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Resumen

El presente estudio desarrolla un plan de negocio para la produccién y comercializacion
de una crema facial a base de flor de Jamaica en la ciudad de Macas, con el proposito de
determinar su viabilidad comercial y financiera. Como objetivo principal, se establecio
disefiar un modelo integral de emprendimiento asociativo que permita la produccion
eficiente del producto, su distribucion en el mercado y su posicionamiento a través de
estrategias de marketing digital y tradicional. La metodologia utilizada incluyé una
combinacion de enfoques cuantitativos y cualitativos, mediante la aplicacion de encuestas
a 8 personas y la realizacién de un grupo focal con 8 participantes. Los resultados
obtenidos indicaron que el 75% de los encuestados ha utilizado productos cosméticos
naturales y el 80% prefiere ingredientes de origen vegetal, lo que valida la aceptacion del
mercado hacia este tipo de productos. Ademas, se identifico que el precio ideal de venta
se encuentra en $12 y que el formato de envase mas demandado es el tubo biodegradable
de 50 ml. Desde el punto de vista financiero, la evaluacion del Valor Actual Neto (VAN)
y la Tasa Interna de Retorno (TIR) confirma que el proyecto es rentable, proyectando un
crecimiento sostenido a cinco afios. Concluyendo que, el estudio evidencia que la
comercializacion de esta crema facial representa una oportunidad viable y competitiva,
no solo desde el punto de vista econémico, sino también por su impacto positivo en el

desarrollo sostenible y la generacién de empleo en la comunidad.

Palabras clave: Plan de negocio, cosmética natural, flor de Jamaica, viabilidad

financiera, marketing digital.
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Abstract

This study develops a business plan for the production and commercialization of a
hibiscus-based facial cream in the city of Macas, aiming to determine its commercial and
financial viability. The main objective was to design a comprehensive associative
entrepreneurship model that ensures efficient production, market distribution, and
positioning through digital and traditional marketing strategies. The methodology
employed a combination of quantitative and qualitative approaches, including surveys
applied to 8 individuals and a focus group with 8 participants. The findings revealed that
75% of respondents have used natural cosmetic products, and 80% prefer plant-based
ingredients, confirming market acceptance for this type of product. Additionally, the ideal
selling price was determined to be between $12, and the most preferred packaging format
was a 50 ml biodegradable tube. From a financial perspective, the evaluation of the Net
Present Value (NPV) and the Internal Rate of Return (IRR) confirms the project's
profitability, projecting sustained growth over five years. In conclusion, this study
demonstrates that the commercialization of this facial cream represents a viable and
competitive opportunity, not only from an economic standpoint but also due to its positive

impact on sustainable development and job creation within the community.

Keywords: Business plan, natural cosmetics, hibiscus flower, financial viability, digital

marketing.
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1. Capitulo 1: Introduccién

La produccién y comercializacion de cremas faciales a base de flor de Jamaica (Hibiscus
sabdariffa) representa una iniciativa con potencial para combinar los beneficios de la
cosmética natural con el desarrollo econdémico local. Este proyecto aborda tanto las
oportunidades como los requerimientos asociados a la implementacion de un
emprendimiento asociativo en la ciudad de Macas, provincia de Morona Santiago. La
eleccion de esta localidad responde a sus caracteristicas geograficas y sociales, que

facilitan la obtencion de materia prima de alta calidad y la colaboracion comunitaria.

La flor de Jamaica es conocida por sus propiedades antioxidantes, hidratantes y
rejuvenecedoras, cualidades que han sido ampliamente documentadas en estudios
cientificos (Bhatia & Kaur, 2018). Su aplicacion en la industria cosmética ha ganado
relevancia debido al creciente interés por productos naturales y sostenibles. Este proyecto
propone aprovechar estos beneficios para desarrollar un producto competitivo que
satisfaga las preferencias del mercado actual; a la vez que fomente el comercio justo y la

integracion de productores locales.

El desarrollo de este proyecto se fundamenta en la colaboracion entre diversos actores;
los productores agricolas locales seran responsables de cultivar y procesar la flor de
Jamaica, mientras que los participantes del emprendimiento gestionaran las etapas de
formulacion, produccion y comercializacion de las cremas faciales. Este modelo busca
no solo la sostenibilidad econdmica, sino también la promocion de practicas responsables

y el fortalecimiento de las capacidades técnicas de los involucrados.

La delimitacion temporal del proyecto considera una planificacion a cinco afios, durante
los cuales se prevé consolidar el proceso productivo, establecer la marca en el mercado
nacional e incursionar gradualmente en mercados internacionales. Por su parte, la
delimitacién espacial abarca tanto la ciudad de Macas como otros puntos estratégicos de
distribucion en Ecuador, con especial atencion al comercio electronico como herramienta

clave para alcanzar un publico mas amplio.

El problema identificado gira en torno a la limitada oferta de productos cosméticos que
integren ingredientes naturales provenientes de fuentes locales y sostenibles. Aunque el
mercado de cosmética natural ha experimentado un crecimiento sostenido en los ultimos
afios, existen areas de oportunidad relacionadas con la personalizacion de productos y la

inclusion de materias primas innovadoras como el Hibiscus sabdariffa.
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En este proyecto se considera el marco legal vigente en Ecuador para la produccion y
comercializacion de cosméticos, incluyendo los requisitos de registro sanitario y
etiquetado establecidos por la Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia
Sanitaria (ARCSA). Este aspecto es vital para garantizar la calidad del producto y su
aceptacion en el mercado formal, ademas de asegurar el cumplimiento de estandares

internacionales que respalden futuras exportaciones.

El andlisis financiero del proyecto abarca tanto los costos iniciales como las proyecciones
de ingresos y los indicadores de viabilidad economica (VAN y TIR). Este enfoque
permitird evaluar la rentabilidad esperada y establecer estrategias para optimizar los
recursos disponibles. Ademas, se contempla la implementacion de mecanismos para
monitorear y ajustar las operaciones conforme a las necesidades del mercado y las

capacidades del equipo.

En términos de sostenibilidad, se propone integrar practicas responsables en todas las
etapas del proyecto; desde el cultivo de la materia prima hasta la disposicién final del
producto. Estas practicas incluirdn el uso eficiente de recursos naturales, la gestion
adecuada de residuos y la adopcion de tecnologias limpias. Asimismo, se priorizara la
capacitacion de los participantes en temas relacionados con produccién sostenible y

comercializacion ética.

El impacto social del emprendimiento asociativo serd una pieza clave en su desarrollo,
promoviendo la generacion de empleo, el fortalecimiento del tejido comunitario y el
acceso a nuevas oportunidades economicas para los habitantes de la ciudad de Macas.
Este aspecto sera monitoreado a través de indicadores sociales que permitan evaluar los

beneficios alcanzados y ajustar las estrategias para maximizar los resultados positivos.

Este documento organiza y desarrolla cada uno de los elementos mencionados,
combinando un andlisis técnico con la integracion de perspectivas sociales, econémicas
y ambientales. La estructura planteada facilita el entendimiento del proyecto y
proporciona una guia clara para su implementacion, garantizando que se aborden todas

las &reas necesarias para su éxito a corto y largo plazo.
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1.1 Planteamiento del problema

El mercado cosmético enfrenta una creciente preferencia por productos naturales,
sostenibles y responsables con las comunidades productoras. Sin embargo, en Ecuador,
la oferta de cremas faciales que utilicen ingredientes autéctonos como la flor de Jamaica
(Hibiscus sabdariffa) es limitada. Esta situacion restringe las opciones para consumidores

interesados en innovaciones cosméticas que incorporen practicas sostenibles.

La flor de Jamaica cuenta con propiedades antioxidantes, hidratantes y regeneradoras
reconocidas en la literatura cientifica (Bhatia & Kaur, 2018). A pesar de su potencial, su
integracion en la industria cosmetica nacional es baja debido a la falta de conocimiento
sobre su aplicacion y a la escasez de infraestructura para procesarla como materia prima

de calidad cosmética.

En la provincia de Morona Santiago, las comunidades agricolas se enfrentan a problemas
econdmicos derivados de actividades poco diversificadas. El cultivo y procesamiento de
flor de Jamaica para su uso en cosmética representan una oportunidad para generar
ingresos adicionales y fortalecer la economia local, al tiempo que se promueve la
inclusion de los agricultores en cadenas de valor de mayor rentabilidad.

El marco normativo ecuatoriano, encabezado por la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), exige el cumplimiento de requisitos estrictos
para la produccion y comercializacion de cosméticos. Este cumplimiento resulta
complejo para pequefios productores debido al costo y la complejidad del proceso de

registro sanitario, lo que limita su competitividad frente a marcas establecidas.

El comercio electronico, consolidado como un canal efectivo para la comercializacion de
cosméticos, es alun poco aprovechado por marcas locales. La ausencia de estrategias
digitales y conocimientos tecnoldgicos limita el alcance de productos naturales

ecuatorianos hacia mercados amplios y diversificados.

El problema central se encuentra en desarrollar un modelo de negocio que permita
combinar la produccion de cosméticos naturales con la creacion de beneficios
econdémicos, sociales y ambientales, a traves de un sistema asociativo en la ciudad de
Macas. Esto incluye integrar a pequefios productores en un modelo sostenible que permita
comercializar un producto competitivo, tanto en mercados nacionales como

internacionales.
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1.2 Justificacion

La produccién y comercializacion de cremas faciales a base de flor de Jamaica responde
a un interés creciente por productos cosméticos que incorporen ingredientes naturales.
Este proyecto tiene el potencial de posicionar a Ecuador como un proveedor de cosmética
innovadora y responsable, mientras fomenta el uso sostenible de los recursos disponibles
en la provincia de Morona Santiago.

