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1. DEFINICION DEL PROYECTO

1.1 Resumen ejecutivo

En el presente plan de negocios, se pretende sentar las bases para la creacion de
una empresa enfocada a la fabricacion y comercializacion de productos naturales
derivados del café como son crema exfoliante, brillo labial humectante, limpiador
facial, jabon exfoliante y gel antibacterial, de manera que se pueda aprovechar los
componentes del café en el mejoramiento del tratamiento de la piel y el bienestar
de sus consumidores.

En la elaboracion del plan de negocio se inicia por realizar el estudio de mercado
a fin de conocer si realmente existe una poblacion dispuesta a disfrutar las
opciones de productos que se le presentan, teniendo la posibilidad de canalizar
dicha poblacion para crear e impulsar la empresa, con la intencion de comentar
con otras personas la experiencia vivida y motivar a éstos a que compren también
estos productos.

Igualmente, se lleva a cabo un estudio técnico, donde se relacionan factores
claves para el funcionamiento operativo, entre ellos la definicion de las
caracteristicas de los productos, el proceso de produccion, equipos, muebles y
enseres, el talento humano requeridos, entre otros.

Se desarrolla también un estudio administrativo donde se detalla la estrategia de
la empresa, la estructura organizacional y la metodologia para su conformacion.
Se continta con el estudio econdémico y social donde se plantea el impacto social
de la empresa, ademés de identificar cuéles son los beneficiarios directos e
indirectos del plan de negocio, asi mismo, un analisis del aspecto ambiental y el
impacto ocasionado por la produccion de los productos.

Por ultimo, se disefia el estudio financiero donde a través de una evaluacién
financiera del proyecto, permite dar una estructura al plan de negocio, y donde
se determin6 que la idea de negocio es atractiva llevarla a cabo.

1.2 Descripcion de laidea de negocio

Hoy en dia la belleza y la salud estan unidas y juegan un papel muy importante en
la vida de las personas, ya que la gente no solo quiere verse bien, sino que quiere
sentirse en armonia a través de diferentes técnicas que ofrecen diferentes sectores
economicos; adicional a este aspecto, las personas laboralmente activas dedican la
mayor parte de su tiempo a su ambito profesional, dejando de lado aspectos
importantes como la familia, los amigos y hasta su propio cuidado.

Adicionalmente en Colombia se observa un desaprovechamiento de subproductos

generados de la produccion de grandes industrias, como es el caso del café; el
compuesto organico de los diferentes componentes de este producto es rico en
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antioxidantes y nutrientes para la salud y principalmente para la piel. Las
condiciones organolépticas de los granos de café, como son los altos contenidos de
antioxidantes como los alcaloides, cafeicos, é&cidos fendlicos, entre otros
biocomponentes, permiten considerar al café como un producto de caracteristicas
anticancerigenas y antimutagénicas, siendo un ingrediente ideal para la fabricacion
de cosméticos naturales.

De acuerdo a la tendencia actual en las mujeres, que esta enfocada a la busqueda
de productos cosméticos naturales dejando de utilizar los productos de sintesis que
al largo plazo pueden ocasionar efectos nocivos a la salud y a la piel; esta en auge
la cosmeética natural, que brinda la oportunidad de identificar nuevos beneficios que
brindan algunos productos de consumo cotidiano por parte de la poblacion.

Colombia cuenta con un gran potencial para el desarrollo de productos naturales
para el sector cosmético, donde se han generado diferentes tratados comerciales
basados en la biodiversidad de elementos de la naturaleza que han permitido la
investigacion y desarrollo de productos creativos e innovadores, fortaleciendo la
tendencia al aumento en el consumo de productos con ingredientes naturales. La
actividad cafetera ha sido considerada como un eslabon importante para la
economia del pais, aun, cuando han afrontado diferentes crisis como son los altos
costos de produccion, y los bajos niveles de cosecha. Adicional a esto, las
condiciones organolépticas de los granos de café, como son los altos contenidos de
antioxidantes como los alcaloides, cafeicos, acidos fenolicos, entre otros
biocomponentes, permiten considerar al café como un producto de caracteristicas
anticancerigenas y antimutagénicas, siendo un ingrediente ideal para la fabricacion
de cosméticos naturales. Los residuos generados por la produccion de café pueden
constituirse como un problema ambiental, debido a que en ocasiones se vierten
estos residuos en las fuentes hidricas afectando los ecosistemas, en otras
ocasiones la descomposicion de los residuos se da sobre el suelo sin ningun control
ocasionando problemas fitosanitarios y contaminacion cruzada (Puertas, Villegas y
Rojano, 2013).

Luego de analizar estos factores mencionados anteriormente, se observa una
nueva oportunidad para intervencién a través de la creaciébn de una empresa
enfocada a la fabricacion y comercializacion de productos naturales derivados del
café como son crema exfoliante, brillo labial humectante, limpiador facial, jabdn
exfoliante y gel antibacterial, de manera que se pueda aprovechar los componentes
del café en el mejoramiento del tratamiento de la piel y el bienestar de sus
consumidores. El emprendimiento ha logrado la promocion de nuevas ideas
estructuras a través de instrumentos que permiten el desarrollo econémico de las
regiones y se convierte en nuevas oportunidades de negocio a impulsar en la
poblacién. Es por esta razén que se impulsa a la creacion de esta empresa, a través
de este plan de negocio, con la finalidad de determinar todos los elementos basicos
para su funcionamiento y posicionamiento a nivel local y regional.
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Esta propuesta de creacidn de empresa, sera planteada a través de un modelo de
negocio innovador, en el cual se describe la forma en que las organizaciones crean,
entregan y capturan valor, logrando asi identificar quiénes son los clientes, la
manera en que se generan utilidades, entre otros. Este modelo de negocio
innovador, cuenta con diferentes componentes como son (Garcia, 2020).

® Segmento de mercado. La demanda potencial para este tipo de productos es
caracterizada generalmente por mujeres de estrato social medio-alto, que cuentan
con un nivel cultural alto y que estan en la constante busqueda de tratamientos
dermatolbgicos poco agresivos con tendencia a lo natural y el respeto por el medio
ambiente; por tanto, el mercado potencial en la ciudad de Pereira, son mujeres
mayores de 18 afios pertenecientes a estratos 4, 5 y 6, ocupadas laboralmente o
profesionales o estudiantes universitarias. Para lograr incursionar en esta
segmentacion de mercado y bajo la premisa mayor del marketing planteada por
Marcela Benassini: conozca a su cliente. Cada vez mas, en las empresas de
América Latina es necesario cumplir con este requisito para tener éxito en los
negocios por dos razones fundamentales: la internacionalizacion de los mercados
ha avanzado en forma sobresaliente durante los ultimos afios, forzando a multiples
sectores de la economia y a muchos paises menos desarrollados a volverse cada
vez mas competitivos, no solo en el disefio y fabricacion de sus productos y
servicios, sino también en sus estrategias de promocion y distribucion. En segundo
lugar, la escasez de insumos y recursos financieros es un fendmeno mundial que
ha obligado a las organizaciones a emprender proyectos cada vez mas “a la
segura”, basados en estudios serios y objetivos que proporcionen los lineamientos
adecuados para lanzar bienes y servicios al mercado, para lo cual deben conocer
las probabilidades de éxito, el secreto para llevar a cabo una buena investigacion
de mercados no radica sélo en la correcta aplicacion de la técnica, también son
validos el sentido comun y la creatividad, sobre todo cuando las circunstancias del
medio son adversas para el uso de la metodologia clasica (Benassini, 2009).

e La propuesta de valor. Esta propuesta sera enfocada en cuatro principales
elementos que son:
v Exclusividad, los productos ofrecidos son exclusivamente naturales, fabricados
con derivados del café, brindando productos de mayor nutricion para la piel,
calidad e innovacion en el mercado del sector cosmético
v Novedad: se espera que, al corto plazo, se puedan establecer alianzas con
proveedores con el fin de obtener materias primas naturales y organicas para la
fabricacion de los productos a ofrecer por la empresa.
v Atencién al cliente: con la difusion de los productos naturales a través de las
diferentes redes sociales, se espera que al corto plazo se pueda disefiar una
aplicacién que permita realizar los pedidos en linea y que sean entregados a
domicilio.
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v" Precio: inicialmente se ofreceran los precios de manera similar a la competencia
existente, pero se espera que, al término de un afio, se pueda establecer una
estrategia que permita mantener estos precios o disminuirlos.

¢ Relaciones con los clientes. Los clientes, a la hora de comprar, se ven motivados
por diversos factores, como la moda, el interés econdmico, la comodidad, el afecto
la seguridad o el orgullo. Por tanto, hay que conocer la motivacion que tengan los
clientes porgue esta es la que hace que hace que el proceso de decision de compra,
por parte de los clientes, cambie. Las motivaciones de los clientes se pueden
clasificar desde diferentes criterios. Uno de ellos es el Criterio de Maslow, que las
clasifica en Filosoficas, de seguridad, de pertenencia o afiliacion, de estima o
reconocimiento y de autorrealizacion (Pisonero, 2014). Por lo anterior, la fidelizacion
de los clientes, se dara a través de la buena atencion; para esto algunas facilidades
que aportan valor y que seran desarrolladas en la empresa a crear, son servicio de
atencion al cliente, facilidades en los métodos de pago, lanzamiento de productos
con descuentos y promociones, posicionamiento de la empresa a través de redes
sociales y pagina web.

¢ Flujo de ventas. Es importante en el ambito financiero empresas y personas
planifican para tener una idea hacia donde nos llevaran las decisiones que
adoptamos. En finanzas, la planeacion es el proceso que permite traducir la
estrategia en variables financieras futuras, teniendo en cuenta los resultados
obtenidos en el estudio de mercados. Por esta razon, inicialmente, la empresa
estara constituida con un 80% de recursos propios y un 20% de recursos
financiados, pero se espera que con los ingresos provenientes de los productos
vendidos se empiecen a cubrir los gastos ocasionados. Ademas, se espera poder
ampliar la variedad de productos y las ventas sean mayores a las esperadas, al
igual que si se aumenta la cantidad de poblacion del segmento de mercado definido,
los ingresos por venta aumenten y se puedan obtener mayores flujos de venta y
utilidades.

