacion de frescura y limpieza profunda sin generar

irritacion. Su textura en espuma facilita la aplicacién y mejora la experiencia de uso.

Figura 4 Sérum de Péptidos
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Nota. Elaboracion propia.

Los péptidos de Imagcev fueron creados para cuidar pieles que muestran sefiales de envejecimiento
prematuro. Esta formulado con Matrixyl 3000, un conjunto de péptidos reconocido por poder de impulsar
la estimulacion de coldgeno y ayudar a renovar la matriz extracelular del tejido dérmico. (Imagcev, 2025)

El empleo constante del articulo ayuda a reforzar y mejorar la flexibilidad de la piel, logrando
disminuir visiblemente las arrugas y surcos faciales. Por tales ventajas, se ve como opcioén cosmética que
genera tension gradual, causando un efecto Botox a largo plazo.
Este producto fue creado pensando en rasgos y requerimientos de pieles latinas, las cuales tienen propension

mas alta a crear manchas oscuras y sefiales de dafio solar.
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Figura S Sérum de Retinol

Nota. Elaboracion propia.

El retinol de Imagcev fue formulado para atender pieles latinas, las cuales presentan una mayor
predisposicion a desarrollar trastornos pigmentarios. Su composicion incorpora una concentracion del
0.001% de 4cido retinoico, esta concentracion permite que el producto no cause reacciones adversas a las
pieles latinas.

Su uso continuo contribuye a la disminucion gradual de alteraciones pigmentarias, promoviendo

una apariencia mas uniforme y luminosa.



Figura 6 Gel de Acido Tranexamico 3%
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Nota. Elaboracion propia.

27

El 4cido tranexamico ha sido desarrollado para el tratamiento de alteraciones pigmentarias

frecuentes en pieles latinas. Su textura ligera en gel favorece una adecuada absorcion cutdnea,

proporcionando una aplicacion confortable incluso en pieles sensibles y con tendencia al enrojecimiento.

La formulacion incorpora acido tranexamico, un activo reconocido por su incapacidad para inhibir

los mecanismos involucrados en la melanogénesis, contribuyendo a reducir la producciéon de melanina y

favoreciendo la uniformidad del tono cutaneo.
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Analisis del Macroentorno — Internacionalizacion

POLITICO: EE. UU. es una democracia federal con libertades individuales y econdmicas bien
establecidas, lo que en general favorece la inversion extranjera (Freedom House, 2025) .Sin embargo, el
entorno no estd libre de incertidumbre. El indice de estabilidad politica cerrdé 2024 en -0,1 puntos, por
debajo de su promedio historico de 0,38 (Banco Mundial, 2024). Para exportadores ecuatorianos, €so se
traduce en menor predictibilidad regulatoria. Como contrapeso importante, en marzo de 2026 se firmo el
Acuerdo de Comercio Reciproco entre EE. UU. y Ecuador, que elimina aranceles sobre el 53% de las
exportaciones no petroleras del pais, equivalentes a USD 2.786 millones (United States Trade
Representative, 2026). Para Imagcev, ese acuerdo representa una ventana de entrada concreta al mercado
estadounidense.

ECONOMICO: El sistema econémico de EE. UU. funciona bajo un modelo de mercado libre,
donde los precios los define la oferta y la demanda. Esto abre espacio a marcas nuevas que lleguen con
productos diferenciados. En cuanto al poder adquisitivo, el PIB per capita alcanz6 USD 84.534 en 2024
(Banco Mundial, 2024), lo que confirma que existe capacidad real de gasto en cuidado personal
especializado. El mercado dermocosmético en EE. UU. muestra sefiales claras de expansion: se valor6 en
USD 3,88 mil millones en 2022 y se proyecta que alcanzara USD 6,49 mil millones en 2028, con un
crecimiento del 8,9% anual (Research and Markets, 2025), lo que representa una ventana de entrada
favorable para Imagcev. Sin embargo, la inflacion sigue siendo un factor por considerar: con una tasa del
2,7% al cierre de 2025 (Bureau of Labor Statistics, 2026), ha llevado a un numero creciente de
consumidores a optar por marcas mas econdémicas (McKinsey & Company, 2025), lo que obliga a Imagcev
a posicionarse con una propuesta de valor clara que justifique su precio.

SOCIAL: La comunidad hispana constituye el segundo grupo étnico mas grande de EE. UU., con
68 millones de personas en 2024, equivalentes al 20% de la poblacion total (U.S. Census Bureau, 2024).
Para 2026, su poder adquisitivo superaria los USD 3 billones, con una marcada preferencia por productos
de origen (NielsenlQ, 2025). Ese es el mercado al que apunta Imagcev. A esto se suma que el bienestar
personal es prioridad para el 84% de los consumidores, en un sector que supera los USD 500.000 millones
anuales y crece entre un 4% y un 5% por afio (McKinsey & Company, 2025). Lo que mas se demanda son
productos con respaldo cientifico-clinico. Por su parte, la preferencia por cosméticos naturales y organicos
también va en alza: ese mercado se valora en USD 15,74 mil millones en 2025 y creceria a un ritmo del
9,62% anual hasta 2034 (Precedence Research, 2025). En conjunto, estas tendencias posicionan a Imagcev
como una respuesta directa a lo que el consumidor estadounidense esta buscando.

TECNOLOGICO: Estados Unidos se caracteriza por ser uno de los mercados mas avanzados en

el uso de tecnologia aplicada a la industria cosmética. Actualmente, los consumidores utilizan cada vez mas
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plataformas digitales para buscar informacion, comparar productos y realizar compras en linea. Ademas, el
crecimiento del comercio electronico y de herramientas tecnologicas como la inteligencia artificial ha
permitido que las marcas ofrezcan experiencias mas personalizadas a sus clientes. De acuerdo con
NielsenlQ (2025), plataformas como TikTok Shop estan transformando la forma en que los consumidores
descubren y adquieren productos de belleza. Para Imagcev, este entorno representa una oportunidad para
llegar de manera mas eficiente a consumidores latinos que buscan soluciones especializadas para el cuidado
de la piel.

ECOLOGICO: El factor ecoldgico presenta oportunidades importantes para Imagcev dentro del
mercado estadounidense. En los ultimos afios, los consumidores han mostrado un mayor interés por
productos que incorporen practicas sostenibles, ingredientes de origen responsable y empaques con menor
impacto ambiental. De acuerdo con NielsenlQ (2025), atributos como cruelty-free, vegan y sustainable
packaging estan creciendo mas rapido que el promedio de la categoria de belleza, lo que demuestra una
mayor valoracion por parte de los consumidores hacia propuestas alineadas con la sostenibilidad.
Asimismo, la industria ha comenzado a dar mayor importancia a la transparencia en el origen de los
ingredientes y a la trazabilidad de los procesos productivos, aspectos que fortalecen la confianza del
consumidor y la reputacion de las marcas (UNEP, 2024).

LEGAL: La variable LEGAL combina una amenaza y dos oportunidades. MoCRA (2022)
representa la amenaza: exige registro de instalaciones, un agente en EE. UU. y sustentacion de seguridad
ante la FDA, requisitos obligatorios sin los cuales Imagcev no podria comercializar sus productos. En
contraste, el registro de marca ante la (USPTO, 2019)y el registro de patente de sus formulas (USPTO, s.f.)
son oportunidades: aunque implican costo y tiempo adicionales por requerir representacion legal
estadounidense, protegen tempranamente la identidad de marca y las formulaciones propias frente a
terceros, dado que EE. UU. opera bajo el sistema "primero en presentar”.

En conjunto, mientras MoCRA marca el umbral obligatorio para operar, la protecciéon de marca y

patente son herramientas proactivas que refuerzan la ventaja competitiva de Imagcev frente a la imitacion.

Tabla 4 Analisis Pestel

DIMENSION | VARIABLE IMPACTO | OPORTUNIDAD | AMENAZA
A |M|B
o Estabilidad politica e
& institucional. X X
)
E Acuerdo de Comercio
=) Reciproco EE. UU.—- X X
= Ecuador
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ECONOMICO

Renta per cépita.