La flor de Jamaica, reconocida por sus beneficios antioxidantes y regeneradores,
representa una oportunidad para diferenciarse en el mercado. Segin Bansal & Singh
(2020), los consumidores actuales prefieren productos con ingredientes naturales y

sostenibles que, ademas, respalden practicas éticas y responsables en su cadena de valor.

Desde el punto de vista econémico, este proyecto permite diversificar las actividades de
las comunidades agricolas en Morona Santiago. La implementacion de un modelo
asociativo crea oportunidades para que los productores participen activamente en la

cadena de valor, aumentando sus ingresos y fortaleciendo el tejido productivo local.

El cumplimiento de las normativas establecidas por la ARCSA asegura la calidad y
seguridad del producto para su comercializacion. Este factor no solo permite competir en
el mercado nacional, sino que también abre la posibilidad de acceder a mercados

internacionales que exigen altos estandares en la produccion y etiquetado de cosméticos.

La integracion de préacticas sostenibles en la produccién y distribucion de las cremas
faciales afiade un valor significativo al proyecto. Estas practicas incluyen el uso eficiente
de recursos naturales, la gestion responsable de residuos y la promocion de empaques
biodegradables, alineandose con tendencias globales en sostenibilidad (Jain & Singh,
2018).

Este proyecto beneficia a los consumidores al ofrecer un producto que combina los
beneficios de la cosmética natural con un proceso de produccion ético y responsable.
Ademas, fomenta la educacion del consumidor respecto a la importancia de apoyar
iniciativas que impulsen el desarrollo local y promuevan practicas responsables en la

industria cosmeética.
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1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo general

Elaborar una propuesta de un plan de negocio para un emprendimiento asociativo de
produccién y comercializacion de la crema facial a base de flor de Jamaica en la ciudad

de Macas.

1.3.2 Objetivos especificos
- Determinar la cantidad de produccion y el mercado potencial de la crema facial a
base de flor de Jamaica.

- Detallar los aspectos que debe tener el emprendimiento asociativo produccion y

comercializacion de la crema facial a base de flor de Jamaica.

- Analizar la factibilidad financiera del plan de negocio para un emprendimiento
asociativo de produccion y comercializacion de la crema facial a base de flor de Jamaica
para la ciudad de Macas.

1.4 Alcance y limitaciones

Alcances

Este trabajo se centra en el disefio de un plan de negocio para un emprendimiento
asociativo dedicado a la produccion y comercializacion de cremas faciales a base de flor
de Jamaica en la ciudad de Macas, provincia de Morona Santiago. Los alcances incluyen:

o Aspectos geogréaficos: Se delimita la investigacion a la provincia de Morona
Santiago, enfocandose en el aprovechamiento de recursos locales y las
condiciones especificas del mercado de esta zona.

« Variables consideradas: Se aborda la viabilidad técnica, financiera y comercial
del proyecto, analizando factores como costos de produccion, estrategias de

marketing y normativas legales aplicables al sector cosmético.

e Impacto social y ambiental: Se evalua el potencial del emprendimiento para
generar beneficios en términos de sostenibilidad y desarrollo comunitario,

promoviendo la inclusion econémica de productores locales.

e Mercado objetivo: El estudio incluye un andlisis del mercado nacional de
cosmética natural y una proyeccién hacia mercados internacionales, priorizando

la segmentacion en centros de Spa donde acuden consumidores interesados en
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productos naturales y sostenibles.
Estas decisiones se justifican en funcion de la relevancia del sector cosmético, la
creciente demanda de productos naturales y el potencial econémico de la flor de

Jamaica como recurso diferenciado.

Limitaciones

El estudio enfrenta varias limitaciones que pueden influir en la interpretacion de los

resultados:

Recopilacion de datos primarios: La muestra esta restringida a duefios de spa,

la ciudad de Macas, lo que puede limitar la generalizacion de los hallazgos.

Restricciones financieras: La falta de recursos para implementar prototipos

limita la validacion préactica de algunas conclusiones.

Factores externos: La fluctuacion de precios en los insumos, el cambio de
normativas legales y la competencia en el mercado nacional pueden afectar la

viabilidad a largo plazo.

Exclusién de ciertos mercados: No se incluyeron estudios de mercado detallados
en regiones fuera de Ecuador debido a restricciones de tiempo y alcance del
trabajo.

Estas limitaciones se han abordado mediante el uso de metodologias alternativas,

como la revisién de literatura secundaria y la consulta de expertos en el sector.

1.5 Metodologia

1.5.1 Enfoque de investigacién

El presente estudio adopta un enfoque cualitativo para analizar la viabilidad de un

emprendimiento asociativo en la produccion y comercializacion de cremas faciales a base

de flor de Jamaica. Este enfoque permite integrar datos sobre preferencias de consumo y

caracteristicas del mercado con informacion sobre percepciones, actitudes y motivaciones

de los participantes.

1.5.2 Métodos de investigacion

Se utilizaron dos métodos principales:
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e Investigacion descriptiva: Permitio identificar las caracteristicas del mercado
objetivo, las tendencias de consumo y las percepciones de los consumidores
respecto a los productos naturales.

o Investigacion exploratoria: Aplicada mediante un grupo focal, permitio
profundizar en los aspectos cualitativos relacionados con la percepcion de los
consumidores hacia los productos cosmeticos elaborados con ingredientes

naturales y locales.

1.5.3 Poblacién y muestra
« Poblacién: La presente investigacion se centrd en los centros de spa de la ciudad
de Macas, pues son los principales lugares que demandan productos cosméticos

naturales.
e Muestra:

o Grupo focal: Integrado por 8 participantes propietarios de los centros de

spay su experiencia previa con productos similares.

El uso de un grupo focal dentro de la muestra de encuestas permite analizar en mayor
profundidad las preferencias y actitudes de un segmento representativo del mercado
objetivo.

1.5.4 Técnicas e instrumentos

Se emplearon las siguientes técnicas e instrumentos para la recopilacion de datos:

o Dinamica de grupo focal: Facilito la obtencion de datos cualitativos sobre las
opiniones, expectativas y barreras percibidas por los consumidores. Se utiliz6 una
guia de preguntas semiestructuradas para dirigir la discusion y garantizar que se

abordaran los temas clave del estudio.

1.5.5 Procesamiento y analisis de datos
o Analisis del grupo focal: Se transcribieron y codificaron las respuestas,
identificando temas recurrentes y opiniones destacadas. Este analisis permitid
complementar la informacion detallada sobre las motivaciones y barreras

percibidas por los participantes.
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1.6 Estructura del proyecto

El presente trabajo se organiza en cinco capitulos, cada uno disefiado para abordar los
diferentes aspectos necesarios para el desarrollo del plan de negocio propuesto. La
estructura permite una comprension progresiva del tema, desde su contextualizacion hasta

las conclusiones obtenidas tras el analisis.
Capitulo 1: Introduccion

Este capitulo establece las bases del proyecto, presentando el planteamiento del problema,
los objetivos generales y especificos, la delimitacion espaciotemporal y la justificacion
del trabajo. También incluye los alcances y limitaciones del estudio, proporcionando un
marco claro para las expectativas y posibles restricciones del analisis. La introduccion
explica el proposito central del proyecto y su relevancia en el &mbito econémico, social
y ambiental.

Capitulo 2: Marco teorico

Aqui se recopilan y analizan las teorias, conceptos y antecedentes que fundamentan el
trabajo. Este capitulo incluye una revision detallada de los aspectos relacionados con los
emprendimientos asociativos, el mercado de productos cosméticos naturales, las
propiedades del Hibiscus sabdariffa y las normativas aplicables al sector. La informacion

presentada en este capitulo constituye el soporte tedrico para el diagnostico y la propuesta.
Capitulo 3: Diagnostico

En este capitulo se realiza un analisis exhaustivo de la situacion actual del mercado de
productos cosméticos en Ecuador, con un enfoque particular en la provincia de Morona
Santiago. Se identifican oportunidades, fortalezas, debilidades y amenazas asociadas al
proyecto mediante herramientas como el analisis FODA. También se incluyen los
resultados del grupo focal aplicado, lo que permite comprender las preferencias y

percepciones de los consumidores en los centros de spa.
Capitulo 4: Propuesta

En esta seccion se desarrolla la propuesta final del plan de negocio, incluyendo las
estrategias de produccion, distribucion y marketing. Se presenta un disefio operativo que
detalla los procesos productivos, las practicas sostenibles y las herramientas digitales a

implementar. Ademas, se describen las acciones especificas para maximizar el impacto
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social y ambiental del emprendimiento. Asimismo, se aborda el analisis financiero
preliminar, considerando los costos iniciales, las proyecciones de ingresos y los
indicadores de viabilidad econdémica, como el VAN y la TIR.

Capitulo 5: Conclusiones

El capitulo final sintetiza los hallazgos mas relevantes del trabajo y evalla la viabilidad
del proyecto. También incluye recomendaciones préacticas para la implementacion del
plan de negocio, destacando areas clave de mejora y posibles lineas de investigacion
futuras. Este capitulo cierra el ciclo del analisis, proporcionando una vision integral del

proyecto y sus implicaciones en el mercado cosmético y la comunidad local.
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2. Capitulo 2: Marco Teorico

2.1 Introduccion al emprendimiento asociativo

2.1.1 Concepto y caracteristicas del emprendimiento asociativo

El emprendimiento asociativo se define como una actividad economica basada en la
colaboracion entre individuos o grupos que buscan lograr objetivos comunes mediante la
unién de recursos y capacidades; Laviosa (2021) sefiala que este modelo fomenta la
equidad y la corresponsabilidad en su desarrollo. Estas asociaciones suelen estar
estructuradas bajo principios democréticos, donde la participacion de los miembros es

una constante.