¢ Actividades claves. Un factor importante para obtener el éxito total, depende de
como se esta organizada administrativamente la empresa, para lo cual se debe
tener claridad en la estructura organizacional, es decir un organigrama que detalle
las diferentes areas que se van a ver involucradas en cada proceso a desarrollar,
de alli que el personal debe contar con las competencias de acuerdo al cargo,
teniendo claro la mision y vision de la empresa apoyados también de buenos
elementos de uso tecnoldgico que facilite el desempefio de funciones asignadas.
Es de resaltar la afirmacion de Juan José Gilly, donde se manifiesta que una
comprension del disefio organizacional requiere identificar los elementos que
comprende y que, como partes de un todo, se incluyen mutuamente como la
estrategia, estructura, los procesos, el personal y la tecnologia (Gilly, 2017).
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1.3 Origen de laidea de negocio

La principal fuente de idea para el desarrollo de este proyecto esta enmarcada en
la experiencia propia de los autores durante las vivencias universitarias, donde las
estudiantes usaban productos del sector cosmético, pero con preferencias por los
productos naturales, ya que de alguna manera les garantizaba un cuidado de la piel
y la necesidad de usarlos como prevencion de posibles enfermedades
dermatoldgicas.

También, como motivacion se encuentra la apertura de un nuevo mercado como un
reto importante para asumir, para el aprovechamiento de los diferentes tipos de
apoyo que brinda en gobierno para estas iniciativas. Ademas, el plan de negocio
esta enfocado a la produccién y comercializacion de un producto innovador que se
encuentra acorde a las tendencias del mercado cosmético por la adquisicién de
productos naturales; también cada dia se presentan mas consumidores que son
atraidos por la riqueza y la alta calidad de productos fabricados a base de
ingredientes naturales, y que preservan el medio ambiente y el desarrollo sostenible.

1.4 Diagndstico del sector econdmico

La sociedad de consumo esta continuamente enfocada a ofrecer una gama de
productos cosméticos sintéticos que podrian al largo plazo causar enfermedades de
piel como el cancer; por tanto, se ha desencadenado una nueva tendencia mundial
que propone desarrollar productos cosméticos naturales y organicos a través de
preparaciones con insumos obtenidos de la naturaleza siendo mucho mas sano
para la piel. Adicionalmente, la contaminacidon atmosférica, los cambios climéaticos,
la exposicion continua a luces artificiales, los malos habitos alimenticios, entre otros
factores, han venido incidiendo de manera directa con el envejecimiento y dafio de
la piel en las personas, principalmente en las mujeres. Las enfermedades cutaneas
son las mas frecuentes en la piel, aproximadamente entre el 40 y el 50% de la
poblacién ha padecido algun tipo de cancer cutaneo antes de los 65 afios, debido a
las diferentes radiaciones a las que se encuentran sometidos incrementando el dafio
en las proteinas, lipidos y al DNA celular de la piel, y disminuyendo las defensas
antioxidantes que pueden desencadenar la carcinogénesis (Larrondo, 2010)
(Larrondo, 2010).

Colombia ha sido consolidado como el tercer pais mas importante para el sector
cosmeético, luego de Brasil y México; en el afio 2019 la industria registro ventas por
US$3.572 millones, lo que representa un crecimiento de 3.08% frente a 2018
cuando las ventas sumaron US$3.465 millones (Sectorial, 2020).

Ademas, se tiene proyectado que en promedio las mujeres colombianas destinan

$300.000 de manera trimestral a la adquisicion de productos cosméticos y que las
importaciones anuales son aproximadamente de 600 millones de ddlares, donde los
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principales proveedores internacionales son México 23,3%; Estados Unidos 19,8%,
Brasil 12,1%, Espafia 7,6%, China 5,9%, Francia 4,9% y Alemania 4,9%; de acuerdo
con informacién por Inexmoda, en Colombia las marcas mas populares son Vogue
(L’Oreal), Yanbal y Esika (Belcorp) (Sectorial, 2020).

El sector cosmético representa el 4,4% del PIB de la industria manufacturera 'y 0,5%
del PIB nacional, y ocupa el noveno lugar en la produccion industrial del pais, con
aproximadamente mas de un millén de empleos, consolidandose como el séptimo
empleador industrial (ANDI, 2020).

Cémo se muestra a continuaciéon en este sector, el subsector de Cosméticos
representa una produccion nacional del 52% y de exportaciones del 58%.

Figura 1 Produccion del sector cosméticos, productos de aseo y absorbentes

SECTOR SUBSECTOR SEGMENTO CLASES DE PRODUCCION | cvnnpTACIONES
PRODUCTOS NACIONAL

MAQUILLAJE,
R

oo | 52%  58%

ASEO PERSONAL

COSMETICOS
i
COSMETICOS =
PRODUCTOS
) RGEN
DE ASEO Y bL'L NTES
ABSORBENTES 2
ASEO DEL HOGAR

e 26%  18%

PRODUCTOS
DE GIENE
PERSONAL

22% 24%

ABSORBENTES

Fuente. Andi, 2020

Adicionalmente dentro de las exportaciones en este sector, se encuentra que el 58%
corresponde al subsector cosméticos, el 24% al subsector absorbentes y el 18% al
subsector aseo; y dentro de los principales destinos de las exportaciones se
encuentran Peru, Ecuador, y Venezuela (ANDI, 2020).
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Otro aspecto importante, que ha generado el interés en este proyecto, es el
relacionado con el impacto social hacia la prevencién del cancer de piel. De acuerdo
a lo publicado por la OMS, anualmente a nivel mundial se presentan
aproximadamente mas de un millébn de nuevos casos de cancer de piel; el tipo de
cancer de piel mas comun es el carcinoma basocelular, que es uno de los tipos poco
agresivos que no genera metastasis y que representa el 70% de los casos, luego
sigue el cancer escamocelular que representa un 20% y el 10% restante es el
melanoma, que es considerado el mas grave ya que produce metastasis y provoca
mayor cantidad de muertes en el mundo (LCC, 2020).

Para Colombia en la actualidad existen treinta y cinco mil personas con cancery se
presentan aproximadamente seis casos huevos, de los cuales mil casos
corresponden a melanoma y fallecen doscientas personas anualmente.

El cancer de piel es el mas frecuente del mundo entre la poblacién blanca, debido
a diferentes factores como (INC, 2020):

e La exposicion solar sin proteccién en la piel.

¢ Disminucion de la capa de ozono.

¢ Exposicion al sol de lesiones crénicas en la piel.

¢ Antecedentes familiares de cancer de piel.

e Exposicion a ciertas sustancias quimicas.

e Lunares atipicos.

¢ Exposicion a radiacion.

e Sistema inmunitario debilitado.
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La principal forma de prevencion contra este cancer, es la proteccion solar
dermatoldgica, que previene los efectos nocivos de las radiaciones solares; razon
por la cual esta idea de negocio aportara un granito de arena sobre la prevencion
de este tipo de cancer con el aprovechamiento de las propiedades del café en la
fabricacion de los cosméticos de manera natural.

Por otro lado, América Latina produce aproximadamente el 70% del café mundial,
no solo en Brasil y Colombia, sino también en potencias emergentes como Perd,
México, Guatemala y Honduras, aunque Colombia si es el tercer mayor productor
mundial, en su variedad arabica de mayor calidad. El café colombiano es exportado
en casi su totalidad, exportando aproximadamente 13 millones de sacos (FNCC,
2020).

Las condiciones ideales para los cultivos de café son lugares que se encuentren
entre 1200 y 1800 metros de altura sobre el nivel del mar, con temperatura entre 17
y 23 grados centigrados; el café para su produccién necesita de condiciones
climéaticas especificas, tipo de suelo y temperatura ideales; los principales cultivos
de café en Colombia estan ubicados principalmente en las tres cordilleras, y es
precisamente las ciudades del eje cafetero que cuentan con estas caracteristicas
especiales para sus cultivos (FNCC, 2020).

La produccién de café colombiano, que es el ingrediente principal de los cosméticos
a producir y comercializar, en el afio 2019 cerro en 14.8 millones de sacos de 60
kilos; este indicador no se veia en el pais desde el afio 1992 donde se produjeron
16.1 millones sacos. Este resultado se aumentd aproximadamente un 9% mas que
lo producido en el afio 2018 (FNCC, 2020).

En solo el mes de diciembre de 2019, la produccion de café aumento un 31%,
pasando de 1.3 millones de sacos de café verde en 2018 a 1.7 millones de sacos,
en el dltimo trimestre de este mismo afo, la produccién aument6 24%, ubicandose
en 4.6 millones de sacos comparado con el mismo periodo del afio 2018.

Figura 3 Produccion de café en Colombia

Produccién de café en 2019 Produccién de café - Diciembre Produccién de café aiio cafetero
(Sacos 60 kg) (Sacos 60 kg) (Sacos 60 kg)
Ene -Dic 2019 14.752.000 Diciembre 2019 1.680.000 0Oct 2019 - Dic 2019 4.555.000
Ene Dic 2018 13.557.000 Diciembre 2018 1.283.000 Oct 2018 Dic 2018 3.669.000
Variacién 9% Variacién 31% Variacién 24%

Fuente. FCC, 2020

En este afo se observaron los mejores indicadores de la historia en el pais, el 83%
de sus variedades son resistentes en los cafetales, con una edad promedio de 6.6
afnos, una densidad promedio de 5243 arboles/ha y una productividad de 21.4
sacos/ha (FNCC, 2020).
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1.5 Factores clave de éxito

Actualmente el cuidado de la imagen y especialmente el cuidado facial, se ha
convertido en un aspecto importante para las mujeres, generando el desarrollo de
diferentes productos para el cuidado de la piel dependiendo de ciertas
caracteristicas naturales que aumenten la proteccién del rostro.

En Colombia, los lineamientos establecidos en la agenda interna para la
productividad y competitividad, ha identificado el sector de los cosméticos como una
de las principales estrategias para la productividad a nivel nacional y regional,
siendo este sector catalogado como de “Clase mundial”’, en el que se busca
posicionar econdmicamente el pais en los mercados internacionales. Se tiene
planteado que el sector cosmético sea reconocido como un lider mundial en la
fabricacion y exportacion de cosméticos con productos naturales de alta calidad.

Para la ciudad de Pereira, se ha observado una tendencia marcada hacia el cuidado
de la piel sin importar la profesion, estrato social o edad, pero buscando productos
de menor contenido quimico; aunque la oferta de este tipo de productos requiere
una alta capacidad adquisitiva econémicamente hablando, afectando el consumo
de productos naturales que satisfagan las necesidades de las mujeres.

Por tanto, la importancia de la creacion de esta empresa, esta direccionada a la
oferta de productos cosméticos naturales y organicos a través de preparaciones con
insumos obtenidos del café, de manera que sea mas sano para la piel, que se pueda
aportar a la disminucion de enfermedades de la piel, y con precios competitivos, que
permitan se asequibles por las mujeres de Pereira.