Mercado
dermocosmético en EE.
UU.

Inflacion

SOCIAL

Demografia hispana.

Tendencia hacia el
bienestar y skincare
clinico.

Preferencia por
productos organicos y
naturales.

TECNOLOGICO

Inteligencia Artificial
(IA) y Personalizacion
en la Industria de la
Belleza

Auge del Comercio
Electronico y Social
Commerce en Belleza

Innovacion en
Formulacién Cosmética
Asistida por 1A

ECOLOGICO

Demanda del
Consumidor
Estadounidense por
Productos de Belleza
Sostenibles y "Clean
Beauty"

Presioén Regulatoria y
de Mercado hacia el
Ecodisefnio y Empaques
Sostenibles

Transparencia en el
Abastecimiento de
Ingredientes y
Trazabilidad

LEGAL

Ley de Modernizacién
de la Regulacion de
Cosméticos (MoCRA,
2022)

Registro de marca ante
la USTPO, la empresa
debe ser representada
por un abogado con
licencia estadounidense
(USPTO, 2019)
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Registro de patente de
composicion o proceso X
de fabricacion de X
formulas propias de

Imagcev. (USPTO, s.f.)

Nota. Elaboracion propia.

Analisis del Microentorno

En las 5 fuerzas de Porter, se evidencia que la empresa se desenvuelve en un sector caracterizado
por tener una competencia elevada y consumidores que se encuentran cada vez mas informados. La
rivalidad competitiva representa una de las fuerzas mas significativas en el sector dermocosmético, por su
expansion continua del mercado y solidez de las marcas internacionales, esto obliga a redoblar esfuerzos
para diferenciarse y aportar un valor tnico al consumidor. Asimismo, el poder de negociacion de los
compradores resulta importante, al tener acceso a informacion digital les permite a los consumidores poder
comparar los productos y de esa manera, exigir mayores estandares de calidad y eficiencia.

Por otro lado, la amenaza de los nuevos competidores se encuentra moderada por la existencia de
requisitos regulatorios, registros sanitarios e inversion en investigacion y formulacion dermatoldgica.
Respecto a proveedores, la dependencia de principios activos importados y de laboratorios especializados
influye en costos y disponibilidad de insumos estratégicos. Finalmente, la presencia de productos sustitutos,
como cosméticos convencionales y alternativas naturales, obliga a la empresa a fortalecer su propuesta de
valor. Asi, la especializacion de Imagcev en productos dirigidos a pieles latinas constituye una ventaja

competitiva que contribuye a reducir la presion competitiva y favorecer su proceso de internacionalizacion.

Aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Fuerza 1: Amenaza de entrada de nuevos competidores

Tabla 5 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

# Variable Peso Amenaza | Ponderado

1 Requisitos regulatorios y registros sanitarios | 0,35 1 0,35

2 Inversion en investigacion y formulacion 0,35 2 0,70
dermatologica

3 Posicionamiento y confianza de marca en 0,30 4 1,20
skincare clinico
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TOTAL 1,00 2,25
Fuerza 2: Amenaza de productos sustitutos
# Variable Peso Amenaza | Ponderado
1 Cosméticos convencionales de venta masiva 0,40 4 1,60
2 Tratamientos dermatoldgicos clinicos 0,35 3 1,05
3 Productos naturales y remedios caseros 0,25 2 0,50
TOTAL 1,00 3,15
Fuerza 3: Poder de negociacion de los compradores
# Variable Peso Amenaza | Ponderado
1 Sensibilidad al precio 0,30 3 0,90
2 Acceso a marcas internacionales 0,35 4 1,40
3 Disponibilidad de informacion digital y 0,35 5 1,75
resefias
TOTAL 1,00 4,05
Fuerza 4: Poder de negociacion de los proveedores
# Variable Peso Amenaza | Ponderado
1 Principios activos importador de Coreay EE. | 0,40 4 1,60
UU.
2 Laboratorios dermatoldgicos especializados 0,30 3 0,90
3 Proveedores de envases y empaques 0,25 2 0,50
especializados
TOTAL 0,95 3,00
Fuerza 5: Intensidad de la rivalidad competitiva
# Variable Peso Amenaza | Ponderado
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1 Marcas internacionales consolidadas 0,35 5 1,75
2 Crecimiento del mercado dermocosmético 0,25 3 0,75
3 Diferenciacion basada en piel latina 0,20 2 0,40
4 Competencia digital en e-commerce y redes 0,20 5 1,00
sociales
TOTAL 1,00 3,90

Nota. Elaboracion propia.
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Matriz de Seleccién de mercados

Luego de evaluar los distintos factores politicos, econdmicos, socioculturales, logisticos y de
internacionalizacion, se determin6d que Estados Unidos es el mercado mas atractivo para la expansion
internacional de Imagcev, al obtener una puntuacion total de 671 puntos, superando a Brasil (537 puntos)
y Australia (523 puntos).

El resultado obtenido por Estados Unidos se explica principalmente por la combinacién de factores
relacionados con el tamafio del mercado, el poder adquisitivo y las condiciones favorables para el comercio
internacional. En cuanto al tamafio del mercado dermocosmético, Estados Unidos representa uno de los
mercados mas importantes del mundo dentro de la industria de belleza y cuidado personal. Seglin Statista
(2026), se espera que este sector genere ingresos superiores a los USD 106 mil millones en el pais, lo que
evidencia un elevado potencial para la comercializacion de productos especializados para el cuidado de la
piel.

Asimismo, la calificacion méxima otorgada al indicador de poder adquisitivo se encuentra
respaldada por los niveles de ingreso de la poblacion estadounidense. De acuerdo con el Banco Mundial
(2024), el elevado nivel de ingresos de los consumidores estadounidenses favorece la compra de productos
dermocosméticos especializados y de mayor valor agregado.

Otro aspecto que influy¢ significativamente en la puntuacion final fue la presencia de una amplia
poblacidn latina. Este factor resulta especialmente importante para Imagcev debido a que su portafolio esta
orientado a tratar afecciones como melasma e hiperpigmentacion, patologias que presentan una mayor
incidencia en poblaciones con fototipos de piel mas oscuros y en comunidades latinoamericanas. Por esta
razon, el indicador de tamafio de la poblacion latina recibié una de las ponderaciones mas altas dentro de
la matriz.

Adicionalmente, Estados Unidos obtuvo puntuaciones favorables en infraestructura logistica,
facilidad para hacer negocios y facilidad para registrar cosméticos. La existencia de una red logistica
altamente desarrollada permite reducir tiempos de distribucidén y mejorar la disponibilidad del producto en
el mercado. Por otra parte, aunque la regulacion cosmética estadounidense exige el cumplimiento de
requisitos de seguridad y etiquetado, el proceso regulatorio se encuentra claramente definido por la Food
and Drug Administration (FDA), lo que proporciona mayor seguridad juridica para empresas extranjeras
interesadas en comercializar sus productos.

Brasil se ubicd en segundo lugar con 537 puntos. Entre sus principales fortalezas destacan el
tamafio de su mercado de belleza y cuidado personal, el crecimiento del sector y la elevada prevalencia de
afecciones dermatologicas asociadas con la hiperpigmentacion. Brasil es reconocido como el mayor

mercado cosmético de América Latina y uno de los mas importantes a nivel mundial, lo que justifica las
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altas calificaciones obtenidas en los indicadores relacionados con demanda potencial y crecimiento del
sector.

Sin embargo, Brasil presentd puntuaciones inferiores en indicadores relacionados con barreras no
arancelarias, facilidad para hacer negocios e infraestructura logistica. Esto se debe principalmente a los
requisitos regulatorios establecidos por la Agencia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA, 2025), los
cuales exigen procedimientos de notificacion o registro, documentacién técnica, etiquetado en portugués y
controles adicionales para determinados tipos de productos cosméticos. Estas exigencias incrementan los
costos y el tiempo necesario para ingresar al mercado, reduciendo parcialmente su atractivo frente a Estados
Unidos.