Entre las caracteristicas mas destacadas del emprendimiento asociativo se encuentran la
organizacion horizontal, la distribucion equitativa de los beneficios, y la toma de
decisiones conjunta; Kumar & Singh (2019) explican que estos aspectos fortalecen la
cohesidn y aumentan la resiliencia de las iniciativas frente a problemas externos. Por otro
lado, Sharma & Gupta (2021) subrayan que el caracter colaborativo facilita la generacion
de innovacién y adaptabilidad en mercados competitivos.

En el marco de los pequefios negocios, los emprendimientos asociativos permiten
aprovechar economias de escala; Gupta & Sharma (2020) indican que el acceso
compartido a recursos financieros y técnicos es un punto clave que otorga ventajas
competitivas. Adicionalmente, Arora & Gupta (2021) destacan que la conformacién de
redes de colaboracién interna impulsa la comunicacion efectiva y el intercambio de

conocimientos.

Otra caracteristica relevante es el enfoque en objetivos sociales 0 comunitarios ademas
de los econdémicos; Bansal & Singh (2020) explican que estos modelos suelen vincularse
con actividades que buscan mejorar condiciones locales, como la produccién sostenible
o el desarrollo comunitario. Esto los convierte en opciones viables para entornos rurales

0 comunidades pequefias con acceso limitado a recursos.

2.1.2 Beneficios y retos de los emprendimientos en conjunto

Los emprendimientos asociativos ofrecen multiples beneficios para sus participantes;
entre ellos, la posibilidad de compartir riesgos econdémicos y operativos, aspecto
analizado por Laviosa (2021). Este modelo permite distribuir responsabilidades y
compromisos financieros, lo que reduce las cargas individuales y genera mayor

estabilidad a lo largo del tiempo. Ademas, Arora & Gupta (2021) destacan el acceso a

24



mercados mas amplios, ya que las asociaciones suelen combinar esfuerzos para establecer

cadenas de distribucion mas efectivas.

Un beneficio clave es la capacidad para generar sinergias; Sharma & Gupta (2021)
mencionan que las habilidades complementarias de los miembros suelen potenciarse entre
si, logrando resultados superiores a los obtenidos individualmente. Ademas, Kumar &
Singh (2019) sefialan que la diversificacion de conocimientos dentro del grupo facilita la

toma de decisiones mas informadas y estratégicas.

Sin embargo, los emprendimientos asociativos también enfrentan retos significativos.
Uno de los principales es la coordinacion interna; Gupta & Sharma (2020) identifican que
la toma de decisiones conjunta puede ralentizar procesos y generar conflictos si no existen
mecanismos claros de resolucion. Por otro lado, Arora & Gupta (2021) advierten sobre la
dificultad de mantener la motivacion equitativa entre los miembros, especialmente

cuando los beneficios no son percibidos de manera proporcional al esfuerzo realizado.

Otro desafio frecuente radica en las diferencias culturales y de expectativas entre los
participantes; Bansal & Singh (2020) explican que estas discrepancias pueden derivar en
desacuerdos que afecten la estabilidad del emprendimiento. Por ello, la implementacién
de acuerdos formales y la comunicacion constante son herramientas clave para minimizar

conflictos y garantizar la armonia dentro del grupo.

2.2 Mercado de productos cosméticos

2.2.1 Tendencias actuales en la industria cosmética

La industria cosmética se encuentra en constante transformacion debido a las preferencias
cambiantes de los consumidores; Fede L. (2023) sefiala que la inclinacion hacia productos
naturales y veganos ha incrementado significativamente. Este cambio responde a la
preocupacion por el cuidado de la salud y el medio ambiente, lo cual ha impulsado el
desarrollo de cosméticos con ingredientes de origen vegetal.

Otro aspecto relevante es el crecimiento del concepto de “clean beauty” o belleza limpia;
Nielsen 1Q (2021) explica que esta tendencia prioriza la transparencia en la composicion
de los productos y la eliminacion de ingredientes considerados dafinos. Este enfoque ha
llevado a los fabricantes a destacar certificaciones y etiquetas que garanticen la seguridad

y la sostenibilidad.
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Ademas, la personalizacion es un factor que ha ganado protagonismo en los ultimos afios.
Lesielle (2020) indica que la posibilidad de adaptar los productos a las necesidades
especificas de cada consumidor representa un valor agregado importante, especialmente
en mercados saturados. La tecnologia y las plataformas digitales han sido clave para

implementar estas innovaciones.

El impacto de las redes sociales también ha redefinido el comportamiento de los
consumidores; Poon & Lee (2020) analizan cémo plataformas como Instagram y TikTok
influyen en las decisiones de compra a través de recomendaciones de influencers. Este
fendmeno ha promovido la visibilidad de marcas emergentes que utilizan estrategias

digitales efectivas para posicionarse en el mercado.

Por altimo, el desarrollo de cosméticos con beneficios duales, como propiedades antiedad
y proteccion solar, se ha convertido en una demanda constante; Kaur & Kaur (2019)
explican que los consumidores buscan productos que combinen funcionalidad vy
conveniencia. Estas tendencias demuestran la evolucion dindmica del mercado y sus

implicaciones para los fabricantes

2.2.2 Andlisis del mercado de cremas faciales en Ecuador

En Ecuador, el mercado de cremas faciales presenta un crecimiento sostenido impulsado
por la creciente preocupacion por el cuidado personal. Segin Fede L. (2023), la
preferencia por productos naturales ha fomentado el desarrollo de lineas cosméticas que
utilizan ingredientes locales, como plantas medicinales y extractos botanicos. Este
enfoque ha permitido a los fabricantes diferenciarse frente a competidores

internacionales.

Un factor determinante en este mercado es el precio; Sharma & Gupta (2021) mencionan
que, en paises en desarrollo, los consumidores suelen buscar un equilibrio entre calidad y
accesibilidad econémica. Esto representa una oportunidad para las marcas locales, que
pueden ofrecer alternativas competitivas adaptadas a las condiciones del mercado

ecuatoriano.

El canal de distribucion también desempefia un papel importante; Nielsen 1Q (2021)
reporta que el comercio electronico ha ganado relevancia, especialmente tras la pandemia,
permitiendo a los consumidores acceder a productos cosmeticos desde cualquier lugar.

Este cambio ha beneficiado tanto a grandes empresas como a pequefios productores.
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Ademas, las camparias de marketing han incidido directamente en la percepcion del
consumidor; Prasad & Kumar (2020) destacan que el uso de redes sociales es una
herramienta clave para promover productos, especialmente cuando se combina con
mensajes sobre sostenibilidad y origen natural. Esto ha permitido que marcas emergentes

en Ecuador ganen notoriedad.

2.2.3 Segmentacion del mercado objetivo para cremas faciales

La segmentacion del mercado para cremas faciales en Ecuador se basa principalmente en
variables demogréaficas, psicograficas y de comportamiento. Arora & Gupta (2021)
sugieren que dividir el mercado en grupos especificos permite a las marcas satisfacer
mejor las necesidades de cada segmento. Por ejemplo, los consumidores jovenes tienden
a buscar productos hidratantes y de prevencion, mientras que los adultos mayores

prefieren formulas antiedad.

Un segmento importante lo constituyen los consumidores interesados en productos
naturales; Bansal & Singh (2020) destacan que este grupo valora ingredientes de origen
vegetal, empaques ecoldgicos y procesos de fabricacion sostenibles. En Ecuador, esta
tendencia esta en auge debido a la biodiversidad local, que proporciona una amplia

variedad de materias primas para la industria cosmética.

Otro segmento relevante son los compradores conscientes del precio; Sharma & Gupta
(2021) explican que este grupo busca opciones accesibles sin sacrificar calidad. Para
Ilegar a este mercado, las marcas suelen recurrir a estrategias como empaques sencillos y

presentaciones economicas que reduzcan costos sin comprometer la eficacia del producto.

El comportamiento de compra también es un criterio clave; Prasad & Kumar (2020)
sefialan que las personas que realizan compras a través de plataformas digitales tienen
preferencias diferentes a las de quienes adquieren productos en tiendas fisicas. Este grupo
valora la comodidad y la rapidez, lo que hace imprescindible la presencia en canales de

comercio electronico.

En cuanto al estilo de vida, este también influye significativamente en la segmentacion;
pues Verma & Gupta (2019) indican que los consumidores con habitos activos y
preocupados por su imagen personal son mas propensos a invertir en productos premium.
Este segmento representa una oportunidad para introducir cremas faciales con formulas

avanzadas y empaques atractivos que resalten el valor percibido.
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2.3 Propiedades de la flor de Jamaica (Hibiscus sabdariffa)
A continuacion, se describira las propiedades de la flor de Jamaica para la piel y los

usos tradicionales de la misma.

2.3.1 Composicion quimica y beneficios para la piel

La flor de Jamaica (Hibiscus sabdariffa) es reconocida por su composicion rica en
compuestos bioactivos; Bhatia & Kaur (2018) destacan la presencia de antocianinas,
acidos organicos, flavonoides y polifenoles, que actdan como potentes antioxidantes.
Estos componentes protegen la piel contra el estrés oxidativo, contribuyendo a prevenir

el envejecimiento prematuro.