1.5.1 Impacto social

El impacto social con la creacion de la empresa, es la generacion de empleo a nivel
regional, brindando mejorar los niveles de ingreso y a su vez mejorando la calidad
de vida de sus empleados. Es una oportunidad de fortalecer la productividad y
competitividad de la region, como lo estd proyectando la gobernacion del
departamento, generando que el eje cafetero incremente su desarrollo
socioecondémico, constituyendo condiciones de vida digna, y dando a la poblacién
la posibilidad de impulsar la creacion de nuevas empresas que conlleve al bienestar
general de toda la poblacion.

Para el apalancamiento del desarrollo socioeconémico de la regién, a través de la
Céamara de Comercio, se promueven diferentes programas y proyectos para ayudar
a las empresas a ser mas competitivas, en conjunto con la Agencia de Promocioén
de Inversiones de Risaralda, se han apalancado diferentes empresas en la region,
aproximadamente 42 empresas han participado de las diferentes estrategias de
desarrollo conjunto generando aproximadamente 16.000 empleos permanentes y
de calidad, ayudando a cerrar la brecha del desempleo en el &rea metropolitana.
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Sumado a esto, la Gobernacion de Risaralda, en los ultimos afios, ha estado
realizando diferentes convenios con entidades para el apoyo en la creacion de
emprendimientos, brindando capital semilla para el financiamiento de ideas y planes
de negocio, impulsando de esta manera la industria de Risaralda y brindando un
fortalecimiento para el cumplimiento de la normatividad, la generacion de empleos,
la automatizacion de procesos y la creacion de alianzas con clientes y proveedores
(Gobernacion, 2019).

Adicionalmente, los productos cosméticos se han vuelto una herramienta importante
para las mujeres, quienes ademas de desenvolverse en la sociedad, deben de
construir sus identidades, encontrando en los productos cosméticos un gran aliado,
de manera que les permite reflejar y resaltar de mejor manera la personalidad de
cada mujer, ademas que se ha detectado que el uso de productos cosméticos
genera un impacto positivo en la sociedad, ya que ayuda a combatir la baja
autoestima, y ha sido empleado como terapia para mantener la mente ocupada,
mejorar el aspecto fisico y conservar la vitalidad.

1.5.2 Impacto ambiental

El sector cosmético en los ultimos afios ha experimentado un acelerado crecimiento
para establecer criterios y lineamientos para la produccion sostenible de los
productos ejerciendo presion en la biodiversidad y los recursos naturales tanto en
la extraccién de las materias primas como en la produccién de los cosméticos,
buscando un uso eficiente de los recursos naturales y la reduccion de los impactos
ambientales asociados al desarrollo de este sector. Por esta razén, el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo ha impulsado el programa de transformacion
productiva, que busca fomentar la productividad y competitividad de sectores con
elevado potencial como es el de los cosméticos, mediante alianzas publico-privadas
para beneficiar los acuerdos comerciales y productivos de los productos.

Colombia cuenta con un gran potencial para el desarrollo de productos naturales
para el sector cosmético, donde se han generado diferentes tratados comerciales
basados en la biodiversidad de elementos de la naturaleza que han permitido la
investigacién y desarrollo de productos creativos e innovadores, fortaleciendo la
tendencia al aumento en el consumo de productos con ingredientes naturales.

La actividad cafetera ha sido considerada como un eslabén importante para la
economia del pais, aun, cuando han afrontado diferentes crisis como son los altos
costos de produccion, y los bajos niveles de cosecha. Adicional a esto, las
condiciones organolépticas de los granos de café, como son los altos contenidos de
antioxidantes como los alcaloides, cafeicos, acidos fenolicos, entre otros
biocomponentes, permiten considerar al café como un producto de caracteristicas
anticancerigenas y antimutagénicas, siendo un ingrediente ideal para la fabricacion
de cosméticos naturales. Los residuos generados por la produccion de café pueden
constituirse como un problema ambiental, debido a que en ocasiones se vierten
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estos residuos en las fuentes hidricas afectando los ecosistemas, en otras
ocasiones la descomposicion de los residuos se da sobre el suelo sin ningun control
ocasionando problemas fitosanitarios y contaminacién cruzada (Puertas, Villegas y
Rojano, 2013).

Desde el Plan de Desarrollo Departamental, en su componente Subprograma
Apuesta Agroindustrial, se busca generar valor agregado y transformacion de los
productos a través del apoyo a la creacién y sostenimiento de empresas y el
establecimiento de los centros de desarrollo agroindustrial; ademas con esta
estrategia se garantiza la sustentabilidad en el campo para apoyar la gestion integral
del agua, proteccion de los ecosistemas estratégicos, saneamiento basico, manejo
de los residuos solidos, la implementacion de herramientas de produccién mas
limpia, la promocion para la reconvencion productiva y la educacion ambiental
(Portal Pereira, 2019).

En la region no hay una empresa especializada en la fabricacién y comercializacion
de cosmeéticos a base de café, que proporcionen una nutricibn sana para la piel, por
tanto, al crear esta empresa, se contribuira al crecimiento de la regién con
responsabilidad social y aprovechamiento de los recursos naturales como son los
residuos de café con creatividad e innovacion.

El principal impacto ambiental que se espera con la creacidon de esta empresa, sera
el aprovechamiento de los residuos de café y sus componentes como son la
proteina, grasa y carbohidratos, que pueden ser utilizados como materia prima a
través de la extraccion de componentes para la fabricacion de los productos
cosméticos naturales; aportando a la conservacion del ecosistema dado que el café
no representa ningun riesgo para la naturaleza, al contrario le aporta grandes
beneficios a los suelos por sus nutrientes utilizandolo como abono organico.

1.6 Factores clave del mercado

Con la creacion de la empresa, se espera aportar al mejoramiento de la economia
de la region y del pais; uno de los indicadores mas importantes en la economia es
el producto interno bruto (PIB), mediante el cual se mide el valor de los bienes y
servicios que produce y ofrece un pais 0 en una region, en un periodo determinado;
para esto, es necesario conocer su analisis para conocer la evolucion que ha tenido
el pais en cuanto a su produccién, ya que este indice afecta indirecta y directamente
el funcionamiento de las empresas dentro del territorio colombiano.

Al analizar las cifras arrojadas por el DANE, para el afio 2019 se observa un
crecimiento del 3.3% en el afio 2019, en comparacion con el afio 2018; siendo las
actividades economicas de comercio al por mayor y al por menor, la administracion
publica y defensa, y las actividades profesionales; y las actividades del sector
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cosmético representa el 1.1% del PIB nacional (DANE, Boletin Técnico Producto
Interno Bruto PIB, 2019) como se muestra a continuacion:

Figura 4 Comportamiento del PIB en Colombia
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En cuanto a la produccion de productos de limpieza y cosméticos, en Colombia este
sector estd considerado como la cuarta actividad manufacturera con mayor
produccion, después de la fabricacion de productos de la refinacion de petroleo y la
produccion, transformacion y conservacion de carne y derivados carnicos. Este
sector ademas ocupo el primer lugar en generacion de valor agregado representado
por el 5.6% y el quinto en generacién de empleo en la economia nacional con un
52.9% del empleo del sector estuvo representado por empleo femenino,
aproximadamente 52.663 personas (Safeplus, 2019).

La tendencia del mercado mundial, muestra que, aunque existe una desaceleraciéon
de la demanda en los ultimos afios, la cosmética tiene grandes perspectivas de
crecimiento, para lo cual las marcas deben desarrollar productos personalizados
para cada tipo de necesidad y con productos de acuerdo a su edad, género o tipo
de cuerpo. Para esto, la tendencia en el uso de ingredientes naturales en la
fabricacion de cosmeéticos, libres de quimicos y producidos bajo practicas
sostenibles, se encuentra posicionada en la industria como un factor diferenciador
a la hora de competir.

Colombia tiene grandes oportunidades en cuanto a esta tendencia en el mercado
mundial, ya que cuenta con una riqueza en términos de biodiversidad y el uso de
productos cosmeéticos naturales, con funcionalidades y que ademas permitan un
aporte a la salud y bienestar, como una oportunidad de desarrollo e innovacion en
el sector cosmético. Es por esta razon, que el Ministerio de Comercio de Industria y
Turismo y la ANDI, han establecido el Plan de Negocios del sector Cosméticos en
el marco del Programa de Transformacion Productiva, donde se planteé como
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estrategia a lograr en el afio 2032, ser reconocido como lider mundial en produccién
y exportacion de cosméticos de alta calidad con base en ingredientes naturales,
propios de la biodiversidad colombiana. En el pais, existe gran potencial para
desarrollar innovaciones en el sector cosmético a base de ingredientes naturales,
provenientes de la biodiversidad o productos agricolas como el aguacate, pifia,
cacao, café, hierbas aromaticas, entre otro; y eslabones como ingredientes
naturales y produccion de cosmeéticos naturales deben ser fortalecidos con
actividades de ciencia, tecnologia e innovacion para materializar nuevos productos
en el mercado (Biointropic, 2018).

La creacion de la empresa sera planeada y ejecutada por dos estudiantes de
pregrado en el programa de mercadeo y publicidad, de la Fundacion Universitaria
del Area Andina, como resultado de una propuesta de emprendimiento desarrollada
a través de la aplicacién practica de diferentes areas del programa. Adicionalmente,
a través del aprovechamiento de los diferentes programas que adelanta el gobierno
nacional en cuanto a entidades, redes y asociaciones gque impulsan proyectos
permitiendo pasar de una buena idea a un verdadero negocio, producto o servicio
sostenible, como son (BBVA, 2020):

e Fondo Emprender. El cual es un fondo de capital semilla adscrito al SENA, con
el cual se busca financiar iniciativas empresariales creadas por aprendices o
asociaciones entre aprendices, practicantes universitarios o profesionales.

e Bancoldex. Banco para el desarrollo empresarial y el comercio exterior, el cual
busca financiar cualquier necesidad de crédito que tengan las empresas con
destinacion para capital de trabajo, inversion fija, consolidacion de pasivos y
capitalizacion empresarial.

e Tecnnova. Es un eje que conecta la oferta de investigaciones y conocimiento
gue surge de la academia con la demanda del sector empresarial, gestionando
conocimiento en ciencia, tecnologia e innovacion.

¢ Innpulsa. Institucién para apoyar y promover iniciativas de negocio que puedan
crecer de manera rapida, rentable y sostenida, enfocada en detectar los
obstaculos que impiden el crecimiento de las empresas e incentivan el desarrollo
de las empresas en las regiones.

e Creame. Incubadora de empresas creada por instituciones académicas,
empresariales y gubernamentales, que ofrece programas de emprendimiento y
modelos para la incorporacion de las empresas en el mercado financiero y
comercial global.