Por su parte, Australia obtuvo 523 puntos. El pais presenta ventajas importantes relacionadas con
la estabilidad econdmica, el elevado nivel de ingresos y la creciente preferencia de los consumidores por
productos naturales y sostenibles. Esta tendencia coincide con el comportamiento actual de la industria
cosmética mundial, donde los consumidores valoran cada vez mas los ingredientes naturales, la
sostenibilidad y la transparencia de las marcas (NielsenlQ, 2025)

No obstante, Australia fue penalizada en indicadores como distancia geografica, costos logisticos
y tamatfio de la poblacion objetivo. La gran distancia entre Ecuador y Australia implica mayores costos de
transporte, tiempos de transito mas largos y una mayor complejidad logistica en comparacion con los otros
mercados analizados. Ademas, la menor presencia de poblacion latina limita el potencial del segmento
especifico al que estan dirigidos varios de los productos de Imagcev.

De esta manera con los resultados obtenidos, se evidencia que Estados Unidos retne las
condiciones mas favorables para iniciar el proceso de internacionalizacion de Imagcev. La combinacion de
un mercado amplio, consumidores con alto poder adquisitivo, una poblaciéon objetivo-significativa,
menores barreras de entrada y una infraestructura logistica desarrollada convierten a este pais en la
alternativa més conveniente para una primera etapa de expansion internacional. Brasil y Australia
representan oportunidades interesantes para una futura diversificaciéon de mercados; sin embargo, las
barreras regulatorias, los costos logisticos o el menor tamafio del segmento objetivo reducen su nivel de

atractivo en comparacion con el mercado estadounidense.



Tabla 6 Matriz de seleccion de Mercados
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Indicador

PONDERACION
(1-10)

EE. UU.
(1-5)

Brasil
(1-5)

Australia
(1-5)

PUNTAJE
EE. UU.

PUNTAJE
BRASIL

PUNTAJE
AUSTRALIA

Estabilidad politica y econémica: Un entorno estable
reduce riesgos para la inversion y facilita la planificacion
de largo plazo (Banco Mundial, 2024)

40

32

40

Relaciones comerciales con Ecuador: Los acuerdos
comerciales reducen barreras de entrada y costos de
exportacion (OMC, 2024).

10

50

30

30

Barreras arancelaria: Los aranceles afectan directamente
el precio final del producto importado y la competitividad
frente a productos locales. Un menor arancel facilita la
entrada y mejora los margenes de rentabilidad.

28

21

28

Poder adquisitivo del consumidor: Un mayor ingreso
disponible aumenta la capacidad de compra de productos
dermocosméticos. (Banco Mundial 2024)

10

50

40

50

Tamaiio del mercado dermocosmético: Mercados mas
grandes ofrecen mayores oportunidades de ventas y
expansion. (Statista, 2024)

10

50

50

40

Crecimiento del sector de cuidado de piel: Un mayor
crecimiento indica oportunidades para nuevos
participantes.

36

45

45




Tamaiio de la poblacion latina: Una mayor poblacion
con caracteristicas similares al consumidor objetivo
incrementa la demanda potencial.

10

50

30

10

37

Prevalencia de melasma e hiperpigmentacion: Una
mayor incidencia de estas afecciones genera una mayor
necesidad de productos especializados.

45

45

18

Interés por productos naturales y especializados: Una
mayor preferencia por productos naturales favorece la
aceptacion de la oferta de Imagcev.

40

40

40

Infraestructura logistica: Una infraestructura eficiente
reduce tiempos y costos de distribucion internacional.

40

24

40

Distancia Geografica desde Ecuador: Menor distancia
implica menores tiempos de entrega y costos logisticos.
(CEPAL, 2024)

10

50

30

20

Costos logisticos Internacionales: Costos menores
mejoran la competitividad y rentabilidad de la exportacion.
(DHL Global Connectedness Report, 2024)

10

40

30

20

Facilidad para negociaciones: Menores trabas
administrativas facilitan la entrada y operacion en el
mercado.

40

24

40

Facilidad para registrar cosméticos: Procesos
regulatorios agiles permiten una entrada mas rapida al
mercado.

30

24

30
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Tendencia hacia productos sostenibles: Una mayor
conciencia ambiental favorece la demanda de cosméticos 10 5 4 4 50 40 40
sostenibles.
Regulaciones ambientales: Normativas claras y alineadas
con la sostenibilidad favorecen productos responsables. 8 4 4 4 32 32 )
671 537 523
Estados Unidos obtuvo la puntuacion mas alta, destacandose por su gran
ESTADOS UNIDOS 671 mercado dermocosmético, Efltf’ poder etdqulsmvo, amplia poblac1oq latina
y elevado desarrollo tecnologico y logistico. Estos factores lo convierten
en el destino mas atractivo para la internacionalizacion de Imagcev.
Australia alcanzo, gracias a su estabilidad economica, infraestructura
AUSTRALIA 523 avanzada y creciente interés por productos naturales y sostenibles. Sin

embargo, su menor poblacion latina reduce el potencial del segmento
objetivo en comparacion con Estados Unidos.

Nota. Elaboracion propia
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Validacion de Viabilidad - Deseabilidad

Investigacion de Mercado - Internacionalizacion
Poblacion (mercado objetivo)

Imagcev se dirige a mujeres latinas residentes en Estados Unidos, de entre 18 y 45 afios,
con ascendencia hispana que presentan caracteristicas de piel especificas como fototipos III, IV y V,
tendencia a la hiperpigmentacién, melasma, exceso de grasa o sefales de envejecimiento prematuro. Se
trata de consumidoras con conciencia creciente sobre ingredientes dermocosméticos, dispuestas a invertir
en productos especializados, y que buscan marcas que comprendan y representen auténticamente las
necesidades de la piel latina.
Muestra

Para la investigacion se aplico una entrevista en profundidad a un especialista del sector estético,
debido a su experiencia profesional en el tratamiento de alteraciones pigmentarias en pieles latinas.

Instrumento de Recoleccion de Informacion y Analisis de Resultados - Internacionalizacion

La recoleccion de la informacion puede ser por fuentes secundarias. Las fuentes primarias se

consideraran si se tienen autorizacion y acceso a la informacion.

Instrumento de Recoleccion de Informacion y Analisis de Resultados - Internacionalizacion

Tabla 1 Presentacion de resultados

Los resultados obtenidos evidencian una oportunidad de mercado para una linea profesional de
dermocosméticos especializados en pieles latinos. La entrevista indica que la hiperpigmentacion y el
melasma constituye las principales afecciones tratadas en consulta, especialmente en pacientes con
fototipos medios y oscuros. Asi mismo sefialo que gran parte de los productos desarrollados para otros tipos
de piel, principalmente asiaticos, lo que puede generar reacciones adversas o resultados poco efectivos en
pieles latinas.

En cuanto a las caracteristicas deseadas en los productos, destacd la importancia de incluir
ingredientes hidratantes y humectantes que actien en diferentes niveles de la piel, ademas de emplear
conservantes de origen vegetal y evitar componentes como los parabenos. También manifestd que los
dermocosmeéticos profesionales deben comercializarse bajo recomendacion especializada y no como
productos masivos.

Respecto al potencial de internacionalizacidn, la entrevistada considera que existe una oportunidad
significativa en mercados con alta concentracion de poblacion latina, especialmente Estados Unidos y
Europa. Ademas, confirmo la existencia de demanda real mediante su experiencia profesional, ya que

actualmente realiza consultas online y comercializa productos ecuatorianos a pacientes residentes en
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estados unidos. Estos hallazgos validan la viabilidad y deseabilidad comercial de una linea especializada

para pieles latinas en mercados internacionales.

Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Tabla 7 Codificacion entrevistas para validar el prototipo 2.0

Codigo Tipo de Perfil de participantes Fecha
instrumento No. Persona Tematica
EIO1 Entrevista en 1 Percepcion, Junio 2026
profundidad necesidades y

oportunidades  de
una linea de
dermocosmeticos
especializada  en
pieles latinas.