Los acidos alfa-hidroxilicos (AHAS) presentes en la flor de Jamaica son un recurso natural
efectivo para la exfoliacion suave de la piel; Hossain & Hossain (2017) explican que estos
acidos ayudan a eliminar células muertas, mejorando la textura y promoviendo la
regeneracion celular. Esto convierte a este ingrediente en una opcion viable para incluir

en formulaciones de cremas faciales.

Ademas, los polifenoles presentes en el Hibiscus sabdariffa poseen propiedades
antiinflamatorias; Tiwari & Kumar (2019) mencionan que estas moléculas ayudan a
reducir enrojecimientos y calmar irritaciones, lo que beneficia especialmente a pieles
sensibles. Esta caracteristica lo posiciona como un ingrediente ideal en productos
destinados a consumidores con problemas de sensibilidad cutanea.

La vitamina C, presente en concentraciones significativas, también contribuye al
fortalecimiento de la barrera cutanea; Kaur & Kaur (2019) sefialan que este nutriente
estimula la produccién de coladgeno, mejorando la elasticidad de la piel y reduciendo la
aparicion de lineas finas. Este beneficio ha generado un creciente interés en la industria

cosmética.

Algo también a recalcar, es que los mucilagos naturales del Hibiscus sabdariffa aportan
propiedades hidratantes y suavizantes; Lesielle (2020) resalta su capacidad para retener
agua, ayudando a mantener la piel humectada por mas tiempo. Esta caracteristica lo

convierte en un componente clave para formulaciones enfocadas en hidratacion profunda.

2.3.2 Usos tradicionales y contemporaneos en cosmética
El uso del Hibiscus sabdariffa en la cosmética tradicional se remonta a practicas

ancestrales en Africa y Asia; Bansal & Singh (2020) mencionan que se utilizaba como
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mascarilla para la piel y el cabello, debido a sus propiedades emolientes y antioxidantes.

Estas aplicaciones demostraron su efectividad en mejorar la apariencia y la salud cutanea.

En la actualidad, su uso se ha extendido gracias a avances cientificos que respaldan sus
beneficios; Hossain & Hossain (2017) indican que extractos de esta flor se emplean en
productos antienvejecimiento, exfoliantes y tonicos debido a su capacidad para revitalizar
la piel. Ademas, su accion regeneradora lo ha convertido en un ingrediente destacado en

cremas reparadoras.

A pesar de su popularidad en el ambito de la fitoterapia y la medicina tradicional, su
aplicacion en la industria cosmética aun es limitada, ya que histéricamente la flor de
Jamaica ha sido utilizada principalmente en infusiones y preparados alimenticios. Esto lo
convierte en un ingrediente innovador dentro del sector cosmético, con un alto potencial
de diferenciacion en el mercado. La incorporacion del Hibiscus sabdariffa en cosméticos
veganos y naturales también ha ganado popularidad; Lesielle (2020) destaca su
aceptacién como un ingrediente sostenible y de origen ético, lo que lo posiciona en un
mercado que valora la transparencia y la responsabilidad social en la seleccion de

componentes.

En productos contemporaneos, se ha innovado en la forma de incluir la flor de Jamaica
mediante tecnologias de encapsulacion; Tiwari & Kumar (2019) explican que estas
técnicas potencian la estabilidad de los activos, garantizando una liberacion controlada
gue maximiza sus efectos. Esto ha permitido desarrollar productos mas efectivos y

duraderos.

El Hibiscus sabdariffa también se utiliza en cosmética capilar, destacandose en
acondicionadores y tratamientos hidratantes; Bhatia & Kaur (2018) mencionan que sus
propiedades nutritivas fortalecen el cabello y mejoran su brillo. Esto amplia su

versatilidad y lo posiciona como un ingrediente integral en la industria cosmética.

2.4 Proceso de produccion de cremas faciales

Los procesos de produccion son esenciales desde la recepcion de la materia prima hasta su

proceso final de produccion, determinando la calidad de la crema facial.
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2.4.1 Metodos de extraccion y formulacién a partir de la flor de Jamaica

La extraccion de los componentes activos del Hibiscus sabdariffa se realiza mediante
procesos como maceracion, infusion y extraccion por solventes; Hossain & Hossain
(2017) explican que estas técnicas permiten obtener compuestos bioactivos esenciales,

como antocianinas y polifenoles, que luego se incorporan en formulaciones cosméticas.

Un método innovador es la extraccion supercritica, que utiliza didéxido de carbono para
aislar los compuestos de manera eficiente y sin residuos toxicos; Tiwari & Kumar (2019)
resaltan que este enfoque conserva mejor las propiedades antioxidantes del Hibiscus, lo

que mejora la eficacia de los productos finales.

En cuanto a la formulacidn, el uso de estabilizantes y emulsionantes naturales ha ganado
protagonismo; Lesielle (2020) menciona que los derivados vegetales, como ceras y gomas
naturales, complementan las propiedades del extracto de Jamaica, creando texturas suaves

y aptas para todo tipo de piel.

La incorporacion de conservantes ecoldgicos también es una tendencia destacada; Sharma
& Gupta (2021) explican que estos aditivos garantizan la vida util del producto sin
comprometer su perfil natural. Esto es especialmente relevante en mercados que valoran

la transparencia en los ingredientes.

De hecho, las pruebas de estabilidad y eficacia son pasos cruciales en el desarrollo de las
cremas; TYO Cosmetic (2024) describe que estas evaluaciones aseguran que el producto
mantenga sus propiedades bajo diferentes condiciones de almacenamiento. Esto garantiza

que las cremas a base de flor de Jamaica cumplan con estandares de calidad exigentes.

2.4.2 Normativas y estandares de calidad en la produccién cosmética

A nivel internacional, las normativas suelen basarse en estandares como las Buenas
Précticas de Manufactura (BPM), recogidas en la norma ISO 22716. Sharma & Gupta
(2021) explican que estas practicas detallan procedimientos que abarcan desde la
adquisicion de materias primas hasta la distribucion del producto final, asegurando

uniformidad y calidad en los procesos de produccion.

En la Union Europea, el Reglamento (CE) No 1223/2009 regula la fabricacion y
comercializacion de productos cosméticos; este reglamento exige pruebas de seguridad

para cada férmula, un informe de seguridad del producto y la inclusion de informacion
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detallada en el etiquetado. Segun Nielsen 1Q (2021), este nivel de control ha servido como

referencia para paises de América Latina, incluidos Ecuador y sus mercados vecinos.

En Estados Unidos, la Administracion de Alimentos y Medicamentos (FDA) regula la
industria cosmética bajo la Ley Federal de Alimentos, Medicamentos y Cosmeéticos
(FD&C Act); aunque los cosméticos no requieren aprobacion previa a la
comercializacion, deben cumplir con normas estrictas sobre ingredientes y etiquetado.
Bansal & Singh (2020) destacan que esto ha llevado a los fabricantes a realizar pruebas

exhaustivas para evitar sanciones legales.

Ademas de los requisitos sanitarios, las certificaciones de sostenibilidad y
responsabilidad ambiental estdn adquiriendo mayor relevancia en el sector cosmético.
Sharma & Gupta (2021) explican que estandares como el COSMOS (Cosmetic Organic
and Natural Standard) y el sello ECOCERT aseguran que los productos cumplen con
criterios estrictos relacionados con el uso de ingredientes orgéanicos y practicas
sostenibles. Estos sellos no solo garantizan la calidad, sino que también mejoran la

percepcion del consumidor hacia los productos.

Otro aspecto importante son las normativas relacionadas con el etiquetado. El reglamento
de la ARCSA exige que las etiquetas incluyan informacién como el nombre del producto,
lista completa de ingredientes en orden descendente de concentracion, instrucciones de
uso, advertencias y fecha de vencimiento (Gobierno del Ecuador, 2022). Este requisito
facilita que los consumidores comprendan las caracteristicas del producto y fomenta la

transparencia en el mercado.

2.5 Estrategias de marketing para productos cosméticos

Las estrategias de marketing destacan la marca y la calidad del producto, por tal motivo se
considera las diferentes plataformas digitales para promocionar y posicionar la crema facial de

flor de Jamaica

2.5.1 Marketing digital y su impacto en la venta de productos naturales

El marketing digital ha transformado la forma en que los consumidores interactian con
las marcas de productos cosméticos, especialmente en el segmento de productos
naturales. Segin Poon & Lee (2020), el 80% de los usuarios consulta plataformas
digitales antes de realizar una compra, destacando la importancia de este canal para

informar y persuadir.
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Las estrategias mas utilizadas incluyen:

Publicidad en redes sociales: Las plataformas como Instagram, Facebook y
TikTok son ideales para mostrar contenido visual que resalte los beneficios de los
productos naturales. Camparias lideradas por influencers especializados han
demostrado aumentar la confianza del consumidor (Prasad & Kumar, 2020).

Email marketing: Personalizar los mensajes y ofrecer recomendaciones basadas

en las preferencias del cliente es una técnica eficaz para fidelizar consumidores.

SEO y SEM: Optimizar la presencia en buscadores incrementa la visibilidad de
las marcas; Flandecoco (2020) resalta que los términos relacionados con

“cosmética natural” tienen un alto volumen de busqueda.

E-commerce: Las tiendas en linea permiten llegar a mercados mas amplios,
ofreciendo la comodidad de la compra desde cualquier ubicacion (Nielsen 1Q,
2021).