Por otro lado, la Gobernacién de Risaralda para la creacion de emprendimientos a
través del financiamiento de ideas de negocio innovadoras que ayuden al
mejoramiento de las condiciones laborales de la regién, y con la generacién de
herramientas tanto técnicas como administrativas, para quienes deseen consolidar
la propia empresa; a través de su programa Risaralda Emprende donde se han
agrupado diferentes actores que influyen directa e indirectamente en el desarrollo
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del emprendimiento conformando asi la Red Departamental de Emprendimiento de
Risaralda, fomentando el desarrollo de las diferentes esferas que componen el
ecosistema del emprendimiento regional, fortaleciendo y articulando diferentes
programas de las instituciones que lo componen. Y a nivel de alcaldia de Pereira,
se cuenta con los Centros de Emprendimiento y Desarrollo Empresarial (CEDES),
los cuales tienen como labor principal, formar, capacitar y cualificar en competencias
laborales a la poblacién para la consolidacion y el desarrollo de empresas y redes
empresariales asociadas a los sectores estratégicos de interés para el municipio de
Pereira (Risaralda Emprende, 2018).

1.6.1 Segmentacion y demanda

La demanda potencial para este tipo de productos es caracterizada generalmente
por mujeres de estrato social medio-alto, que cuentan con un nivel cultural alto y
que estan en la constante busqueda de tratamientos dermatol4gicos poco agresivos
con tendencia a lo natural y el respeto por el medio ambiente; por tanto, el mercado
potencial en la ciudad de Pereira, son mujeres mayores de 18 afios pertenecientes
a estratos 4, 5 y 6, ocupadas laboralmente o profesionales o estudiantes
universitarias.

La segmentacion del mercado serd calculada a partir la poblaciéon femenina
existente en Pereira mayor de 18 afios que es aproximadamente 216.610; y se
trabajara con los estratos 4, 5, y 6, que son los estratos con mayor poder adquisitivo
a este tipo de productos (DANE, 2018).

Se plantea realizar el estudio en la ciudad de Pereira, ya que se encontré que en la
ciudad no existen empresas que puedan ofrecer este tipo de productos y se
evidencia una alta poblacién como posibles clientes de la empresa.

1.6.2 Competencia

Frente a la competencia, a nivel local no se encontré una empresa especializada en
fabricar o distribuir productos exclusivamente a base de café, sin embargo, si se
encontraron empresas que ofrecen productos a base de elementos naturales tanto
a nivel nacional como internacional, entre estas empresas se encuentran
Laboratorios de cosméticos Vogue S.A., L'occitane, Natura, Laboratorios Recamier
Ltda, Ana Maria, y Capill'france S.A.

De estos competidores hay tres que son muy fuertes con oferta de productos
cosméticos de origen natural principalmente con aceite de almendra, como son
L’'occitane, Ana Maria, y Natura; compafiias que son reconocidas en el sector y
cuentan con un reconocimiento en cuanto a imagen y calidad de producto.

Adicionalmente, la principal ventaja competitiva de estas empresas es la venta por

catalogo, lo que ha permitido garantizar su posicionamiento en Colombia; como es
el caso de Natura, empresa brasilefia con aproximadamente 50 afios en el sector
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cosmético, y con presencia en Colombia desde hace 10 afios y cuyo principio
corporativo principal es la sustentabilidad. De manera similar empresas como Jolie
de Vogue, Esika, Yambal, Avon, entre otras, que han utilizado estrategias de
posicionamiento a través de ventas por catalogo, llegando a todos los estratos y
ofreciendo promociones y oportunidades de crédito. Este canal de distribucion es el
gue ha ocasionado el éxito en sus ventas, ya que se tienen un acceso mas cercano
con sus consumidores a través de consultoras que han desarrollado negocios
propios e independientes y que ofrecen ofertas constantes con facilidades de pago.

1.6.3 Tendencias

La industria de la belleza se ha caracterizado por ser un mercado atractivo debido
a la importancia de demostrar que la buena presentacién personal prima en la
sociedad y aporta al progreso de un individuo en los entornos en el que éste se
desenvuelve, ya sea social, familiar o laboral. Los productos cosméticos se han
vuelto una herramienta importante para las mujeres, quienes ademas de
desenvolverse en la sociedad, deben de construir sus identidades, encontrando en
los productos cosméticos un gran aliado, de manera que les permite reflejar y
resaltar de mejor manera la personalidad de cada mujer, ademas que se ha
detectado que el uso de productos cosméticos genera un impacto positivo en la
sociedad, ya que ayuda a combatir la baja autoestima, y ha sido empleado como
terapia para mantener la mente ocupada, mejorar el aspecto fisico y conservar la
vitalidad.

Esta propuesta de creacion de este tipo de empresa es innovadora de acuerdo a
las tendencias que actualmente se estan imponiendo en el sector cosmético y de
belleza en el pais, debido a que estd centralizada en la produccion y
comercializacion de productos cosméticos a base de materias primas naturales
como es el café; ademas que en este sector esta en auge el incursionamiento de
productos con ingredientes naturales y las exigencias del mercado cada vez son
mas altas y se pretende ofrecer beneficios para sus consumidores desde el
momento en que inician su uso.

1.7 Factores diferenciadores y propuesta de valor

El crecimiento econdmico del pais en los ultimos 10 afios, ha ocasionado un
incremento en el poder adquisitivo de la poblacion en los estratos 4, 5y 6 en cuanto
a la cultura de los cosméticos, influenciada por los medios de comunicacién y en las
actividades de cuidado responsable de la piel, generando que la competencia entre
empresas productoras y comercializados de cosméticos sea cada vez mas fuerte.

Lo que se espera con la produccion y comercializacion de estos productos, es

aportar y ayudar al crecimiento del sector cosmético en Colombia, ademas de
contribuir al cambio en la cultura de la poblacién al momento de utilizar productos
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de belleza a base de derivados naturales que permitan la proteccion y cuidado del
cuerpo.

La ventaja competitiva de crear esta empresa es que los productos ofrecidos son
derivados del café, brindando productos de mayor nutricion para la piel, calidad e
innovacion en el mercado del sector cosmético; ademas que sera un componente
fundamental para el apalancamiento del desarrollo socioecondmico de la region.

El café ha sido considerado como una bebida energizante con un efecto estimulante
en quien lo consume; sin embargo, también cuenta con propiedades revitalizantes
que aporta diferentes beneficios en el mundo de la belleza, la cafeina contiene
propiedades que ayudan a la firmeza y vitalidad de la piel, ademas que permite la
eliminacién de toxinas, grasas y conseguir una piel mas tersa y con brillo (Cumbal,
2018).

Para el apalancamiento del desarrollo socioeconémico de la regién, a través de la
Céamara de Comercio, se promueven diferentes programas y proyectos para ayudar
a las empresas a ser mas competitivas, en conjunto con la Agencia de Promocioén
de Inversiones de Risaralda, se han apalancado diferentes empresas en la region,
aproximadamente 42 empresas han participado de las diferentes estrategias de
desarrollo conjunto generando aproximadamente 16.000 empleos permanentes y
de calidad, ayudando a cerrar la brecha del desempleo en el area metropolitana.
Adicionalmente, de la mano con el sector privado, publico y academia se busca ser
mas competitivos, a través de la labor interinstitucional de manera que las
universidades se dediquen a formar al personal calificado, que pueda desempefiar
cualquier trabajo con empresarios que lleguen en blisqueda de mano de obra, como
para que se fortalezca la creacion de empresas (Portafolio, 2019).

1.8 Socios clave
Los socios clave de la empresa son dos:

v' Tatiana Montafio Jiménez
v" Edicson Octavio Benavides Barreto
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Tabla 1. Socios clave del negocio

NOMBRE DEL SOCIO EXPERIENCIA COMPETENCIAS
Actitud de servicio
Relaciones
Tatiana Montafio Estudiante de Mercadeo | interpersonales
Jimenez y publicidad, con | Comunicacion asertiva
experiencia en | Trabajo en equipo
mercadeo y ventas. Iniciativa
Organizacion
Solucion de problemas
Pensamiento estratégico
. .| Estudiante de Mercadeo L|_dera_zgo
Edicson Octavio ublicidad con Direccion de personal
Benavides Barreto y P ’ Planeacién

experiencia en

o ., Orientacion al servicio
administracion.

Comunicacioén asertiva
Toma de decisiones

Fuente. Elaboracion propia

La participacion de cada socio en la gestion de la empresa, es:

Tabla 2. Participacion de los socios clave del negocio

NOMBRE DEL SOCIO | PARTICIPACION GESTION A REALIZAR

Tatiana Montafio Velar por la relacion comercial
. Representante .
Jimenez ; con los clientes y el mercado
Comercial .
de los productos a producir

Velar por la planeacion
Edicson Octavio estratégica de la organizacion
Benavides Barreto Gerente y el disefio de objetivos
alcanzables y medibles en el
tiempo

Fuente. Elaboracion propia
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 Andlisis de competencia

2.1.1 Competencia indirecta

Se considera competencia indirecta de la empresa, aquellas organizaciones que
producen y/o comercializan cualquier producto que cubre una misma necesidad de
la poblacion obijetivo, sin importar el tipo de producto ofrecido, siempre y cuando
satisfaga dicha necesidad.