Nota. Elaboracion propia

Enlace: https://youtu.be/esxzeS5jLOE?feature=shared
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Tabla 8 Matriz de sistematizacion de informacion, entrevistas

Tematicas

Preguntas

Respuestas

Contexto de uso

;De qué pais es? ;Y qué
especialidad tiene dentro
de la estética?

EIO1, 2026: Soy de ecuador y mi especialidad es la
Dermatocosmiatria.

Primera impresion

(Cuales son los
problemas mas
frecuentes que observas
en pieles latinas?

EIO1, 2026: Las pieles suelen hiperpigmentarse con
mayor facilidad, presentan melasma donde 3 de cada 10
personas sufren de melasma, en las pieles morenas
presentan pigmentaciones post acné.

Atractivo general

(Qué tan comun es la
hiperpigmentacion 0
melasma en tus
pacientes?

EIO1, 2026: Es lo mas comuin en mis pacientes, de
hecho, es lo que mas trato en mi consultorio estético.
Recordemos que el melasma es una enfermedad cutanea

,Sientes que los
productos actuales estan
formulados para pieles
latinas?

EIO1, 2026: No, actualmente los pacientes utilizan
productos de cosméticos coreanos, lo cual causa
reactividad en la piel tenemos el caso de niacinamida
que para el fototipos de pieles asiaticas esta bien, sin
embargo, para los latinos se convierte en una acido, las
concentraciones deben ser adecuados de acuerdo con el
tipo de piel. Asi como el uso de parabenos que es un
disruptor endocrino.

Barreras y
objeciones

(,Qué deberia tener la
linea ideal para tratar
una piel latina de forma
efectiva y segura?

EIO1, 2026: Para una piel latina debe tener hidratantes
desde el extracto corneo que llegue hasta el extracto
basal, debe tener humectantes, para que la piel se vea
luminosa e hidratada.

Mejoras

Crees que exista una
oportunidad global para
una marca especializada
en piel latina

EIO1, 2026: Claro que si, recordemos que ha habido la
migraciéon principalmente a Estados Unidos y otro
Europa, también recordemos que tenemos fototipos de
pieles. Debe existir una empresa que globalice los
productos ideales para este tipo de pieles.

Compra

(En  qué paises o
mercados ves mayor
demanda para este tipo
de soluciones?

Estados Unidos es el pais ideal para llevar los productos,
de hecho, realizo consultas online a personas, les envio
productos desde ecuador y facturo muy bien.
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(Qué factores crees que
te haria cambiarte a una
linea profesional?

(Si pudieras tener una
linea perfecta para pieles
latinas que tendria?

EIO1, 2026: Un factor para cambiarme es ver los
conservantes de los productos, que sean de origen
vegetal y nada que tenga que ver con parabenos,
también una linea de dermocosméticos no deberia verse
en vitrinas sino en uso profesional y debe ser
recomendada de profesional a paciente. Es lo
fundamental para cambiarme.

Para una piel latina, debemos tener las concentraciones
correctas, para poder cambiar y obtener los resultados
correctos.

Nota. Elaboracion propia

Propuesta Final - Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Figura 7 Prototipo 2.0

dnage
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0.001%

Nota. Elaboracion propia

Para este proyecto, se ha desarrollado un kit ideal para las pieles con pigmentaciones, con

formulaciones para pieles latinas que permite obtener resultados reales y eficaces.

Las pieles latinas generalmente se clasifican dentro de los fototipos III, IV y V presentan mayor

predisposicion a desarrollar hiperpigmentacion proinflamatoria y melasma debido a la elevada actividad

melanocitica. Por esta razon, requieren formulaciones especializadas que les permitan controlar tanto

inflamacidon como los procesos de pigmentacion.

Las mejoras realizadas se presentaran en un cosmetiquero con la marca impresa.



Presentacion Comercial del Prototipo o Propuesta Final

Figura 8 Captura de pantalla video promocional

Me gusta

I

Compartir

A “@AndreaTene-ul2gz

Video Promocional Kit Imagcev

Nota: Elaboracion propia.

Enlace: https://youtube.com/shorts/8IckIvVUEB2¢?si=SIUOQYKQYWOXHKsx
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Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacién

El centro de operaciones de la empresa se encuentra ubicado en el canton Duran, en la provincia
del Guayas, Ecuador. Dispone de una planta propia de fabricacion que integra las areas de fabricacion,
produccion, microbiologia y bodegaje, lo que permite un adecuado control adecuado de los procesos y el
cumplimiento de estdndares de calidad. La infraestructura cuenta con un acceso a servicios basicos, via de

acceso para la distribucion de productos y condiciones de seguridad para el personal y activos.

Operaciones (Mapa de procesos) y/o Diseiio Organizacional

Figura 9 Mapa de proceso
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y suministros y mantenimiento y blenestar del persanal y correctivo de equipos
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Nota. Elaboracion propia



Tabla 9 Detalle mapa de proceso

Proceso Objetivo Alcance Actividades

a. Objetivos y Definir estrategias, = Desde la Analisis FODA
procesos objetivos y metas planificacién Definicion de objetivos
estratégicos para el crecimiento  estratégica hasta  estratégicos.

sostenible del
laboratorio.

el seguimiento de
los resultados

Elaboracion de planes de
accion

organizacionales  Definicion de indicadores
Seguimiento y evaluacion
de resultados.
b. Proceso de Garantizar que los Desde la *Inspeccion de materias

control de calidad

productos
dermocosméticos
cumplan con los
estandares de

recepcion de
materias primas
hasta la
liberacion del

primas

Ensayos microbiologicos
Controles fisicoquimicos
Liberacion de lotes

calidad, BPM y producto Gestion de acciones
requisitos terminado. correctivas y preventivas.
regulatorios.

¢. Gestion comercial Incrementar las Desde la Prospeccion de clientes

y ventas ventas y fortalecer captacion del Atencion y asesoria
el posicionamiento  cliente hasta el comercial
de la marca servicio post Elaboracion de
Imagcev. venta cotizaciones
Gestion de clientes y
distribuidores.
d. Compra de Garantizar el Desde la Seleccion y evaluacion de
materia prima abastecimiento solicitud de proveedores
oportuno de compra hasta la Solicitud y aprobacion de

materias primas e

recepcion y

compras

insumos de calidad. almacenamiento  Recepcion de materias
de insumos. Registro e ingreso a
bodega
e. Produccion y Fabricar y envasar Desde la Pesaje de materia primas
envasado productos formulacion Fabricacion
dermocosméticos hasta el producto  Control en proceso
cumpliendo los terminado listo  Llenado y envasado
procedimientos para su Etiquetado
establecidos y las comercializacién. Codificacion de lotes y

BPM

codigo de barras

f. Almacenamiento

Conservar

Desde el ingreso

Recepcion de productos

adecuadamente las  a bodega hastael Clasificacion e
materias primas y despacho del identificacién
productos producto. Control de inventarios
terminados Monitoreo de condiciones
garantizando su de almacenamiento.
integridad.
g. Distribucion y Entregar los Desde la Preparacion de productos
logistica productos de preparacion del Coordinacion del trasporte
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manera oportuna y pedido hasta la Despacho
segura a clientes y entrega al cliente. Confirmacién de entrega y
distribuidores. seguimiento.
h. Gestion Administrar Comprende Gestion financiera y
administrativa eficientemente los todos los contable
recursos financieros, procesos de Facturacion
humanos y soporte parael  Gestion de recursos
administrativos de funcionamiento  humanos

la empresa.

del laboratorio

Control de costos
Cumplimento legal y
normativo

Nota. Elaboracion propia

Disefio Organizacional y funciones

Figura 10 Organigrama

[

[
Departamento de Encargada de
Investigacion, Desarrollo e disefio
Innovacion (I+D+i) y.
Registros Sanitarios

— <

Ingeniera Quimica /

gestora de registros
sanitarios

F ———

Supervisora de
ventas
Asesora comerclal

Asesor comercial
Vendedora externa

Ingeniera quimica -
investigacion
—_—

Nota. Elaboracion propia

Administracion gerencial m

Gerente General .