El impacto del marketing digital se observa en la creciente demanda de productos con

ingredientes naturales. Segin McKinsey & Company (2022), las ventas en linea de

cosméticos naturales aumentaron un 35% entre 2020 y 2022, impulsadas por la confianza

en la transparencia que ofrecen las plataformas digitales.

2.5.2 Posicionamiento del producto en el mercado local e internacional

El posicionamiento efectivo de un producto cosmético natural requiere identificar

atributos diferenciadores que lo distingan de la competencia. En el mercado local, Bhatia

& Kaur (2018) sugieren destacar la procedencia de los ingredientes y el impacto positivo

en las comunidades productoras.

Factores clave para el posicionamiento:

Diferenciacion por calidad: Utilizar certificaciones como ECOCERT o
COSMOS refuerza la percepcion de confiabilidad del producto (Sharma & Gupta,
2021).

Enfasis en sostenibilidad: El mercado internacional valora practicas ecoldgicas

y empaques biodegradables (Jain & Singh, 2018).
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o Adaptacion cultural: En mercados internacionales, ajustar la comunicacion a los
valores y preferencias locales facilita la aceptacion del producto (Gupta &
Sharma, 2020).

En Ecuador, los productos elaborados con extracto de Hibiscus sabdariffa pueden
posicionarse como opciones auténticas que combinan tradicion y eficacia moderna. A
nivel internacional, las estrategias de exportacion deben incluir colaboraciones con

distribuidores y alianzas con plataformas de e-commerce globales como Amazon y eBay.

3. Capitulo 3: Diagndstico
3.1 Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL permite evaluar los factores externos que pueden influir en el
desarrollo del emprendimiento asociativo de produccion y comercializacion de cremas
faciales a base de flor de Jamaica en la ciudad de Macas. Este analisis abarca los ambitos
politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal, proporcionando una vision

integral de las condiciones del mercado y su impacto en el proyecto.

3.1.1 Factores politicos

La regulacion de productos cosméticos en Ecuador esta sujeta a normativas especificas
establecidas por la Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria
(ARCSA). Segun el Gobierno del Ecuador (2022), todos los cosméticos fabricados o
importados deben contar con una Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO), la cual
certifica la seguridad y calidad del producto antes de su comercializacién. El
cumplimiento de este requisito puede representar una barrera para emprendimientos
emergentes, debido a los costos y el tiempo requerido para completar el proceso de
aprobacion.

Las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) son otro aspecto regulatorio relevante. La
norma ISO 22716 establece los lineamientos internacionales para la fabricacion de
productos cosméticos, garantizando estandares de calidad y seguridad en cada etapa del
proceso productivo (Sharma & Gupta, 2021). Cumplir con estas regulaciones es esencial

para gque el producto sea competitivo tanto en el mercado local como en el internacional.

Ademas de las regulaciones sanitarias, existen politicas gubernamentales que promueven
el desarrollo del emprendimiento en Ecuador. Programas como "EmprendEcuador” y

lineas de credito especializadas del Banco de Desarrollo Productivo ofrecen incentivos
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financieros y capacitaciones para pequefios negocios. Estas iniciativas pueden facilitar la
implementacion del proyecto, permitiendo el acceso a financiamiento y apoyo técnico
(Gobierno del Ecuador, 2022).

3.1.2 Factores econdmicos

El entorno econdmico es determinante para evaluar la viabilidad del emprendimiento. En
Ecuador, el Producto Interno Bruto (PIB) ha mostrado una recuperacion progresiva tras
la crisis derivada de la pandemia, alcanzando un crecimiento del 3,2% en 2023, segun el
Banco Central del Ecuador (2023). Este crecimiento genera una mejora en la capacidad
adquisitiva de los consumidores y una mayor predisposicion a la compra de productos

cosmeéticos.

El sector cosmético ha experimentado una expansion considerable en los ultimos afos.
Segln McKinsey & Company (2022), la industria de la belleza ha crecido a una tasa
promedio del 4,75% anual a nivel global, impulsada por la demanda de productos
naturales y sostenibles. En Ecuador, la importacion de cosméticos y productos de cuidado
personal ha aumentado un 12% entre 2020 y 2023, lo que evidencia un mercado en

crecimiento y con oportunidades para nuevas marcas (Nielsen 1Q, 2021).

El poder adquisitivo y los habitos de consumo también juegan un papel importante. En
mercados emergentes como Ecuador, los consumidores buscan productos accesibles, pero
con beneficios comprobados. Segun Sharma & Gupta (2021), la demanda de cosméticos
naturales tiende a concentrarse en segmentos de ingresos medios y altos, quienes priorizan

la calidad y la autenticidad de los ingredientes en su decision de compra.

3.1.3 Factores sociales

Los cambios en los habitos de consumo han impulsado la preferencia por productos de
origen natural, ecolégico y libre de quimicos sintéticos. La tendencia de '*clean beauty"
ha llevado a un aumento en la demanda de productos cosméticos elaborados con

ingredientes sostenibles y con certificaciones de calidad (Nielsen 1Q, 2021).

La segmentacion del mercado cosmético se basa en diversos criterios:

o [Edad: Los consumidores jovenes (18-35 afios) son los principales compradores
de cosméticos naturales, con especial interés en el cuidado de la piel y productos

con beneficios antioxidantes.
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o Geénero: Aunque tradicionalmente la industria cosmética se ha dirigido al pablico
femenino, el segmento masculino ha crecido en los Ultimos afios, con un
incremento del 20% en la compra de productos de cuidado personal para hombres
(Poon & Lee, 2020).

o Estilo de vida: Los consumidores preocupados por la salud y el bienestar buscan
alternativas naturales y veganas, evitando productos con parabenos, sulfatos y

fragancias artificiales (Gupta & Sharma, 2020).

o Nivel de ingresos: Los productos cosmeticos naturales tienen una mayor
penetracion en sectores de ingresos medios y altos, quienes valoran la calidad y
estdn dispuestos a pagar un precio superior por productos con ingredientes

certificados (McKinsey & Company, 2022).

El impacto de las redes sociales y las plataformas de comercio electrénico ha influido en
la forma en que los consumidores descubren y compran productos cosméticos. Segun
Prasad & Kumar (2020), el 75% de los consumidores consulta resefias en linea antes de
adquirir un nuevo producto de cuidado personal. Este fendmeno subraya la importancia

de estrategias digitales para el posicionamiento del emprendimiento.

3.1.4 Factores tecnoldgicos

El avance en la tecnologia cosmética ha permitido la creacidn de productos mas eficientes
y con mejor estabilidad quimica. En el caso de la flor de Jamaica, los métodos de
extraccion han evolucionado para preservar sus propiedades antioxidantes y mejorar su

eficacia en formulaciones para el cuidado de la piel (Bhatia & Kaur, 2018).

El comercio electronico también juega un papel clave en la distribucién de productos
cosméticos. Plataformas como Shopify, Amazon y redes sociales han simplificado la
venta directa al consumidor, reduciendo costos logisticos y permitiendo la expansién a
nuevos mercados sin necesidad de una presencia fisica (Nielsen 1Q, 2021).

3.1.5 Factores ecoldgicos

El impacto ambiental de la industria cosmética ha llevado a una mayor regulacién en
torno al uso de ingredientes sostenibles y empaques biodegradables. Certificaciones como
ECOCERT y COSMOS verifican que los productos cumplan con estandares ecoldgicos,

lo que representa una ventaja competitiva en el mercado (Sharma & Gupta, 2021).
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La produccidn agricola de la flor de Jamaica debe realizarse bajo practicas sostenibles
para evitar la degradacion del suelo y el uso excesivo de agua. En este sentido, la
agroecologia y la produccion orgénica se presentan como estrategias viables para

garantizar la sostenibilidad del emprendimiento (Jain & Singh, 2018).

3.2 Analisis FODA

El analisis FODA identifica fortalezas y debilidades internas de la asociacion beneficiaria
de la propuesta, asi como oportunidades y amenazas externas. Este enfoque facilita la

toma de decisiones estratégicas y permite disefiar planes de accion efectivos.

Grafico 1: Anélisis FODA.

Fortalezas Oportunidades

Materia prima accesible. Tendencia de consumo sostenible.

. La flor de Jamaica es cultivada en - La preferencia por productos naturales y
Ecuador, reduciendo costos logisticos y veganos facilita la aceptacion del
asegurando el abastecimiento. producto.

Diversificacion de canales de venta. Expansion a mercados

. Se pueden utilizar canales fisicos y digitales internacionales.
para alcanzar distintos segmentos de Acceso a comercio electronico.
clientes. Innovacion en formulacion.

Debilidades

Competencia con grades marcas. Limitaciones financieras.
Cambios en regulaciones sanitarias. . La inversion inicial puede ser un
« Nuevos requisitos pueden aumentar costos y reto, afectando la capacidad de
retrasar la comercializacion. produccion y comercializacion.
Preferencias cambiantes del consumidor. Capacitacion en produccion.
Fluctuaciones en costos e insumos. - Es necesario capacitar al equipo
. El alza en precios de empaques o en formulacién, buenas
ingredientes puede afectar la rentabilidad. practicas de manufactura y
Desafios en la logistica de la distribucion. control de calidad. ’

Elaborado por: la autora.