A nivel local, no se encontraron empresas que fabrican y ofrezcan productos
cosméticos de origen natural, sin embargo, si se encontraron algunas empresas a
nivel nacional e internacional que cuentan con reconocimiento en el sector por sus

productos cosméticos ofrecidos, como se muestra a continuacion:

Tabla 3. Analisis competencia indirecta

Nombre de Productos Ubicacion L,
Marca . ) Descripcion
la empresa ofrecidos Fabrica
Empresa
Productos pre
Laboratorios . cosméticos Bogota colc_)mb|ana
Jolie de fabricante de
de para rostro,
< Vogue labios. 0i0S productos
coSmeticos S, 0J0S, cosméticos para
Vogue S.A. unas. la mujer
Pagina web: https://www.cosmeticosvogue.com.co/
Productos Empresa
capilares, . colombiana
. . Bogota fabri
Laboratorios Dermabell exfoliantes, abricante de
Esko corporqles, de produc_tos
limpieza, cosmeticos
mascarillas. medicados.
agina web: https://www.labesko.com/nosotros
Productos de
: Empresa
cuidado :
corporal colombiana
. ' ltagli fabricante de
cuidado facial,
Semco Orly - productos
i magquillaje, cosmeéticos y de
Cosmetics reductores, ST y
. limpieza facial y
reafirmantes,
— corporal.
limpieza.
Pagina web: https://www.semcocosmetics.com/semco

Fuente. Elaboracién propia
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2.1.2 Competencia directa

Se considera competencia directa de la empresa, aquellas organizaciones que
producen y/o comercializan cosméticos con ingredientes naturales. A nivel local, no
se encontraron empresas con estas caracteristicas, sin embargo, se encontraron
empresas que ofrecen productos a base de elementos naturales a nivel nacional,
como se muestra a continuacion:
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Tabla 4. Analisis competencia directa

Nombre de la empresa Marca Produ_ctos Rango de precios Canal de distribucién Ublcaplon
ofrecidos Fabrica
Cremas exfoliantes Entre $40.000 y $50.000
Labiales Entre $20.000 y $30.000
Natura L . . .
(Productos con Natura Limpiador facial Entre $35.000 y $45.000 Catalogo Brasil
ingredientes naturales a Jabén exfoliante Entre $20.000 y $30.000
base de frutas y aceites)
Gel antibacterial Entre $7.000 y $10.000
Pagina web: https://www.natura.com.co/
Crema humectante Entre $15.000 y $20.000
] Almacenes de cadena
Cosméticos Ana Maria Ana Labiales Entre $10.000 y $20.000 Tiendas propias Bogota
_ (Productos con Maria Limpiador facial Entre $25.000 y $30.000 Ventas On-line
ingredientes naturales a Droguerias
base de extractos) Jabén Entre $10.000 y $15.000
Péagina web: http://www.cosmeticosanamaria.com/
Cremas exfoliantes Entre $30.000 y $40.000
Labiales Lips
. Entre $25.000 y $35.000 . :
balsamo y Ventas On-Line B%g?.ta
Yambal de Colombia all

(Productos con
ingredientes naturales a
base frutas)

Yambal

Limpiador facial

Entre $40.000 y $60.000

Jaboén exfoliante

Entre $40.000 y $50.000

Gel antibacterial

Entre $25.000 y $30.000

Catalogo
Tiendas propias

Pagina web: https://www.yanbal.com/co/
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Cremas exfoliantes

Entre $30.000 y $40.000

Labiales Balsamo de

Entre $20.000 y $25.000

Ventas On-Line

Bell Star LBel labios Catalogo Bogotéa
(Productos con L . Tiendas propias
ingredientes botanicos) Limpiador facial Entre $20.000 y $30.000
Gel antibacterial Entre $12.000 y $15.000
Pagina web: https://www.Ibel.com/c
Cremas humectantes | Entre $25.000 y $30.000
Prebel Labiales Entre $15.000 y $20.000 Ventas On-Line

ingredientes naturales a
base frutas)

Limpiador facial

Entre $15.000 y $20.000

Jabon exfoliante

Entre $15.000 y $20.000

Tiendas propias

Pégina web: https://www.avon.co/

Fuente. Elaboracién propia

30



https://www.lbel.com/co
https://www.avon.co/

AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

2.2 Analisis de la demanda

2.2.1 Demanda potencial

Para el analisis de la demanda potencial, se llevé a cabo la aplicaciébn de una
encuesta, cuyos resultados se consolidaron a través de tablas y gréficas que
permitieron analizar la informacion recopilada de una mejor manera. Los resultados
obtenidos se detallan a continuacion:

Pregunta 1. ¢ En cual rango de edad te encuentras?
Tabla 5. Rango de edad

Opciodn Cant. %
a. 18-25 89 23%
b. 26-35 117 31%
c. 36-45 77 20%
d. 46-50 72 19%
e. Mayor de 50 28 7%
Total 383 100%

Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Figura 5 Rango de edad
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Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: La edad de las encuestadas esta con 23% de 18 a 25 afios, 31% de 26 a
35 afios, 20% de 36 a 45 afios, 19% de 46 a 50 afios y 7% mayor de 50 afios; lo
cual refleja que los productos a ofrecer seran 6ptimos para cualquier edad.
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Pregunta 2. ¢ Eres consumidora de productos cosméticos?

Tabla 6. Consumidora de productos cosméticos

Opciodn Cant. %
a. Si 374 98%
b. No 9 2%
Total 383 100%

Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Figura 6 Consumidora de productos cosméticos
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Fuente. Elaboracidn propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: el 98% de las encuestadas son consumidoras de productos cosméticos y
solo el 2% no, siendo este resultado favorable para la investigacion por ser
productos utilizados por la mayoria de las mujeres.

Pregunta 3. Si la respuesta anterior fue si, ¢Con qué frecuencia compras
cosméticos?

Tabla 7. Frecuencia de consumo

Opciodn Cant. %
a. 1la3vecesal mes 43 11%
b. 4 a6 veces al mes 135 35%
c. 6 a8vecesal mes 192 50%
d. Mas de 8 veces al
mes 13 3%
Total 383 100%

Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado
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Figura 7 Frecuencia de consumo
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Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: la frecuencia de consumo de los productos cosméticos es del 11% de 1 a
3 veces al mes, 35% de 4 a 6 veces al mes, 50% de 6 a 8 veces al mes, y 3% mas
de 8 veces al mes; con esta informacién se definié la demanda de productos para
ofrecer.

Pregunta 4. ¢ A través de cual canal de distribucién te gusta adquirir los cosméticos?

Tabla 8. Preferencia de canal de distribucién

Opciodn Cant. %

a. Cqm_prar en 96 25%
establecimiento

b Comprar a traves de 145 38%
pagina web (on-line)

c. Compra a través de 105 27%
catalogo

d. Compraen
supermercados y 37 10%
almacenes de cadena

Total 383 100%

Fuente. Elaboracion propia a partir de estudio de mercado
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Figura 8 Preferencia de canal de distribucién
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Fuente. Elaboracion propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: la preferencia del canal de distribucion de los productos por parte de las
encuestadas, fue de 25% comprar en establecimiento, 38% comprar a través de
pagina web (on-line), 27% compra a través de catalogo, y 10% compra en
supermercados y almacenes de cadena; esta informacion sirvié de base para el
planteamiento de las diferentes estrategias de mercadeo.

Pregunta 5. ¢Comprarias a una empresa nueva que produce y comercializa
cosméticos a base de productos naturales como el café?

Tabla 9. Disposicién para compra a empresa nueva

Opciodn Cant. %
a. Si 370 97%
b. No 13 3%
Total 383 100%

Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

34



AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

Figura 9 Disposicidn para compra a empresa nueva
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Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: el 97% de las encuestadas estaria dispuesta a comprar a una empresa
nueva que produce y comercializa productos cosméticos a base de café, y solo un
3% no; este resultado es bastante positivo para el proyecto y para la viabilidad de

ejecucion.

Pregunta 6. ¢Qué atributo te gustaria encontrar al comprar cosméticos a base de

café?

Tabla 10. Atributo preferible en momento de compra

Opcioén Cant. %
a. Variedad d_e los 232 61%
productos ofrecidos
b. Publicidad 12 3%
C. Ate_nmon del personal 127 339
gue realiza la venta
d. No me gusta probar 12 3%
cosas nuevas

Total 383 100%

Fuente. Elaboracidn propia a partir de estudio de mercado
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Figura 10 Atributo preferible en momento de compra
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Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: dentro de los atributos preferidos por las encuestadas al momento de la
compra se encontro el 61% variedad de los productos, 3% publicidad, 33% atencién
del personal que realiza la venta, y 3% no le gusta probar cosas nuevas; esta
informacion sirvio de base para el planteamiento de las diferentes estrategias de
mercadeo.

Pregunta 7. ¢ Cuéles cosméticos a base de café te gustaria adquirir?

Tabla 11. Cosméticos a base de café de preferencia

Opciodn Cant. %
a. Brillo labial humectante 80 21%
b. Limpiador facial 92 24%
c. Jabdn exfoliante 86 22%
d. Crema exfoliante 102 27%
e. Gel antibacterial 23 6%
Total 383 100%

Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado
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Figura 11 Cosméticos a base de café de preferencia
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Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: de los productos a ofrecer por parte de la empresa, el 21% prefieren brillo
labial humectante, el 24% limpiador facial, 22% jabdén exfoliante, 27% crema
exfoliante, y 6% gel antibacterial; con esta informacion se definié la demanda de
productos para ofrecer.

Pregunta 8. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por productos exfoliantes?:

Tabla 12. Precio a pagar por productos exfoliantes

Opcion Cant. %
a. Entre $6.000 y $8.000 9 2%
b. Entre $8.000 y o
$10.000 >4 1a%e
c. Entre $10.000y
$12.000 271 1%
_ d. El precio no es 49 13%
Importante
Total 383 100%

Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado
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Figura 12 Precio a pagar por productos exfoliantes
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Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: el 2% de las encuestadas estaria dispuesta a pagar por productos
exfoliantes entre $6.000 y $8.000, el 14% entre $8.000 y $10.000, el 71% entre
$10.000 y $12.000, y para el 13% el precio no es importante. Esta informacién fue
la base para la definicién de los precios de los productos exfoliantes en la empresa.

Pregunta 9. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por productos de limpieza?:

Tabla 13. Precio a pagar por productos de limpieza

Opcioén Cant. %
a. Entre $4.000y
$8.000 3 1%
b. Entre $8.000 y
$12.000 °2 14%
c. Entre $12.000y
$16.000 217 2%
. d. El preciono es 51 13%
importante
Total 383 100%

Fuente. Elaboracidn propia a partir de estudio de mercado
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Figura 13 Precio a pagar por productos de limpieza

Precio a pagar por productos de limpieza
72%

80%
70%
60%
50%
40%
30%

20% 14%
10% 1%
o ]
a. Entre b. Entre
$4.000 y $8.000 $8.000 y
$12.000

C.

13%

Entre d. Elprecio

$12.000y  no es importante
$16.000

Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: el 1% de las encuestadas estaria dispuesta a pagar por productos de
limpieza entre $4.000 y $8.000, el 14% entre $8.000 y $12.000, el 72% entre
$12.000 y $16.000, y para el 13% el precio no es importante. Esta informacion fue
la base para la definicion de los precios de los productos de limpieza en la empresa.

Pregunta 10. ¢ Cudl es el medio de comunicaciéon que mas te gustaria para conocer

nuestros productos?:

Tabla 14. Medios de comunicacion

Opciodn Cant. %
a. PaginaWeb 126 33%
b. Redes sociales 94 25%
c. Teléfono 13 3%
d. Catalogo 150 39%
Total 383 100%

Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado
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Figura 14 Medios de comunicacion
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Fuente. Elaboracién propia a partir de estudio de mercado

Andlisis: con esta pregunta, las encuestadas identificaron los medios de
comunicacion preferidos para conocer los productos, el 33% mediante pagina web,
25% redes sociales, 3% teléfono, y 39% catdlogo. Con esta informacion se
disefiaron estrategias para fortalecer la comunicacién con el cliente al promocionar
los productos por parte de la empresa.