Administradora

Asistente de
fabreiacion

Gerente de
recursos humanos

Dprt Facturacion

Asistente de

Bodega / Logistica

R
Dprt Costo y.
produccion

Operador 1:
Jffe d-e Lienado de
B P /
gado de
bodega de envases
Backup fabricacion

Operador 4: Limpieza
general laboratorio y
exteriores [ lavado de
envases

La estructura organizacional de Laboratorio Imagcev ha sido disefiada bajo un modelo funcional,

que permite una adecuada distribucion de responsabilidades, optimiza la comunicacion entre areas y

garantiza la eficiencia operativa. La empresa esta liderada por la gerencia general, responsable de la

planificacion estratégica, la toma de decisiones y la supervision del cumplimiento de los objetivos

institucionales.

Bajo la gerencia se encuentra las tres areas estratégicas: Marketing y ventas, administracion y

fabricacion. El area de marketing y ventas tiene como finalidad posicionamiento de la marca, el desarrollo

comercial y la atencion del cliente. Esta conformada por el departamento de investigacion, desarrollo e
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innovacion encargada de la formulacion de nuevos productos y la gestion de registros sanitarios, el area de
disefio, la supervision de ventas y asesores comerciales.

El 4rea administrativa se encarga de la gestion financiera, contable, administrativa y del talento
humano. Esta integrada por la administracion, recursos humanos, facturacion, bodega y logistica, asi como
el departamento de costo y produccion, responsable del control de costos y a planificacion de la fabricacion.

Por su parte la gerencia de fabricacion dirige los procesos productivos, garantizando el
cumplimiento de las BPM (buenas practicas de manufactura), los estdndares de calidad y la eficiencia de la
produccion. Esta area cuenta con un asistente de fabricacion, un jefe de produccidén, operarios
especializados en el llenado, etiquetado, abastecimiento, limpieza y lavado de envases, ademas de un
responsable del laboratorio de microbiologia y control de calidad, quien verifica que los productos cumplan
con los requisitos técnicos y regulatorios ante la comercializacion.

La estructura organizacional ha sido disefiada considerando el crecimiento proyectado de la
empresa y constituye la base para la elaboracion del plan financiero, ya que permite determinar la necesidad
de talento humano, establecer los costos de nomina, definir las responsabilidades de cargo y asegurar una

adecuada asignacion de recursos para garantizar la sostenibilidad y expansion del negocio.
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Plan de Marketing

Marketing Mix (4Ps)
Producto

Estrategia 1: Adaptacion regulatoria y de presentacion del producto

Imagcev adapta tinicamente los elementos periféricos del producto: etiquetado en inglés, empaque
y documentacidn regulatoria exigidos por la normativa estadounidense, manteniendo intacta la formula,
calidad y promesa de marca. Esta adaptacion es ademas una obligacion legal: la Ley de Modernizacion de
la Regulacion de Cosméticos (MoCRA) exige etiquetado en inglés, registro de instalaciones y
documentacién de seguridad ante la FDA para todo cosmético comercializado en EE. UU. (U. S. Food and

Drug Administration, 2024)

Estrategia 2: Entrada con linea de producto reducida:

En lugar del catdlogo completo, Imagcev ingresa a EE. UU. con cuatro productos: espuma
limpiadora, sérum de péptidos, sérum de retinol y gel de 4cido tranexamico al 3%, la rutina minima para
atender melasma, hiperpigmentacion y acné. La decision sigue el modelo de Uppsala, segun el cual las
empresas incrementan su compromiso en un mercado externo de forma gradual y secuencial, a medida que
acumulan conocimiento y experiencia sobre este, en lugar de comprometer todos sus recursos desde el

inicio (Wach, K., 202).

Precio

Estrategia 1: Precio de prestigio en sérum de retinol y gel de dcido tranexamico al 3%

Estos dos productos, por concentrar los activos que resuelven directamente el problema central del
segmento, se lanzan con un precio inicial alto que refuerza su percepcion de exclusividad y eficacia
superior. La evidencia muestra que los consumidores evaluan de forma distinta el desempefio de un
producto premium frente a una alternativa de menor precio, y que una parte importante esta dispuesta a

pagar mas por el prestigio asociado a este (Rashmi, K. R., & Thomas, J., 2026)

Estrategia 2: Precio psicolégico en espuma limpiadora y sérum de péptidos

Estos dos productos, de uso mas frecuente y menor barrera técnica de compra, se posicionan como
la puerta de entrada al kit, con precios terminados en 9 en lugar de cifras redondas. La evidencia empirica
muestra que este tipo de precios incrementa la percepcion de asequibilidad y estimula la compra, sin afectar
negativamente la percepcion de marca (Rashmi, K. R., & Thomas, J., 2026) Asi, un cliente nuevo puede
probar la marca a un costo de entrada accesible y luego escalar hacia el retinol o el 4cido tranexamico, que

sostienen el posicionamiento premium.
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Plaza

Estrategia 1: Distribucion mediante un modelo hibrido B2B y B2C

Imagcev implementara un modelo de distribucion hibrido que atiende simultdineamente a
profesionales del sector estético y al consumidor final. El canal B2B abastecera a clinicas, dermatélogos y
centros estéticos, quienes recomendaran los productos a sus pacientes, generando confianza y credibilidad
en el punto de prescripcion. El canal B2C permite que esos mismos consumidores accedan al producto para
continuar su tratamiento en casa, fortaleciendo la fidelizacién y la recompra de la marca. Este modelo
convierte al profesional en el primer filtro de credibilidad, un diferenciador clave en el mercado

dermocosmético (Llamazares, 2016).

Estrategia 2: Comercializacion a través de e-commerce y marketplaces especializados

Como canal B2C principal, Imagcev comercializard sus productos mediante su sitio web propio y
marketplaces como Amazon y TikTok Shop, aprovechando el crecimiento del comercio electrénico en
EE.UU. Sin embargo, el canal fisico sigue siendo indispensable: el 51% del gasto en belleza del consumidor
hispano ocurre en tienda ( NielsenlQ, 2025). Por ello, se complementara con distribuidores especializados
en el mercado hispano para acceder a farmacias y puntos de venta autorizados, reduciendo el riesgo de

entrada y acelerando la penetracion en el mercado (Llamazares, 2016)

Promocion

Estrategia 1: Marketing de influencia dirigido al mercado hispano

Imagcev desarrollara campaiias en redes sociales, ferias comerciales y mediante la colaboracion
con microinfluencers latinos especializados en skincare, priorizando Instagram y TikTok. Los
microinfluencers de entre 10.000 y 100.000 seguidores generan mayor engagement que los
macroinfluencers porque sus audiencias son mas especificas y confian més en sus recomendaciones. Esta
estrategia es especialmente relevante para el consumidor hispano, cuya fuerte identidad cultural y
bilingiiismo hacen que las marcas que comunican en espafiol generen mayor conexion y confianza (

NielsenlQ, 2025)

Estrategia 2: Marketing de contenidos con respaldo profesional

Imagcev implementara una estrategia de contenido educativo sobre el cuidado de la piel latina —
melasma, hiperpigmentacion y fototipos III-V— complementada con la participacion de dermatdlogos
hispanohablantes. Esta estrategia responde a la creciente preferencia de los consumidores por
recomendaciones de expertos: el 81% de los consumidores de belleza confia mas en dermatdlogos que en
publicidad convencional (Brenton Way, 2026). Ademas, conecta directamente con el canal B2B de

distribucién, donde los mismos dermatdlogos que avalan el contenido son quienes prescriben el producto.
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Objetivo general del plan de marketing

El presente plan de marketing tiene como objetivo desarrollar una estrategia integral que permita a
Imagcev posicionarse exitosamente en el mercado hispano de Estados Unidos como una marca
dermocosmética especializada en el cuidado de la piel latina, usando canales de distribucion que faciliten
el acceso al consumidor y acciones de comunicacion que refuercen la credibilidad y confianza en la marca

con el fin de impulsar un crecimiento sostenido en ventas y participacion de mercado.