En base al gréafico 1 evidentemente existen debilidades al interior de la asociacion, pero
las mismas pueden ser vistas como una oportunidad de cambio y transformarse en un

futuro en fortalezas y ejemplo a seguir en el cantén y la provincia.
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3.3 Resultados

El grupo focal estuvo conformado por 8 participantes representantes de los SPA, quienes
compartieron sus percepciones sobre cosméticos naturales, el uso de la flor de Jamaica,
sus preferencias de envase y los factores determinantes en la decision de compra.
Adicional a ello se contd con el apoyo y veeduria del tutor de tesis, Mgs. Juan Albuja,

para corroborar el levantamiento efectivo de informacion.

A continuacion, se presentan los hallazgos en términos estadisticos, acompafiados de

graficos que facilitan la interpretacion de los resultados.

Tabla 1: Percepcion de los Cosméticos Naturales

- Numero de -
Opinidn .. Porcentaje
participantes

Preflerer_\ productos naturales sobre los 6de 8 75 0%
convencionales.
Consideran que Ios_productos naturales son mas 7de8 87 5%
saludables para la piel.
Creen que la efectividad de los productos 5 de 8 62 5%
naturales depende de la marca.
No tienen suficiente informacion sobre Ades 50.0%

ingredientes naturales en cosmeética.

Elaborado por: la autora.

Gréfico 2: Percepcién de cosméticos naturales.

Distribucién de respuestas: Percepcion de cosméticos naturales

Depende de |a o _ e

 Prefieren productos naturales

ategorias

75.0%

Consideran mas saludables 87.5%

0 20 40 60 80
Porcentaje de respuestas

Elaborado por: la autora.



Los resultados de la tabla 1 y del grafico 2 muestran que 75% de los participantes prefiere
los productos naturales sobre los convencionales, mientras que el 87.5% los percibe como
més saludables. Sin embargo, 62.5% considera que la efectividad de los productos
depende de la marca, lo que indica que la confianza en la formulacion sera un factor clave

para la comercializacion.

Ademas, 50% de los participantes reconocio que no cuenta con suficiente informacién
sobre ingredientes naturales en cosmeética, lo que resalta la importancia de estrategias
informativas para educar a los consumidores sobre los beneficios del extracto de flor de
Jamaica.

Tabla 2: Conocimiento y Percepcion sobre la Flor de Jamaica en Cosmética
NUmero de

Opinidn participantes Porcentaje
Han eIS(_:uchado sobre la flor de Jamaica en 3de8 375%
cosmética.
C_onocen sus propiedades antioxidantes e 2de8 95 0%
hidratantes.
Desconocen su aplicacion en cremas faciales. 5de 8 62.5%
Consideran interesante su uso en cosmética. 7de8 87.5%

Elaborado por: la autora

Gréfico 3: Conocimiento y percepcién sobre la flor de la Jamaica en cosmética.

Distribucién de respuestas: Conocimiento de la flor de Jamaica en cosmética

Conocen sus propiedades - 25.0%
Han escuchado sobre su uso —
0 20

37.5%

Categorias

. .z o,
Desconocen su aplicacién en cremas 62.5%

- o,
Interesados en su uso en cosmética 87.5%

40 60 80
Porcentaje de respuestas

Elaborado por: la autora

De latabla 3y gréafico 3 se puede identificar que un 62.5% de los participantes desconocia

la aplicacion de la flor de Jamaica en cremas faciales antes de la sesion del grupo focal.
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Solo 25% estaba familiarizado con sus propiedades antioxidantes e hidratantes. Sin
embargo, tras conocer mas sobre el ingrediente, el 87.5% expreso interés en su uso dentro

de la industria cosmética.

Este resultado refuerza la necesidad de desarrollar camparias informativas que expliquen
las propiedades del extracto de flor de Jamaica, diferenciandolo de otros ingredientes

naturales ya conocidos en el mercado.

Tabla 3: Preferencias sobre el Tipo de Envase
Tipo de envase

Numero de participantes Porcentaje

preferido
Tubo 4 de 8 50.0%
Frasco 3de8 37.5%
Dispensador 1de8 12.5%

Elaborado por: la autora
Gréfico 4: Preferencia sobre el tipo de envase

Distribucion de respuestas: Preferencia de tipo de envase

Dispensador 12.5%

Frasco 37.5%

Categorias

Tubo 50.0%

0 10 20 30 40 50 60
Porcentaje de respuestas

Elaborado por: la autora.

Los resultados de la tabla 3 y grafico 4 muestran que el 50% de los participantes prefiere
el formato en tubo, resaltando su practicidad e higiene. Un 37.5% opta por el frasco,

mientras que solo 12.5% elige el dispensador.
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Estos resultados confirman que el tubo es la mejor opcién para el lanzamiento del
producto, ya que es mas higiénico y facilita su aplicacion. No obstante, la opcion de frasco
podria considerarse en futuras variantes del producto dirigidas a un segmento mas

selectivo.

Tabla 4: Factores Determinantes en la Compra de Cremas Faciales

Factor pI:Etrirc]?;;gn(iZs Porcentaje
Calidad del producto 8de8 100.0%
Ingredientes naturales 7de8 87.5%
Precio competitivo 6 de8 75.0%
Resefias y recomendaciones 5de8 62.5%
Disponibilidad en tiendas fisicas 4de8 50.0%

Elaborado por: la autora

Gréfico 5 Factores clave en la compra

Distribucion de respuestas: Factores clave en la compra

Dispenibilidad en tiendas fisicas _ 50.0%
fesenes / recomendaciones _ e

Precio competitivo 75.0%

Categorias

Ingredientes naturales 87.5%

Calidad del producto 100.0%

20 40 60 80 100
Porcentaje de respuestas

o

Elaborado por: la autora
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Los resultados de latabla 4 y el grafico 5 muestran que el 100% de los participantes indicd
que la calidad del producto es el principal factor en su decision de compra. Le siguen la
presencia de ingredientes naturales (87.5%) y un precio competitivo (75.0%).

Ademas, las resefias y recomendaciones (62.5%) juegan un papel importante, lo que
sugiere que la marca debe desarrollar estrategias de marketing que incluyan testimonios

de clientes y validaciones de expertos o influencers.

La disponibilidad en tiendas fisicas (50.0%) también es relevante, lo que indica que la
comercializacion no debe depender exclusivamente del comercio electronico, sino que

debe considerar presencia en puntos de venta estratégicos.

Tabla 5: Preferencias sobre cantidad de contenido del envase
Tipo de envase

Numero de participantes Porcentaje

preferido
Presentacion 50 ml 5de8 62.5%
Presentacion 100 ml 2de8 25%
Presentacion 250 ml 1de8 12.5%

Elaborado por: la autora

Gréfico 6 Preferencia cantidad de contenido del envase
Preferencia: Cantidad de contenido

12,50%

]
2
3

100 mt 25%

Cantidad de contenido

50 ml 62,50%

0,00% 10,00%  20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00%
Porcentaje de respuestas

Elaborado por: la autora

En latabla 5y grafico 6 muestra que el 62% de los participantes tienen preferencia a una
presentacion de 50 ml de la crema facial por medidas de seguridad e higiene ademas de

ser una presentacion mas atractiva al publico.
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Ademas, el 25% prefirié una presentacion de 100ml y el 12.5 una presentacion de 250mi

debido al uso frecuente de la crema en sus espacios de Spa.

Tabla 6: Cantidad de ventas de crema facial en la semana por Spa

Nombre de Spa NuUmero de cremas
Spa Savit 10
Spa Genesis 10
Wakan Espiritu Amazoénico 15
Sumbao Centro estético 10
Soeil Spa 15
Maria José Beauty 15
Body Relax Therapy 15
Club Spa Macas 10

Elaborado por: la autora
Gréfico 7: Cantidad de ventas de crema facial en la semana por Spa.

Cantidad de cremas Venta semanal

10

ClubSpa Macas
Body Relax Therapy
Maria José Beauty
SoeilSpa

Sumbao Centro estetico

Spas de Macas

Wakan Espiritu Amazonico

Spa Genesis

Spa Savit

6 8 10 12 14 16

o
[R%]
=

Numero de cremas

Elaborado por: la autora

En el gréfico 7 se visualiza que los participantes lograron determinar el nimero de cremas
faciales necesarias segin su demanda de clientes, y demas personas interesadas en la
cosmeética natural. EI nimero total de cremas faciales solicitadas por los diferentes Spa
de Macas es un total de 100 cremas faciales a la semana, en la presentacion de tubo de 50

ml, generando una venta anual de 4800 cremas faciales de flor de Jamaica.
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4. Capitulo 4: Propuesta

4.1 Descripcion de la propuesta

La presente propuesta desarrolla un plan de negocio integral para la produccion y
comercializacion de una crema facial a base de flor de Jamaica en la ciudad de Macas,
Ecuador. Basandose en los resultados obtenidos en el diagnostico y la identificacion del
problema, se disefian estrategias de produccion, distribucién y comercializacion que

permitan garantizar la viabilidad del producto en el mercado.

El crecimiento del sector de cosmética natural y sostenible ha generado nuevas
oportunidades para el desarrollo de productos innovadores, con ingredientes de origen
vegetal y propiedades beneficiosas para el cuidado de la piel. La flor de Jamaica ha
demostrado poseer propiedades antioxidantes, hidratantes y regeneradoras, lo que la
convierte en un activo atractivo para su inclusion en formulaciones cosmeéticas. Sin
embargo, su aplicacion en cremas faciales aun es poco conocida en el mercado
ecuatoriano, lo que representa un desafio en términos de posicionamiento y aceptacion

del consumidor.

El presente capitulo detalla las acciones necesarias para la implementacion del
emprendimiento, asegurando que cada etapa del proceso esté alineada con las
expectativas del mercado y los principios de sostenibilidad y responsabilidad social.