2.2.2 Demanda efectiva

Con los resultados obtenidos durante la aplicacién de las encuestas a la poblacion
objeto de estudio (383 personas encuestadas) y luego de analizar la informacion se
pudo definir una demanda efectiva aproximada y determinar la cantidad por tipo de
productos durante el primer afio de la empresa, asi:

Tabla 15. Demanda efectiva

Poblacién 383

Nivel de aceptacion que tendra la empresa (pregunta 97%

# 5)

Total clientes de acuerdo a nivel de aceptacion 370

Frecuencia de consumo (pregunta #3) De6a8o
mas veces

al mes
Consumo mensual estimado 2.960
Consumo anual estimado 35.520

Fuente: Elaboracion propia a partir de calculos propios por resultados de trabajo de campo realizado
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2.2.3 Cuantificacion de la demanda

Teniendo esta informacién como base, se proyecta la demanda potencial para los
proximos cinco afios para los productos, tomando en cuenta el crecimiento de la
economia del pais, de acuerdo a la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econdémico (OCDE), para el afio 2021 ser& de un 3%.

Tabla 16. Cuantificacion de la demanda

PRODUCTO 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2028

Brillo labial humectante 7.459 7.705 7.960 8.222 8.494
Limpiador facial 8.525 8.806 9.097 9.397 9.707
Jabon exfoliante 7.814 8.072 8.339 8.614 8.898
Crema exfoliante 9.590 9.907 10.234 | 10.572 10.920
Gel antibacterial 2.131 2.202 2.274 2.349 2.427
TOTAL DEMANDA

ANUAL DE 35.520 | 36.692 | 37.903 | 39.154 40.446
PRODUCTOS

Fuente: Elaboracién propia

Figura 15 Cuantificacion de la demanda
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Fuente: Elaboracién propia
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2.3 Segmentacion del mercado

El mercado objetivo esta conformado por mujeres de estrato social medio-alto, que
cuentan con un nivel cultural alto y que estan en la constante busqueda de
tratamientos dermatoldgicos poco agresivos con tendencia a lo natural y el respeto
por el medio ambiente; por tanto, el mercado potencial en la ciudad de Pereira, son
mujeres mayores de 18 afos pertenecientes a estratos 4, 5 y 6, ocupadas
laboralmente o profesionales o estudiantes universitarias.

2.4 Andlisis comparativo del producto y su ventaja competitiva

Las especificaciones para los productos a fabricar y comercializar se describen a

continuacion

Tabla 17. Analisis comparativo del producto

Andlisis comparativo del producto

Foto de los productos

Caracteristicas de los productos

Crema exfoliante

Pasta cremosa para aplicar en cuerpo con granulos y
microesferas de café que permiten eliminar las
impurezas, el exceso de grasay las células muertas que
se desprenden de la epidermis como parte del proceso
natural de renovacion, generando luminosidad y mejor
textura de la piel.

El ingrediente principal es el café como nutriente y
antioxidante, con ph en solucién del 1%, y fragancia a
café.

Brillo labial humectante

Humectante labial para aplicar en los labios con
nutrientes y antioxidantes a base de café que evitan la
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resequedad y deshidratacion causada por el cambio
climético

El ingrediente principal es la vitamina E y el café como
regenerador y cuidado de los labios, con un agradable
sabor a café.

Emulsion para aplicar en el rostro con microesferas de
café que permiten la regeneracién de la piel, la
eliminacién de las células muertas de la piel y estimula
la produccién de nuevas células.

Enriquecido con vitaminas y extracto natural de café
para cualquier tipo de piel y uso diario.

Pasta cremosa para aplicar en rostro con granulos y
microesferas de café que permiten la limpieza de la piel.
Jabon exfoliante La principal ventaja es que en su fabricacion se aplican
principios activos que generan un PH neutro haciéndolo
compatible con cualquier tipo de piel.

Producto a base de alcohol efectivo para matar hongos,
bacterias y virus.

Gel antibacterial Su concentracion de etanol se encuentra entre el 62% y
el 69,9% siendo aprobado para usar sobre la piel
humana, ademas de su agradable aroma a café.

Limpiador facial

Fuente: Elaboracién propia

La ventaja competitiva de estos productos es su ingrediente a base de los derivados
del café, brindando productos de mayor nutricion para la piel, calidad e innovacion
en el mercado del sector cosmético; ademas que sera un componente fundamental
para el apalancamiento del desarrollo socioecondémico de la region.

2.5 Estrategias de mercado

2.5.1 Estrategias de producto

Se manejara una estrategia de producto que tiene como objetivo dar a conocer los
productos y la empresa como tal, para penetrar en el mercado e ir escalando poco
a poco. Lo que se busca es que el publico objetivo indague sobre la empresa y asi
generar posibles clientes potenciales, simplemente la intencién final se resume en
dejar al publico objetivo con curiosidad sobre el producto.

De manera paralela, se llevara a cabo el establecimiento del catalogo de productos,
donde se realice una descripcion de productos manejados por la empresa, y la
forma para contacto, los puntos de venta y realizacion de los pedidos de manera
on-line.

Finalmente, para el posicionamiento de la marca de los productos y la empresa, se
aprovecharén los eventos realizados por la alcaldia de Pereira que son enfocados
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a impulsar el emprendimiento a nivel local, y se participar4 en ellos para dar a
conocer los productos ofrecidos.

2.5.2 Estrategias de precio

La empresa tendra en cuenta para el establecimiento de sus precios, los costos
directos e indirectos inherentes a la comercializacion de los productos, asi mismo,
tomara como referencia los precios definidos por la competencia, de tal forma que
pueda posicionarse en el mercado y a su vez garantizar la sostenibilidad econémica
del negocio

Ademas, se tendra en cuenta el costo de produccion, y el margen de utilidad
esperado por los accionistas, de modo que, luego de realizar el estudio de mercado
se tendra en cuenta estas variables.

Cabe anotar, que dentro de los factores determinantes del precio se encuentran la
capacidad de produccion de la empresa, toda vez que, una amplia capacidad de
produccion puede llevar a la disminucion del precio unitario, los medios de apoyo
como la publicidad y promocion de venta que se le realice a los productos y la
calidad de los articulos, de ahi que, se deben articular todos estos aspectos para
fijar el precio de los productos.

La estrategia de descuentos y bonificaciones serd por temporadas, donde se
estableceran descuentos en los precios por montos minimos de consumos, y por
pagos en efectivo, de manera que se motive al mercado objetivo a la adquisicién de
mas productos en estas temporadas.

Finalmente, se manejaran precios diferenciados de acuerdo al tipo de producto, y
como se nombré anteriormente, tomando como referencia los precios de la
competencia.

2.5.3 Estrategias de distribucion

Para la distribucion de los productos, la empresa utilizara el canal directo, que como
su nombre lo indica, este tipo de canal cuenta con la particularidad de que el
productor de un determinado bien o servicio comercializa el mismo de forma directa
al consumidor final, sin la necesidad de intermediarios.

Ademas, se realizara la distribucion exclusiva, donde se tendra contacto directo con
los clientes potenciales, es decir, la gestion comercial sera realizada directamente
por los asesores de ventas de manera personalizada con cada uno de los clientes
a través de venta por catalogo. Este tipo de distribucion garantiza que no se
venderan productos de la competencia y que el canal de distribucion es corto.

Para medir la gestion del asesor de ventas, se formularan indicadores que seran

analizados mensualmente con el fin de establecer acciones basados en los
resultados obtenidos.
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La fuerza de ventas estara principalmente conformada por mujeres cabeza de hogar
0 universitarias, a las cuales se les brindara capacitaciones permanentes sobre los
productos y en servicio al cliente.

Inicialmente los canales detallistas de promocién seran a través de catalogo, ya que
no se realizara apertura de puntos de venta; y ventas por internet, a través de la
pagina web y las redes sociales.

Sin embargo, de acuerdo al comportamiento de las ventas, se espera que al cabo
de un afio de funcionamiento se pueda establecer un punto de venta en el mismo
punto de fabricacién, ya que este sitio se considera que cumple diferentes criterios
gue permitiran el acceso de los clientes.

Las caracteristicas internas y externas del punto de venta, seran definidas a través
de métodos gravitacionales, teniendo en cuenta el impacto del punto de venta de
acuerdo al interés del mercado objetivo; y debera tener en cuenta las siguientes
caracteristicas:

Caracteristicas internas:

e Determinacion del punto de acceso al producto.
Identificacion y distribucidén de las secciones.
Circulacion del cliente dentro del establecimiento.

La situacién de la caja, puertas de entrada y salida.
Disposicion del mobiliario dentro del establecimiento.

Caracteristicas externas:

e La Entrada, es necesario que se adapte a la imagen y al concepto dl punto de
venta. Las puertas deben estar siempre abiertas o que sean faciles de empujar por
parte del cliente; no debe haber ningun elemento que dificulte la entrada de los
clientes.

e El Rotulo, este elemento finalmente transmite la identidad de la empresa,
mediante el nombre, el simbolo o disefio que identifique los productos. El mensaje
emitido en el rétulo debe ser simple, claro y directo.

e El| escaparate o la vitrina, es uno de los principales elementos donde se
manifiesta la expresién de que se quiere vender; debe contener un mensaje con
una importante fuerza visual y un atractivo que transmita el producto. (vitrina
informativa ya que se da a conocer el producto, su valor agregado y un nuevo punto
de vista para el cliente).

El protocolo administrativo y comercial para la distribucion de los productos de la
empresa, sera como se describe a continuacion:

e Ventas a través de catalogo:
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*La asesora de ventas realiza el acercamiento con el cliente, presentando los
productos y tomando su pedido.

*Los pedidos seran recibidos en la empresa los dias viernes, para ser
despachados a los clientes los dias miércoles.

= La distribucién de estos pedidos sera a través de un transportador externo al cual
se le realiza el pago por rutas de entrega.

»La forma de pago de estos productos, es pactado entre la asesora y el cliente;
sin embargo, la asesora debera realizar el pago por adelantado de su pedido para
ser distribuidos los productos al cliente final.

e Ventas a través de pagina web y redes sociales:
= El cliente realiza el pedido a través de la pagina web o redes sociales; y debera
realizar el pago inmediato por cualquier sistema de pagos.
= Este pedido es recibido en la empresa por el representante comercial y procede
a solicitar los productos a la bodega de almacenamiento de producto terminado.
= El almacenista separa y empaca los productos de acuerdo a la solicitud recibida.
» El almacenista contacta el transportador externo (al cual se le realiza el pago por
rutas), y entrega los productos a ser distribuidos.