Definicion de Estrategias, Acciones y presupuesto
Tabla 10 Plan de Marketing

Estrategia Accién Tiempo Presupuesto
ejecucion
Adaptacion regulatoria y de | Accion 1: Redisefiar etiquetas 1 mes $90
presentacion. en inglés cumpliendo los
requisitos de la FDA.
Accion 2: Actualizar el disefio 1 mes $150

del empaque con informacion
técnica y beneficios del
producto.

Accion 3: Elaborar la 1 mes $300
documentacion regulatoria para
la comercializacion de EE.UU.

Ingreso con linea reducida de | Accion 1: Preparar kits 1 mes $200
productos. promocionales para
distribuidores.
Accién 2: Elaborar fichas 3 $160
técnicas en inglés para cada semanas
referencia.
Precios premium. Accién 1: Realizar 1 mes $120

benchmarking de marcas
premium del mercado y definir
precios segun valor percibido.

Accién 2: Disenar material 1 mes $130
publicitario destacando

exclusividad.

Accion 3: Participacion en 3 meses $1100

Ferias Comerciales, ademas




monitorear la percepcion del
consumidor.

Precio psicolégico. Accion 1: Establecer precios 2 $120
terminados en “.99”y disefiar semanas
promociones para primera
compra.

Accion 2: Crear ofertas de 1 semana | $90
lanzamiento.

Distibucién Hibrida B2B-B2C. Accion 1: Identificar
distribuidores especializados e 2 $170
implementar tienda en linea para | semanas
clientes finales.

Acciodn 2: Capacitar a socios 2
comerciales sobre el portafolio semanas | $160

Comercializacion digital. Accion 1: Registrar la marca en
marketplaces especializados y 2
gestionar campafias semanas | $130
promocionales dentro de la
plataforma.

Accion 2: Fotografia, creacion,
descripcion del catalogo digital. | 1 mes
$200
Total Presupuesto: $3120,00

Nota. Elaboracion propia

Presentacion de las estrategias de marketing

Figura 11 Disefio post para Instagram
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Figura 13 Disefio Flyer
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Figura 14 Disefio Reel de Instagram y Campaiia de Tiktok
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Evaluacion Financiera

Inversion inicial

La inversion inicial del presente proyecto: Plan de internacionalizacion de productos
dermoestéticos Imagcev, asciende a $11.368. Este monto contempla los recursos financieros necesarios
para cubrir la adquision de insumos, cumplimiento normativo, comercializaciéon y operacion inicial,
garantizando las condiciones necesarias para el ingreso competitivo de la marca al mercado estadounidense.
La inversion se distribuye en publicidad, disefio de empaques, estudio de mercado internacional,
certificacion y registros de expostacion, permisos y licencias, asi como equipos de oficina y computo,
evidenciado una estrategia conjunta orientada en fortalecer la capacidad productiva, cumplir exigencias
regulatorias del mercado estadounidense y desarrollar una infraestructura comercial que permita el

posicionamiento y crecimiento sostenible de la marca Imagcev en su proceso de internacionalizacion.

Tabla 11 Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

‘

1. ACTIVOS FIJOS

Costo | Costo | Vida Util | Depreciac
Descripcion Cantidad | Unitario| Total anos ion Anual

Magquinaria y Equipo de Produccion 5

Equipo de Empaque para Exportacion 1 - - 5 -
Vehiculo de Transporte Interno 1 - - 5 -
Muebles y Enseres 1 $200 $200 5 $40
Equipo de Cémputo y Oficina 1 $400 $400 5 $80
TOTAL ACTIVOS FIJOS $600 $120

2. ACTIVOS DIFERIDOS (Preoperativos)

Periodo

Amortiz
Amortizac
Descripcion n ion Anual
Gastos de Constituciéon de la Empresa - 5 -
Estudio de Mercado Internacional $2.500 5 $500

Certificaciones y Registros de Exportacion

(BASC, Fitosanitario, etc.) $400 5 $80
Permisos y Licencias de Exportacion $100 5 $20

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $3.000 $600
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3. CAPITAL DE TRABAJO

Meses de Cobertura de Capital de Trabajo 12
Costos y Gastos Fijos Operativos

Mensuales (Afio 1) $647
CAPITAL DE TRABAJO REQUERIDO $7.768
TOTAL INVERSION INICIAL $11.368

Nota. Elaboracion propia

Costos

Los costos del presente proyecto muestran la proyeccion de los recursos necesarios para llevar a
cabo la produccion y exportacion del producto durante los cinco afios de evaluacion. Se observa un
incremento gradual en los diferentes rubros debido al aumento estimado de los costos de operacion a lo
largo del tiempo. La mayor parte del costo corresponde a los costos variables de produccion. En cuanto a
los costos de exportacion, al manejar terminos FOB la empresa solo cubre los costos de tramites aduaneros
y agente afianzado. En general, la proyeccion de costos permite tener una estimacion de los recursos que
requerira el proyecto para mantener sus operaciones y cumplir con el proceso de comercializacion en el

mercado internacional.

Tabla 12 Costos

COSTOS

Concepto

1. COSTOS VARIABLES DE PRODUCCION — Costo Unitario

Producto inventario $32 $33 $33 $34 $34
Mano de Obra Directa - - - - -
Insumos y Materiales Indirectos - - - - -
Envases y Empaques $3 $3 $3 $3 $3
Subtotal Costo Variable Unitario — Produccion $35 $35 $36 $37 $37

2. COSTOS VARIABLES DE EXPORTACION — Costo Unitario

Flete Internacional - - - - -
Seguro Internacional - - - - -
Empaque Especial de Exportacion - - - - -
Tramites Aduaneros y Agente Afianzado $14 $14 $14 $15 $15
Aranceles en Pais de Destino - - - - -
Subtotal Costo Variable Unitario — Exportaciéon $14 $14 $14 $15 $15



COSTO VARIABLE UNITARIO TOTAL
(Produccion + Exportacion) $49 $49 $50 $51 $52

3. COSTOS FIJOS DE PRODUCCION (Anuales)

Mano de Obra Indirecta $1.928 $1.962 $1.996 $2.031 $2.067
Arriendo de Planta - - - - -
Mantenimiento de Equipos - - - - -
Servicios Basicos de Planta - - - - -
Depreciacion de Activos Fijos de Produccion $120 $120 $120 $120 $120
Subtotal Costos Fijos de Produccion $2.048 $2.082 $2.116 $2.151 $2.187

Nota. Elaboracion propia

Gastos

La estimacion de los gastos del proyecto refleja los recursos econdmicos necesarios para cubrir las
actividades administrativas, comerciales y financieras durante los cinco afios de evaluacion. Se observa un
incremento gradual en la mayoria de los rubros, como resultado del ajuste anual estimado en los costos de
operacion. Los gastos administrativos estan conformados principalmente por los sueldos del personal
administrativo y la depreciacion de los activos, siendo los salarios el componente de mayor participacion.
En cuanto a los gastos de venta, destacan las comisiones al agente exportador y la inversion en publicidad
y promocion internacional, las cuales contribuiran al posicionamiento del producto y al fortalecimiento de
su presencia en el mercado estadounidense. Finalmente, los gastos financieros corresponden al préstamo
utilizado para financiar parte de la inversion inicial, cuyos intereses disminuyen progresivamente conforme
se amortiza el capital.