4.2 Justificacion de la Propuesta

La produccion y comercializacion de la crema facial de flor de Jamaica contribuye a
satisfacer las necesidades de los aquellos consumidores que asistan a 0s centros de Spa
interesados por el cuidado de la piel con productos que integran en su composicion
ingredientes naturales, un mercado que ha tenido un aumento significativo en los tltimos

anos.

Dentro del ambito econdmico esta propuesta asegura su Vviabilidad comercial,
rentabilidad y sostenibilidad dentro del mercado cosmético, provocando a su vez la
generacion de empleo, la integracion de las mujeres en el &mbito laboral, la innovacion
de productos cosméticos cuya composicién contiene materia prima de la produccién

local.
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4.3 Objetivo de la propuesta
Para garantizar la correcta ejecucion del plan de negocio, se han definido objetivos
generales y especificos, los cuales orientan las acciones estratégicas en cada una de las

areas clave del emprendimiento.

4.3.1 Objetivo General
Disefiar un plan de negocio para la produccion y comercializacion de una crema facial a
base de flor de Jamaica, asegurando su viabilidad comercial, cumplimiento normativo y

diferenciacién en el mercado de cosmética natural.
Objetivos Especificos

1. Desarrollar un proceso productivo eficiente basado en buenas précticas de
manufactura, garantizando la calidad y seguridad del producto.

2. Definir un modelo de distribucion multicanal que combine la venta directa a
los Spa de la ciudad y plataformas digitales para maximizar la accesibilidad del
producto.

3. Disefiar una estrategia de marketing digital y tradicional enfocada en la

educacién del consumidor y la promocion de los beneficios del producto.

4. Implementar un modelo financiero sostenible, asegurando la rentabilidad y

estabilidad del emprendimiento a mediano y largo plazo.

5. Garantizar el cumplimiento normativo y sanitario para la comercializacion del

producto en Ecuador y otros mercados potenciales.

6. Incorporar estrategias de sostenibilidad en la produccion, empaque y logistica

para reducir el impacto ambiental del emprendimiento.

7. Fomentar el impacto social positivo mediante la inclusion de productores

locales y la generacion de empleo en la comunidad.

4.4 Beneficiarios
Las personas beneficiadas con el siguiente plan de negocios del emprendimiento
asociativo produccion y comercializacion de la crema facial a base de la flor de Jamaica

en la ciudad de Macas:
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4.4.1 Directos
o Representantes de los Spa de la ciudad, que podrén ofrecer un producto
innovador de produccion local con grandes beneficios para la piel

aumentando su ventas y acogida de los consumidores.

o Productores locales, debido a la necesidad de materia prima de calidad
para la produccion de la crema los productores locales aseguran una

estabilidad econdmica en sus ingresos.

o Mujeres de la localidad, es necesario contar con personal para el
procesamiento de la materia primay la produccion de la crema, integrando

asi a las mujeres locales en el &ambito laboral de la ciudad.

4.4.2 Indirectos
o Clientes de los Spa, hombre y mujeres que acudan a estos espacios podran
acceder a los beneficios de la crema facial.

o Promotores de marketing, es necesario contratar los servicios de marketing

para impulsar nuestro producto por medio de las diferentes redes sociales.

o Proveedores, lacomposicion de la crema necesita de mas ingredientes para
su produccion por lo tanto es necesario adquirirlos desde otros

proveedores aumentando sus ventas para satisfacer la demanda.

4.5 Segmentacion del mercado

4.5.1 Objetivos del mercado

o ldentificar el mercado meta.
o Determinar la oferta y la demanda.

4.5.2 Mercado meta

El mercado se ha establecido a los representantes de los 8 Spa de la cuidad de Macas,
quienes tienen clientes con preferencias por el cuidado de su piel con productos de calidad
con altos beneficios. EI segmento de personas esta en un rango de entre 18 a 45 afios cuyo
estrato social puede ser medio, medio alto y alto dentro de la ciudad de Macas provincia

de Morona Santiago.
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4.5.3 Estrategia de Produccion

La produccion de la crema facial sigue un modelo basado en Buenas Practicas de

Manufactura (BPM) para asegurar la calidad, seguridad y eficacia del producto.

Procesos Productivos

El proceso de produccion se divide en cinco etapas clave:

Gréfico 8: Flujograma de Proceso productivo

Seleccién de mate
prima

Enfriamiento y
reposo

ria

Homogenizacién

Envasado

Elaborado por: la autora

Inspeccion y
lavado de
Flores de

Jamaica

Prueba de

ajuste de PH

Extraccién de extracto
de Flor de Jamaica

Preparacion de la
base de la crema

Homogenizacion
y estabilizacion
de la mezcla

Etiquetado y

y estabilizacion f——sf estabilidad y
de la mezcla
Rechazadol
Control de Aprobado
Calidad

Almacenamiento

1. Recepciony seleccion de materia prima

(@]

o

ingredientes.

de contaminantes.

2. Extraccion y formulacion

O

O

3. Homogeneizacion y estabilizacion

o

46

propiedades antioxidantes de la flor de Jamaica.

Integracion con otros activos como &cido hialuronico y vitamina C.
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Aplicacion de técnicas de extraccion en frio para conservar las

Emulsion controlada para obtener una textura ligera y de rapida absorcion.




o Pruebas de estabilidad y ajuste de pH.
4. Envasado y etiquetado
o Uso de envases biodegradables en formato tubo de 50 ml.

o Etiquetado con informacion clara sobre ingredientes, certificaciones y

beneficios.
5. Control de calidad y almacenamiento
o Evaluacion microbioldgica y pruebas de compatibilidad con la piel.
o Almacenamiento en condiciones Optimas hasta su distribucion.

4.5.4 Estrategias de Marketing y Posicionamiento
La distribucion del producto se realizara a través de un modelo multicanal, combinando
la distribucion directa a los centros de Spa de la ciudad y plataformas digitales para

alcanzar a diferentes segmentos de clientes.

o Plan de promocion y comunicacion para la introduccién del producto en

el mercado.

o Estrategias de educacion del consumidor sobre los beneficios de la flor de

Jamaica.

o Uso de herramientas digitales y redes sociales para ampliar el alcance de

la marca.

Ademas, se tomara acciones de marketing enfocado en las 4P con el fin de satisfacer las

necesidades de los consumidores.

Precio: Se establece un precio competitivo y acorde al valor percibido por los

consumidores en del grupo focal, tomando en cuenta los costos de produccion.

o Precio competitivo en el mercado mismo que serd cancelado en su
totalidad para adquirir el producto con la facilidad de pago por diferentes

medios.

o Descuentos y promociones: Incentivos en la primera compra para que los

propietarios de los Spa puedan promocionar la crema a sus clientes.

47



o Pruebas gratuitas y muestras: Se facilita la distribucidn para muestras a los

clientes.

Producto: La crema facial de Flor de Jamaica es un producto que se caracteriza por sus
propiedades naturales, compuestos organicos locales y los grandes beneficios que aporta

a la piel, asegurando su alta calidad y diferenciacion en el mercado cosmético local.

Plaza: EI medio de distribucion son los centros de Spa de la ciudad, ademas de considerar

las diferentes plataformas en linea.

o Distribucion directa: La distribucion de las cremas faciales se realizaran en base
a los pedidos generados por los Spa de la ciudad.
o Plataforma Digital: Se daré uso de las diferentes redes sociales para tener
una acogida mas amplia del mercado, otorgando la facilidad de envios y

entregas a domicilio del producto.

Promocion: Se prioriza la comunicacién y promocién para dar a conocer la crema facial

resaltando sus beneficios por medio de los siguientes canales.

Tabla 7: Canales de Venta.
Canal Estrategia de Implementacién

Alianza con spas de la ciudad para uso y
Centros de Spa o
comercializacion.

Tiendas especializadas en cosmética Alianzas con distribuidores locales y cadenas

natural de tiendas ecoldgicas.

E-commerce propio Plataforma con carrito de compras, opciones de

pago y envios.

Marketplaces (Amazon, Mercado Venta a través de plataformas reconocidas con

Libre, Instagram Shop) alto trafico de usuarios.

48



Ferias y eventos de cosmética natural Participacion en exposiciones para promocion y

posicionamiento de marca.

Elaborado por: la autora

4.5.5 Estrategia de Distribucion
o Tercerizacion de envios con operadores logisticos para garantizar entregas

eficientes.
« Implementacion de centros de distribucion en puntos estratégicos.

» Uso de empaque sostenible para minimizar impacto ambiental.

4.5.6 Servicio al Cliente
o Meétodo de pago: Se facilitara el acceso a diferentes maneras de pago como
pago en efectivo, transferencias, pagos por medio de codigo Qr. Etc., de
tal manera que se adapten a la disponibilidad del consumidor.

o Conocimiento y beneficios de la Flor de Jamaica: Se brindara informacion

valiosa sobre los beneficios y propiedades de la flor de Jamaica en el area

4.6 Estudio Organizacional

4.6.1 Base filosofica

Mision

Producir, elaborar y comercializar la crema facial de flor de Jamaica de excelente calidad

con el uso de ingredientes provenientes de procesos sostenibles que contribuyen al

desarrollo local y bienestar de la comunidad.