2.5.4 Estrategias de promocion

v Imagen de marca: Con el fin de que la empresa pueda posicionarse en el
mercado y generar recordacion entre los clientes, deben definirse estrategias que
permitan dar a conocer el negocio incluso antes de que este inicie sus actividades.

Entre dichas estrategias, es relevante que se cuente con una imagen que identifique
la empresa a través de la creacion de una marca que acomparfie el nombre con
imagenes y colores llamativos que logren quedarse en la mente de los
consumidores. El logo debera ser difundido a través de medios de comunicacion,
entre los cuales se destacan las redes sociales, pagina web, cufias radiales, entre
otros.

v’ Campafa de expectativa: Para el lanzamiento de la empresa, se realizara una
camparfa de expectativa a través de cufias radiales y las redes sociales. Lo anterior
con el fin de captar la atencion de los habitantes de la ciudad de Pereira, para que
cuando llegue el momento de la puesta en marcha, exista total receptividad sobre
el producto a ofrecer.

v’ Estrategia con influencer: se disefiara una estrategia con una influencer de la

region para promocionar los productos de la empresa a través de un video llamativo
y publicarlo a través de las redes sociales y cufias radiales.
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2.5.5 Estrategias de comunicacion

La empresa busca que la comunicacion fluya rapidamente tanto por canales
formales como informales. Por lo tanto, se definen canales que sean de facil
acceso, dadas las tendencias hacia el uso de la tecnologia y el internet, razon por
la cual contard con cuentas en redes sociales que le permitan no solo recibir
mensajes y hacer publicidad, sino, poner a disposicion informacion de interés para
los clientes teniendo en cuenta el sector al que pertenezcan. De igual manera,
socializara informacion referente a los productos.

Inicialmente se llevara a cabo una socializacién de los productos y la empresa a
través de pautas publicitarias, que serdn cortas en revistas y periddicos de
circulacion local de interés para los clientes potenciales, ademas de las cufas
radiales en emisoras locales y departamentales; y de la creacidén de expectativa a
través de redes sociales.

Se creara una péagina web con los productos y precios para hacerla tentadora a los
clientes, y se crearan los perfiles de la empresa en redes sociales y disefiar los
contenidos de productos, historia de la empresa, sitios de compra, contacto, entre
otros.

Los costos anuales que representa para la empresa, los desarrollos de las
estrategias de mercadeo son:

Tabla 18. Costo anual estrategias de mercadeo

ESTRATEGIA COSTO ANUAL
Estrategias de producto $1.000.000
Estrategias de precio $500.000
Estrategias de distribucion $1.500.000
Estrategias de promocion $1.500.000
Estrategias de comunicacion $1.000.000

Total $5.500.000

Fuente: Elaboracién propia

2.6 Conclusiones y recomendaciones del estudio de mercados
Con la realizacion del estudio de mercado, pudo concluirse que la empresa tendra

un nivel de aceptacién del 97% por parte de los clientes potenciales, queriendo decir
esto que desde el punto de vista de mercado la creacion de la empresa es factible.
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Adicionalmente, con este trabajo de campo pudo establecerse, que el mercado
objetivo a la hora de elegir sus productos espera encontrar variedad de los
productos ofrecidos, y la atencion recibida por parte del personal que realiza la
venta. Asimismo, con el desarrollo de este capitulo, pudo determinarse que, aunque
los competidores directos tienen amplia trayectoria en el mercado, ninguno de ellos
ha desarrollado productos a base de café, por tal razon, la empresa debera formular
estrategias de marketing que contribuyan al posicionamiento y recordacion entre los
clientes.

También se concluye que para los préximos cinco afios (afio 2025) la demanda
aumentara hasta llegar a 40.446 productos adquiridos por nuestros clientes; y para
lograr esto la estrategia de mercadeo se centrara en la promocion de los productos
a través de los medios de comunicacion como las redes sociales y la pagina web
(on-line), ya que se considera que en la actualidad es lo que esta siendo efectivo
para las organizaciones.

Como recomendaciones resultantes del estudio de mercados, es la generacion de
la opcién de compra a través de la pagina web, con el fin de que pueda llegarse a
clientes que se encuentren ubicados en otros departamentos del pais. Y teniendo
en cuenta que existe rivalidad entre las empresas existentes que venden productos
similares a los de la empresa, se debe generar atributos diferenciadores, siendo
importante destacarse la relacién con los clientes, con el fin de fidelizarlo y contribuir
a su permanencia en el mercado.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 Caracteristicas de la localizaciéon

3.1.1 Macrolocalizacion

La empresa estara ubicada en el municipio de Pereira, Risaralda; con el fin de
realizar aprovechamiento de los recursos del entorno y de la ubicacién geografica
del municipio.

3.1.2 Microlocalizacion

Para determinar la ubicacion exacta de la empresa se han tomado factores que
afectarian la localizacién 6ptima del proyecto como facilidad de transporte, buenos
servicios publicos, bajo costo de arriendo; basados en esto se recomiendan los
siguientes sitios:

v' Zona Circunvalar

v' Zona Centro de Pereira

v' Zona Belmonte-Cerritos

v' Zona Avenida 30 de Agosto

Los factores y aspectos que se tienen en cuenta para la eleccion del sitio son los
siguientes:

Tabla 19. Factores y aspectos para eleccion del sitio

FACTOR ASPECTO PUNTAJE

Es valor es bajo 3

Valor del arriendo El valor es mediano

El valor es alto

Buenas facilidades

Facilidad de acceso Medianas facilidades

Malas facilidades

Buenas facilidades

Seguridad de la ubicacion Medianas facilidades

R N W R N W RN

Malas facilidades

Fuente. Elaboracién propia
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Teniendo en cuenta lo anterior, se tabulan los valores en la siguiente tabla:

Tabla 20. Tabulacién de factores y aspectos para eleccién del sitio

FACTOR QUE
ZONA ZONA
INFLUYE EN LA ZONA CENTRO | 5o o0 re. | AVENIDA
ELECCION DEL CIRCUNVALAR DE CERRITOS 30 DE
SITIO PEREIRA AGOSTO
Valor del arriendo 1 2 3 2
Facilidad de acceso 2 2 2 3
Seguridad de la 5 5 1 3
ubicacién
TOTAL 5 6 6 8

Fuente. Elaboracion propia

Al analizar los resultados de la tabulacion, se selecciona la zona Avenida 30 de
Agosto, por ser la que ofrece las mejores condiciones de costo de arriendo,
facilidades de acceso y de seguridad de la ubicacién; ademas que en esta zona se
podria dar cubrimiento facilmente a clientes de la ciudad y de municipios aledafios
como son Dosquebradas, Santa Rosa, La Virginia.

Figura 16 Microlocalizacion

Buenos Aires

Fuente: Google Maps.
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3.1.3 Facilidades de acceso a servicios publicos

Los servicios publicos basicos que se necesitan en la empresa para el desarrollo de
sus actividades tanto productivas como administrativas y comerciales son energia
eléctrica, agua y teléfono; y en el municipio se cuenta con la facilidad para
instalacion de estos servicios basicos.

3.1.4 Posicion relativa de proveedores y clientes

La localizacion de la empresa frente a la ubicacion de los proveedores y los posibles
clientes, es buena, ya que desde este sitio se pueden realizar diferentes recorridos
y darle oportunidad en la entrega a la totalidad de los clientes.

3.1.5 Facilidades de transporte

En el municipio de Pereira las vias de acceso hacia los diferentes posibles
compradores, se encuentran en buen estado, lo que facilita el acceso del
representante comercial y de la recepcion de los insumos que llegan directamente
a la empresa para ser comercializados.

En lo referente al transporte existen diferentes sistemas que facilitan la movilizacion
tanto de proveedores como de clientes y del representante comercial.

3.1.6 Legislacion local regulaciones
La legislacion en cuanto a regulaciones establecidas en el municipio de Pereira
contempla:

v" Solicitud del concepto de uso del suelo en la curaduria urbana del municipio.

v" Solicitud de licencia ambiental ante la CARDER

v' Solicitud del concepto de bomberos del municipio

v" Solicitud del concepto sanitario por parte de la secretaria municipal

v' Solicitud de registro ante el INVIMA de los productos a producir

v Cancelacion de derechos de autor en la sede de SAYCO-ACIMPRO del
departamento

3.1.7 Situacion laboral de la localidad

En lo que respecta a la situacion laboral de la localidad, la mano de obra necesaria
para la produccion y comercializacion, se considera calificada en el municipio de
Pereira, ya que se cuenta con un alto indice de personas egresadas del SENA, las
cuales cuentan con las competencias necesarias para las actividades a desarrollar.

3.2 Caracteristicas de las areas de produccién

Las areas de operacién definidas para los productos son:

v’ Preparacion de materia prima: area donde una vez se establecen las unidades a
producir el almacenista procede a separar la materia prima necesaria para el
proceso de fabricacion y lo entrega al mezclador.
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v’ Fabricacién: area donde se realiza la mezcla de las materias primas para cada
producto de acuerdo a las condiciones de operacion.

v" Control de calidad: area donde se realiza revision del producto terminado y en los
casos que aplique (de acuerdo a lo definido en las condiciones de operacion), se
realiza la medicién del PH del producto.

v' Empaque: area donde una vez fabricado el producto y revisado por control de
calidad, se procede a colocarlo en su unidad de empaque primario y secundario.

v' Almacenamiento: area donde se preserva la conservacion del producto
terminado y empacado, mientras es distribuido al cliente final.

3.3 Especificaciones técnicas de la planta y las maquinarias

3.3.1 Departamento o zonas basicas de la planta
Las &reas que tendré la empresa para dar cumplimiento con su objetivo, seran:

v' Almacenamiento de materia prima: area donde se preserva la conservacion de
la materia prima necesaria para la fabricacion de los productos.

v Preparacion de materia prima: area donde una vez se establecen las unidades a
producir el almacenista procede a separar la materia prima necesaria para el
proceso de fabricacion y lo entrega al mezclador.

v’ Fabricacién: area donde se realiza la mezcla de las materias primas para cada
producto de acuerdo a las condiciones de operacion.

v’ Control de calidad: area donde se realiza revision del producto terminado y en los
casos que aplique (de acuerdo a lo definido en las condiciones de operacién), se
realiza la medicion del PH del producto.

v' Empaque: &rea donde una vez fabricado el producto y revisado por control de
calidad, se procede a colocarlo en su unidad de empaque primario y secundario.

v Almacenamiento de producto terminado: area donde se preserva la conservacion
del producto terminado y empacado, mientras es distribuido al cliente final.

v Oficinas: area donde se llevan a cabo las actividades administrativas y
financieras necesarias para el buen desarrollo de los procesos establecidos.

v’ Sanitarios: area equipada con los elementos de higiene basicos para garantizar
el bienestar de los empleados.

v' Comedor: area equipada con los elementos de cocina basicos para garantizar el
bienestar de los empleados al momento de ingerir sus alimentos dentro de la
jornada laboral.