Tabla 13 Gastos

GASTOS

Concepto _Afio1 | Afio2 | Afio3 | Afiod | Afo5 |

1. GASTOS ADMINISTRATIVOS (Fijos)

Sueldos y Salarios Administrativos $2.000  $2.035 $2.071 $2.107 $2.144
Arriendo de Oficina - - - - -

Servicios Basicos de Oficina - - - - -
Seguros Generales - - - - -
Depreciacion / Amortizacion Activos Diferidos $600 $600 $600 $600 $600
Subtotal Gastos Administrativos $2.600 $2.635 $2.671 $2.707 $2.744

2. GASTOS DE VENTA

% Comisién Agente / Bréker Exportador
sobre Ventas 1,8% 1,8% 1,8% 1,8% 1,8%
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Comision Variable (Monto) $5.922 $6.628 $7.419  $8.303 $9.293
Publicidad y Promocién Internacional $2.120  $2.157 $2.195 $2.233 $2.272
Participacion en Ferias Comerciales $1.000 $1.018 $1.035 $1.053 $1.072
Otros Gastos de Venta Fijos - - - - -
Subtotal Gastos de Venta Fijos $3.120 $3.175 $3.230 $3.287 $3.344
TOTAL GASTOS DE VENTA (Fijos + Comisiéon

Variable) $9.042 $9.803 $10.649 $11.590 $12.638
Monto del Préstamo $5.684

Saldo Inicial $5.684 $4.547 $3.410 $2.274 $1.137
Amortizacion de Capital (lineal a 5 afios) $1.137 $1.137 $1.137  $1.137 $1.137
Interés del Periodo $512 $409 $307 $205 $102
Saldo Final $4.547  $3.410 $2.274  $1.137 -
Total Gasto Financiero (Interés) $512 $409 $307 $205 $102

Nota. Elaboracion propia

Presupuesto de Ventas
Se ha proyectado un incremento sostenido del 10% anual en las unidades vendidas
(exportadas), partiendo de 3,600 unidades en el Afio 1 hasta alcanzar 5,271 unidades en el Ao

Sconforme nuestra proyeccion.

Este comportamiento refleja una estrategia comercial conservadora pero firme, apostando

por una penetracion de mercado gradual y realista en el exterior.

El precio unitario arranca en $94 USD en el primer afio y pasa por ajustes moderados y
progresivos hasta llegar a los $101 USD en el tltimo periodo. Esta ligera subida acompafia de
forma coherente la evolucion de los costos o la inflacion esperada sin perder competitividad en el

mercado internacional.

Como resultado combinado del incremento en el volumen de exportacion y el ajuste de
precios, las ventas totales muestran una expansion sélida, pasando de $338,400 USD en el Afio 1
a $531,054 USD en el Afio 5. Esto refleja una tendencia de crecimiento financiero estable y

predecible, lo cual otorga solidez a los flujos financieros del proyecto.

Tabla 14 Presupuesto de Ventas



PRESUPUESTO DE VENTAS

1. PRECIO DE VENTA UNITARIO — FOB (US$)

Kit especilizado Melasma $99 $101

2. UNIDADES VENDIDAS (Exportadas)

Producto | Afio1 | Afo2 | Afio3 _Afod | Ao5

Kit especializado Melasma 3.600 3.960 4.356 4.792 5.271

TOTAL UNIDADES VENDIDAS 3.600 3.960 4.356 4.792 5.271

3. VENTAS TOTALES (US$)

Kit especializado melasma $338.400 $378.754 $423.921 $474.473 $531.054

TOTAL VENTAS $338.400 $378.754 $423.921 $474.473 $531.054

Nota. Elaboracion propia

Punto de Equilibrio
Tabla 15 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

mmmmm

Precio de Venta Unitario Promedio $99 $101
Costo Variable Unitario (Produccion + Exportacion) $49 $49 $50 $51 $52
% Comision sobre Ventas 1,8% 1,8% 1,8% 1,8% 1,8%
Comision Variable Unitaria $2 $2 $2 $2 $2
COSTO VARIABLE UNITARIO TOTAL $50 $51 $52 $53 $54
Margen de Contribuciéon Unitario $44 $45 $45 $46 $47
% Margen de Contribucién 46,6% 46,6% 46,6%  46,6%  46,6%

Costos Fijos Totales (Produccién + Admin. +
Ventas Fijos + Financieros) $8.280  $8.301 | $8.324 $8.349 | $8.377

58



59

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 189 186 184 181 178
PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES $17.764 $17.809 $17.859 $17.913 $17.973
Unidades Vendidas Presupuestadas 3.600 3.960 4.356 4.792 5.271
Margen de Seguridad (Unidades) 3.411 3.774 4172 4.611 5.092
% Margen de Seguridad 94.8% 953% 958% 96,2% 96,6%

Unidades Vendidas vs. Punto de Equilibrio

6.000
5 000 B Punto de Equilibrio (unidades)
4,000 m Unidades Vendidas
(7] . I
3 Series3
3 3.000 — )
2 M Series4
= 2.000 —
M Series5
1.000 e Seriesb
- L eSS0 S
Series7
Afo 1 .
Afio Series8

Nota. Elaboracion propia

El analisis del punto de equilibrio evidencia que la propuesta es financieramente sostenible, ya que
el volumen de ventas proyectado supera ampliamente el nivel minimo requerido para cubrir los costos fijos
y variables durante los cinco afios de evaluacion. En el primer afio, el proyecto alcanza su punto de
equilibrio con la comercializacion de 189 unidades, equivalentes a aproximadamente USD 17.764, mientras
que las ventas estimadas ascienden a 3.600 unidades, lo que demuestra una amplia capacidad para generar
utilidades desde el inicio de las operaciones.

Asimismo, se observa una disminucion progresiva del punto de equilibrio, pasando de 189 unidades
en el afio 1 a 178 unidades en el afio 5, mientras que las ventas presupuestadas aumentan de 3.600 a 5.271
unidades. De igual manera, el margen de seguridad se incrementa del 94,8 % al 96,6 %, evidenciando una
mayor capacidad del proyecto para afrontar posibles reducciones en la demanda sin comprometer su
estabilidad financiera.

En este sentido, los resultados confirman que el proyecto cuenta con una estructura de costos
eficiente y un nivel de ventas ampliamente superior al punto de equilibrio, lo que representa un bajo riesgo
operativo y una adecuada capacidad para generar rentabilidad de manera sostenida durante el horizonte de

evaluacion.
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Estado de costos proyectado

El estado de costos proyectados evidencia la viabilidad financiera del proceso de
internacionalizacion de la marca Imagcev hacia mercados americanos. Se proyecta un incremento anual del
3% en los costos, asociado al crecimiento de produccion y al efecto de la inflacion sobre los insumos y
gastos operativos. Paralelamente, las ventas presentan un crecimiento anual del 10% impulsado por la
expansion comercial y el posicionamiento de la marca en el mercado objetivo.

En este contraste, el precio de venta unitario aumenta progresivamente para absorber el incremento
de los costos y preservar el margen de utilidad esperado, fortaleciendo la sostenibilidad economica de la

estrategia de internacionalizacion.

Tabla 16 Estado de Costo

ESTADO DE COSTOS

Concepto | _Afio1 |_Afo2 _Afio3 | Afod | Afio5_

Costo Variable de Produccion y Exportacion

(Unitario x Unidades) $174.755 $195.595 | $218.919 | $245.026 $274.245
Costos Fijos de Produccion $2.048 $2.082 $2.116 $2.151 $2.187
COSTO DE PRODUCCION $176.803 $197.676 $221.035 $247.177 $276.431

(+) Inventario Inicial de Productos Terminados - - - - -
(-) Inventario Final de Productos Terminados - - - - -
COSTO DE VENTAS $176.803 $197.676 $221.035 $247.177 $276.431

Nota. Elaboracion propia

Estado de pérdidas y ganancias
El estado de perdidas y ganancias proyectado refleja que el proyecto de internacionalizacion de
Imagcev hacia estados unidos es financieramente rentable, ya que los ingresos presentan un crecimiento
sostenido durante los cincos afios de proyeccion. Como consecuencia, la utilidad neta aumenta de $
95.270 en el primer afio a $152.451. en el quinto afio, evidenciando una adecuada gestion de los
costos y gastos operacionales. Estos resultados demuestran que el proyecto genera beneficios crecientes y

cuenta con la capacidad de mantener una rentabilidad sostenible a largo plazo.