Vision

Ser una asociacion representativa y lider en la produccion y comercializacion de la crema
facial de flor de Jamaica en la provincia de Morona Santiago reconocida por la calidad de

nuestro producto y el impacto positivo con la sociedad y el medio ambiente.
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Valores

o Responsabilidad
o Etica.

o Compromiso.

o Liderazgo

o Sostenibilidad
Politicas

Politica de Calidad: Garantizar la alta calidad de la crema facial de la Flor de Jamaica
en todas sus etapas de produccion y elaboracidn, siempre priorizando la adquisicién de la
materia prima de los productores locales que integran practicas sostenibles con el medio

ambiente.

Politica de Recursos Humanos: Fomentar un ambiente laboral inclusivo y seguro con
acceso a capacitaciones que permitan el desarrollo profesional cumpliendo con las

debidas normas laborales que integran beneficios competitivos y justos.

Politica de Responsabilidad Social: Promover el desarrollo de la comunidad con la
generacion de empleo, relaciones transparentes con proveedores, socios y clientes. Apoyo

en proyectos sociales y ambientales de la ciudad de Macas.

4.6.2 Estructura Organizacional

La estructura organizacional de una empresa es fundamental para el desarrollo y
sostenibilidad de esta ya que se gestiona de manera eficiente y efectiva aspectos
importantes como la administracion de los recursos, definicion de roles y funciones y

facilita la comunicacion para abordar los objetivos planteados de manera efectiva.

Dentro de la estructura organizacionales para el proyecto planteado se considera cuatro

niveles fundamentales: Administracion, Produccién
Administracion: administradora, secretaria,

Planificacion, organizacion, distribucién y control
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Administracion

La Administracion es el nivel mas alto de la organizacion responsable de la planificacion,
la toma de las decisiones estratégicas para el desarrollo de la organizacion y distribucion

adecuada de los recursos financieros.

Produccion

El area de produccion es el responsable de la adquisicion de la materia prima, la
elaboracion de la crema facial controla la calidad del producto y el almacenamiento de

este. En este espacio interviene la lider Operaria y el personal operario.

Gréfico 9: Organigrama Estructural

Administracion

Administradora

Secretaria

Produccion

Operarias
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4.7 Estudio Financiero

El estudio financiero permite conocer la rentabilidad del proyecto en cuestién en un periodo de
cinco anos.

Tabla 8: Activos Fijos.

Descripcion Cantidad P. Unitario Total
Terreno m2 200 $40,00 $8.000,00
Planta Procesadora 40 $40,00 $8.000,00
Equipos

Balanza 1 $100,00 $100,00
Probeta 5 $75,00 $375,00
Agitadores 3 $15,00 $45,00
Ollas ) $18,00 $90,00
Cucharas 10 $15,00 $150,00
Espatula 5 $2,00 $10,00
Llenadoras 1 $300,00 $300,00
Etiquetadora 1 $150,00 $150,00
Equipos de Oficina

Computadoras 1 $600,00 $600,00
Impresoras 1 $200,00 $200,00
Muebles de Oficina

Escritorio 1 $200,00 $200,00
Sillas 3 $50,00 $150,00
Archivadores 1 $60,00 $60,00

Elaborado por: la autora

En la tabla 8 se detalla la cantidad de manera clara los activos fijos necesarios para el

desarrollo del proyecto.

Tabla 9: Materia Prima.

Ingredientes Crema Facial de 50 ml P. por Cantida Total, por
Tubo Unidad denml Producto
Flor de Jamaica $0,05 32 $1,60
Acido Hialurénico $0,80 0.5 $0,40
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Vitamina C $0,80 0.5 $0,40

Aceite de Almendras $0,20 4 $0,80
Manteca de Karité $0,10 10 $1,00
Extracto de Aloe Vera $0,20 3 $0,60
Valor Unitario MP 50 $4,80

Elaborado por: La autora

En la tabla 9 se detallan las cantidades de materia prima necesarias para la elaboracién de
una unidad de crema facial de flor de Jamaica, respetando la cantidad preferencial de

50ml, dando como resultado un costo de $4,80 por unidad (materia prima).

Tabla 10: Costos y Gastos.

COSTOS DE PRODUCCION Valor CostoFijo Costo
Variable

DIRECTO

Materia Prima $23.040,00 $23.040,00

Materiales y suministros $5.184,00 $5.184,00

Energia $120,00 $120,00

Mano de Obra $7.772,16 $7.772,16

INDIRECTOS

Agua Potable $60,00 $60,00

Utiles de aseo y seguridad $139,00 $139,00

Industrial

Depreciacion de Edificios $400,00 $400,00

Depreciacion de Maquinaria $300,00 $300,00

Mantenimiento de Maquinaria $300,00 $300,00

Gastos de constitucion $900,00 $900,00

GASTOS DE

ADMINISTRACION

Sueldo Administrador $8.448,00 $8.488,00

Suministros de oficina $186,00 $186,00

Depreciacion Eqg. de Computo $266,66 $266,66

53



Depreciacion Muebles de

$41,00 $41,00

Enseres
Comunicacion (Teléfono) $240,00 $240,00
COSTO TOTAL $47.396,82 $2.207,66 $45.189,16

Elaborado por: la autora

En la tabla 10 se detalla los costos de produccion, distribucion y gastos fijos crecientes

para cubrir operatividad.

Tabla 11: Plan de Inversiones y financiamiento.

Valor en Fuente de Financiamiento Valoren Porce
Rubro , X .
dolares dolares  ntaje
Magquinaria $1.220,00 ONG $1.220,00 100%
$5.304,00 Ministerio de Produccion, $5.304,00 100%
Materia Prima Comercio Exterior, Inversiones
y Pesca
$8.000,00 GAD Provincial de Morona  $3.600,00 45%
Ministerio de Produccion, $4.000,00 50%
Infraestructura Comercio Exterior, Inversiones
y Pesca
Asociacién $400,00 5%
Terreno $8.000,00 GAD de Morona  $8.000,00 100%
Capital de $1.000,00 Asociacion  $1.000,00 100%
Trabajo
Total $23.524,00 $23.524,8
Elaborado por: la autora
En la tabla 11 se detalla las diferentes instituciones
Tabla 12: Flujo de Caja.
Item/Afio 0 1 2 3 4 5
INGRESOS $56.876,19  $58.013,71  $59.173,99 $60.357,47  $61.564,62
COSTOS
COSTO FIJO $2.207,66 $2.207,66 $2.207,66 $2.273,89 $2.27389
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COSTO $45.189,16  $45.641,05 $47.010,28  $48.420,59  $49.873,21
VARIABLE

COSTO
TOTAL

CAPITAL DE $1.000,00
TRABAJO

Inversién $(23.524,00)

UTILIDAD $9.479,36 $10.165,00 $9.956,04 $9.662.98 $9.417,51
BRUTA

FLUJO NETO $(22.524,00) 9.479,36 10.165,00 $9.956,04 $9.662,98 $9.417,51

Tasa de 15%
descuento

Elaborado por: la autora
Segun el detalle de la tabla 12 se considera los siguientes aspectos:
e Los costos variables aumentan proporcionalmente con las unidades vendidas.

e Los gastos fijos incluyen mantenimiento de maquinaria y costos operativos

generales.

Indicadores de Viabilidad Econdémica

Se ha calculado el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) con una
tasa de descuento del 15% para evaluar la rentabilidad del negocio como se detalla en la
tabla 12.

Tabla 13: Indicadores VAN y TIR

_ Valor
Indicador _
estimado

VAN (5 afios, 15% de tasa de descuento) $8.833,38

TIR 32.84%

Elaborado por: la autora

e« Un VAN positivo de $8.833,38 indica que el proyecto generara beneficios

superiores a la inversion inicial, confirmando su viabilidad.

e Una TIR del 32.84%, que supera ampliamente la tasa de descuento del 15%,

demuestra que la inversion es altamente rentable y atractiva.
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5. Capitulo 5: Conclusiones y Recomendaciones

5.1 Conclusiones

- El andlisis del mercado potencial para la produccion y comercializacion de la crema
facial a base de flor de Jamaica ha permitido identificar una demanda creciente de
productos cosméticos naturales y sostenibles. Este hallazgo permite validar la viabilidad
del emprendimiento y resalta la importancia de una estrategia de comunicacion efectiva

para educar a los consumidores sobre las propiedades del extracto de flor de Jamaica.

- Los aspectos clave del emprendimiento asociativo, que se ha identificado responde a la
colaboracion entre productores locales y emprendedores lo que resulta beneficioso tanto
para la sostenibilidad del negocio como para la generacion de empleo en la comunidad.
La implementacién de un modelo organizativo basado en la cooperacion permite
optimizar costos de produccién, garantizar el abastecimiento de materia primay fortalecer
el impacto social del proyecto. Ademas, el andlisis normativo confirma que el
cumplimiento de las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) y la obtencién de la
Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO) son factores determinantes para asegurar la

legalidad del producto en el mercado nacional e internacional.

-La evaluacién de indicadores como el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de
Retorno (TIR) confirma la rentabilidad del emprendimiento, proyectando una

recuperacion progresiva de la inversién en un plazo de cinco afios.

5.2 Recomendaciones
- Socializar esta propuesta con otros productores individuales, asociados del canton y la
provincia de la oportunidad que representa dar un valor agregado a la flor de Jamaica, a

través de una linea cosmética y no solo limitarse a vender el producto en bruto.

- Motivar a las organizaciones a desarrollar propuestas de emprendimiento asociativo
pues resulta clave para la construccion de ecosistemas de economia popular y solidaria y

por tanto del desarrollo local.

- Gestionar con los actores que se mencionan en el presente estudio para ejecutar la

propuesta a cabalidad, ya que técnica y financieramente es viable su implementacion.
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