Tabla 17 Estado de perdidas y ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Concepto | Aol | Afio2 | Afo3 | Afio4 | Afio5 |

Ventas Netas $338.400  $378.754 $423.921 $474.473  $531.054
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(-) Costo de Ventas $176.803 $197.676  $221.035 $247.177 | $276.431
UTILIDAD BRUTA $161.597 $181.078 $202.885 $227.297 $254.623
(-) Gastos Administrativos $2.600 $2.635 $2.671 $2.707 $2.744
(-) Gastos de Venta (Fijos + Comision) $9.042 $9.803  $10.649 $11.590| $12.638
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) $149.955 $168.640 $189.566 $213.000 $239.241
(-) Gastos Financieros $512 $409 $307 $205 $102
UTILIDAD ANTES DE PART. E IMPUESTOS $149.443 $168.231 $189.259 $212.795 $239.139
(-) 15% Participacion Trabajadores $22.416  $25.235 $28.389  $31.919 $35.871
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $127.027 $142.996 $160.870 $180.876 $203.268
(-) Impuesto a la Renta $31.757 $35.749  $40.218 $45.219 | $50.817
UTILIDAD NETA $95.270 $107.247 $120.653 $135.657 $152.451

Nota. Elaboracion propia

Estado Flujo de Caja

El estado de flujo de caja refleja una evolucion financiera favorable a lo largo de la evaluacion. La
inversion inicial de USD 11.368 es compensada desde el primer afio por un flujo neto positivo de USD
95.990, lo que evidencia una rapida capacidad del proyecto para generar efectivo y cubrir el desembolso
inicial. Durante los afios siguientes, el flujo neto mantiene una tendencia ascendente, impulsada por el
crecimiento progresivo de la utilidad neta y el efecto de partidas no desembolsables, como la depreciacion
y la amortizacion.

En el quinto afio, el flujo de caja alcanza USD 160.939, resultado que incorpora tanto el incremento
de la utilidad como la recuperacion del capital de trabajo. De manera consistente, el flujo de caja acumulado
presenta un crecimiento sostenido hasta alcanzar USD 611.278, confirmando que el proyecto genera buenas
cifras para fortalecer su liquidez y respaldar su estabilidad financiera. En conjunto, estos resultados
permiten que la propuesta de IMAGCEYV presente una adecuada capacidad de generacion de efectivo, lo

que respalda su sostenibilidad operativa a mediano plazo.

Tabla 18 Flujo de Caja

ESTADO DE FLUJO DE CAJA

mmmmmm

(-) Inversion Inicial ($11.368)

Utilidad Neta -1 $95.270 | $107.247 $120.653  $135.657 | $152.451
(+) Depreciacion Activos Fijos - $120 $120 $120 $120 $120
(+) Amortizacién Activos Diferidos - $600 $600 $600 $600 $600

(+) Recuperacién de Capital de Trabajo
(ultimo afo) - - - - - $7.768
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(+) Valor de Rescate de Activos Fijos
(ultimo afio, estimado) - - - - -

FLUJO DE CAJA NETO ($11.368) $95.990 $107.967 $121.373 $136.377 $160.939
FLUJO DE CAJA ACUMULADO ($11.368) $84.622 $192.589 $313.962 $450.339 $611.278

Nota. Elaboracion propia
Indicadores Financieros

WACC

El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) obtenido para el proyecto de
internacionalizacion de Imagcev fue de 10.9%. Dado que la empresa financia sus operaciones en su
totalidad con capital propio, condicion respaldada por sus catorce afios de trayectoria operativa sin recurrir
a financiamiento bancario, este resultado equivale directamente al costo de capital propio (Ke), estimado
mediante el modelo CAPM ajustado por riesgo pais. Este valor representa la rentabilidad minima que los
accionistas de Imagcev exigirian para invertir su capital en el proyecto de expansion hacia el mercado
estadounidense. E1 WACC constituye, por tanto, la tasa de corte o umbral de rentabilidad que el proyecto
debe superar para considerarse generador de valor: cualquier flujo de caja proyectado que rinda por debajo
de este 10.9% destruiria valor para la empresa, mientras que rendimientos superiores confirman la creacion

de valor econdmico.

TIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto, calculada a partir de los flujos de caja proyectados
a cinco aflos, se ubico en 856.8%. Este resultado indica que el proyecto de internacionalizacion generaria
una rentabilidad considerablemente superior al costo de capital exigido por los accionistas (WACC =
10.9%), lo que respalda su viabilidad econdmica conforme al criterio de decision financiera: si TIR >
WACC, el proyecto se acepta. En este sentido, la TIR obtenida confirma que la inversiéon en el plan de
internacionalizacién de Imagcev hacia el mercado estadounidense genera valor econémico para la empresa,
al superar ampliamente la rentabilidad minima exigida, lo que constituye un indicador favorable para la
toma de decisiones respecto a la ejecucion del proyecto.

Tabla 19 Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS

WACC (Tasa de Descuento) 10,9%

VAN (Valor Actual Neto) $438.371
TIR (Tasa Interna de Retorno) 856,8%
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Periodo de Recuperacion (Payback, en afos) 0,12 afios
Criterio de Decision (VAN) Proyecto VIABLE (VAN > 0)
Criterio de Decision (TIR vs. WACC) Proyecto VIABLE (TIR > WACC)

Nota. Elaboracion propia

Estados Financieros

Tabla 20 Estados Financieros

ANALISIS DE ESCENARIOS

% Variacion — Escenario Optimista 15.0%
% Variacion — Escenario Pesimista -15.0%
| Concepto(Aiio1) | Pesimista | Esperado | Optimista |

Unidades Vendidas (Afio 1) 3,060 3,600 4,140
Ventas Totales (US$) $287,640 $338,400 $389,160
Costo Variable Total (Unitario x Unidades) $148,542 $174,755 $200,968
Costos Fijos Totales $8,280 $8,280 $8,280
Utilidad Operativa Aproximada (EBIT) $130,819 $155,365 $179,912
Punto de Equilibrio en Unidades (referencia) 189 189 189

Nota. Elaboracion propia

Con la finalidad de evaluar la viabilidad financiera de Imagcev, se analizan tres escenarios
considerando variaciones en el volumen de ventas del afio 1. En el escenario esperado se proyecta la venta
de 3.600 kits especializados para melasma a un precio de USD 94 por unidad, generando ingresos de USD
338.400 y una utilidad operativa de USD 155.365.

Ante condiciones desfavorables, se estima una reduccion del 15% en las ventas, equivalente a 3.060
kits, con ingresos de USD 287.640 y una utilidad operativa de USD 130.819. Si las condiciones resultan
favorables, se proyecta un incremento del 15%, alcanzando 4.140 unidades vendidas, ingresos de USD
389.160 y una utilidad operativa de USD 179.912.

Cabe resaltar que en los tres escenarios se supera ampliamente el punto de equilibrio de 189

unidades, confirmando que el proyecto mantiene viabilidad financiera incluso bajo condiciones adversas.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

. El analisis realizado permitié determinar que Estados Unidos es el mercado con mayor potencial
para la internacionalizacion de Imagcev por sus condiciones comerciales y demograficas.

. Se identifico una oportunidad de mercado debido a la creciente demanda de productos
dermocosméticos especializados para pieles latinas y con respaldo cientifico.

. Las estrategias de marketing propuestas favorecen el posicionamiento de la marca mediante canales
digitales y alianzas con profesionales del sector estético.

. La evaluacion financiera evidencio que el proyecto es rentable y viable, al presentar indicadores
favorables para la recuperacion de la inversion.

. En conjunto, el plan demuestra que Imagcev cuenta con las condiciones necesarias para iniciar un

proceso de expansion internacional de forma competitiva.

Recomendaciones

. Implementar el ingreso al mercado estadounidense de manera gradual, priorizando las zonas con
mayor concentracion de consumidores latinos.

. Garantizar el cumplimiento de la normativa de la FDA y demads requisitos regulatorios antes de
iniciar la comercializacion del producto.

. Fortalecer las estrategias de marketing digital mediante alianzas con dermatdlogos, clinicas e
influencers especializados en skincare.

. Mantener inversiones en investigacion y desarrollo para innovar continuamente y responder a las
necesidades del mercado internacional.

. Evaluar periddicamente los resultados comerciales y financieros para realizar ajustes que

fortalezcan la competitividad y sostenibilidad del proyecto.
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