3.3.2 Area por departamento

La empresa define tres departamentos para garantizar el desarrollo de sus
operaciones:

v Departamento Administrativo: corresponde a las areas de gerencia, contabilidad,
compras.

v' Departamento Productivo: corresponde a las areas de almacenamiento,
preparacion de materias primas, fabricacion, control de calidad y empaque.

52



AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

v' Departamento Comercial: corresponde a las areas desarrolladas por el
representante comercial.

3.3.3 Plano de distribucién

Figura 17 Plano de distribucién en planta

@) @)
d o O@O @ @ @ @ BODEGA DE PRODUCTO
O

- TERMINADO
BANOS
COCINA
Q @ ) ) )
I — [ ] ACCESO
CONTROL DE - o Y | Y Y| PRINCIPAL
CALIDAD Y BARNO
EMPAQUE OFICINAS

O MEZCLADORES )
PREPARACION BODEGA DE

DE MATERIAPRIMA
O Q O Q MATERIALES

Fuente. Autores

3.3.4 Maquinas, equipos y enseres
Las maquinas, equipos y enseres que se utilizaran en cada una de las areas son:

v' Almacenamiento de materia prima: estibas, escritorio, silla y computador.

v' Preparacion de materia prima: meson para preparacion de materia prima,
balanzas.

v" Fabricacién: mezcladoras, espétulas, sillas operarios.

v’ Control de calidad: Phmetro, espatulas.

v Empaque: meson de empaque

v" Almacenamiento de producto terminado: estibas, escritorio, silla.

v Oficinas: computadores, escritorios, sillas, equipos de oficina

v' Comedor: Mini nevera, horno micro hondas, mesas y sillas de restaurante.

La maquinaria y equipo requerido para la elaboracién de los productos son:
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Tabla 21. Maquinaria y equipo requerido

MAQUINARIA Y EQUIPO CANTIDAD
PHMetro 5
Balanza 5
Mezcladora 5
Espatula 5

Fuente. Elaboracion propia

A continuacion, se detallan las maquinas para la fabricacion de los productos:

Tabla 22. Detalle de maquinaria y equipo

PHMETRO

Caracteristicas:

Es un elemento utilizado en la industria
quimica, farmacéutica, de alimentos,
en donde el PH o porcentaje de
hidrogeniones es una variable critica en
el proceso productivo, y puede afectar
el producto final. Existen diferentes
tipos de phmetros, el mas comun es el
digital, ya que cuenta con unas
unidades de medicion que se pueden
cambiar tras su vida util.

Fuente: http://www.protokimica.com/tienda/tratamientos-de-piscinas/ph-metro-

digital/

BALANZA

Caracteristicas:

Es un instrumento que permite medir el
gramaje; la balanza es muy comun en
la  industria, existen balanzas
industriales que tienen una capacidad
mas de 1 tonelada, estan las balanzas
de laboratorio donde se manejan
unidades significativas y pueden
ofrecer mayor precision.

Fuente: http://www.basculasmoresco.com/ficha-tecnica-grameras.html
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MEZCLADORA

Caracteristicas:
La mezcladora permite realizar
soluciones en estado solido-solido,
liquido-liquido y solido-liquido utilizado
en distintas clases de industria. Los
mezcladores se diferencian unos de
otros por la capacidad, la potencia de
su motor, el tipo de serpentin que
tenga, ademas pueden instalarse con
sistemas de calentamiento, isotérmico
y diferentes sensores y controladores.

Fuente: http://www.jagdishexports.com/SPANISH/jabon tocador.html

ESPATULA

Caracteristicas:

La espatula es un elemento visto en la
industria quimica, farmacéutica y de
alimentos, el cual se utliza para
sustraer pequefias unidades sin
contaminar el medio. Estan hechas de
acero inoxidable y con mango de
madera o plastico dependiendo de la
finalidad y su uso

Fuente: https://www.tplaboratorioguimico.com/laboratorio-quimico/materiales-e-
instrumentos-de-un-laboratorio-quimico/espatula-3.html

Adicional a los equipos y maquinas, en la siguiente tabla se relacionan los muebles
y enseres requeridos:
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Tabla 23. Muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES UNIDADES MUEBLES Y ENSERES UNIDADES
Escritorios 5 Impresora 2
Silla Giratoria 5 Archivador 2
Teléfono fijo 4 Sillas operarios 5
Teléfono celular 3 Basureros grandes 3
Computador 3 Basureros oficina 3
Computador portatil 2 Estanterias 6
Mininevera 1 Estibas 10

. Mesas vy sillas tipo
Horno microhondas 1 restaurante 2

Fuente. Elaboracion propia

3.4 Caracteristicas técnicas del producto

Tabla 24. Caracteristicas técnicas de la Crema exfoliante

NOMBRE DEL PRODUCTO
Crema exfoliante

DESCRIPCION DEL PRODUCTO:

Pasta cremosa para aplicar en cuerpo con granulos
y microesferas de café que permiten eliminar las
impurezas, el exceso de grasay las células muertas
que se desprenden de la epidermis como parte del
proceso natural de renovacion, generando
luminosidad y mejor textura de la piel.

El ingrediente principal es el café como nutriente y
antioxidante, con ph en solucién del 1%, y fragancia

a cafe.
ASPECTO Pasta cremosa
COLOR Café claro
EMPAQUE .
PRIMARIO Botella plastica x 240 ml
EMPAQUE _ _ —
SECUNDARIO Caja x 25 unidades de empaque primario

Almacenar a temperatura ambiente, menor de 30 grados

ALMACENAJE centigrados.

Guardar sobre estiba

IDENTIFICACION
DE RIESGOS

No presenta ningun peligro para la salud ni para el medio
ambiente.

El producto no presentara ningun peligro bajo el uso
adecuado y normal.

56




Tabla 25. Caracteristicas técnicas del brillo labial humectante

NOMBRE DEL PRODUCTO
Brillo Labial Humectante

DESCRIPCION DEL PRODUCTO:

Humectante labial para aplicar en los labios con
nutrientes y antioxidantes a base de café que evitan
la resequedad y deshidratacion causada por el
cambio climatico

El ingrediente principal es la vitamina E y el café
como regenerador y cuidado de los labios, con un
agradable sabor a café.

ASPECTO Pasta compacta

COLOR Café claro

EMPAQUE

PRIMARIO Tubo roll-on x 4,5 g

EMPAQUE _ _ —
SECUNDARIO Caja x 50 unidades de empaque primario

Almacenar a temperatura ambiente, menor de 30 grados
ALMACENAJE centigrados.
Guardar sobre estiba

No presenta ningun peligro para la salud ni para el medio
IDENTIFICACION ambiente.

DE RIESGOS El producto no presentara ningun peligro bajo el uso
adecuado y normal.

Fuente. Elaboracién propia
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Tabla 26. Caracteristicas técnicas del limpiador facial

NOMBRE DEL PRODUCTO
Limpiador facial

DESCRIPCION DEL PRODUCTO:

Emulsion para aplicar en el rostro con microesferas
de café que permiten la regeneracion de la piel, la
eliminacion de las células muertas de la piel y
estimula la produccién de nuevas células.
Enriguecido con vitaminas y extracto natural de café
para cualquier tipo de piel y uso diario.

ASPECTO Emulsion liquida
COLOR Transparente
EMPAQUE
PRIMARIO Frasco en spray x 150 ml
EMPAQUE , : o
SECUNDARIO Caja x 30 unidades de empaque primario
Almacenar a temperatura ambiente, menor de 30 grados
ALMACENAJE centigrados.

Guardar sobre estiba

IDENTIFICACION
DE RIESGOS

No presenta ningun peligro para la salud ni para el medio
ambiente.

El producto no presentara ningun peligro bajo el uso
adecuado y normal.

Fuente. Elaboracién propia
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Tabla 27. Caracteristicas técnicas del jabén exfoliante

NOMBRE DEL PRODUCTO
Jabon exfoliante

DESCRIPCION DEL PRODUCTO:

Pasta cremosa para aplicar en rostro con granulos
y microesferas de café que permiten la limpieza de
la piel.

La principal ventaja es que en su fabricacion se
aplican principios activos que generan un PH neutro
haciéndolo compatible con cualquier tipo de piel.

ASPECTO Pasta cremosa
COLOR Café claro
EMPAQUE N
PRIMARIO Botella plastica x 60 ml
EMPAQUE _ ] _ _
SECUNDARIO Caja x 30 unidades de empaque primario
Almacenar a temperatura ambiente, menor de 30 grados
ALMACENAJE centigrados.

Guardar sobre estiba

IDENTIFICACION
DE RIESGOS

No presenta ningun peligro para la salud ni para el medio
ambiente.

El producto no presentara ningun peligro bajo el uso
adecuado y normal.

Fuente. Elaboracién propia

59




Tabla 28. Caracteristicas técnicas del gel antibacterial
NOMBRE DEL PRODUCTO
Gel antibacterial

DESCRIPCION DEL PRODUCTO:

Producto a base de alcohol efectivo para matar
hongos, bacterias y virus.

Su concentracion de etanol se encuentra entre el
62% y el 69,9% siendo aprobado para usar sobre la
piel humana, ademas de su agradable aroma a

café.
ASPECTO Gel viscoso
COLOR Café claro
EMPAQUE -
PRIMARIO Botella plastica x 35 ml
EMPAQUE _ _ —
SECUNDARIO Caja x 30 unidades de empaque primario

Almacenar a temperatura ambiente, menor de 30 grados
ALMACENAJE centigrados.

Guardar sobre estiba

No presenta ningun peligro para la salud ni para el medio
IDENTIFICACION | ambiente.

DE RIESGOS El producto no presentard ningun peligro bajo el uso
adecuado y normal.

Fuente. Elaboracion propia

3.4.1 Descripcion del proceso de produccién

El proceso tecnoldgico para la produccion y comercializacion de los productos se
presenta a continuacion a través del diagrama de flujo.
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Tabla 29. Diagrama de flujo proceso de fabricacién y comercializacién

DIAGRAMA DE FLUJO PROCESO DE FABRICACION Y
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS

4

[ep]

FIN

ACTIVIDAD DESCRIPCION RESPONSABLE
1.Entrega Ordenes de Gerente y/o
produccion a Representante
preparacion Comercial
. 2.Realiza proceso de
. preparacion de materia Preparador
) prima
v 3. Entrega a fabricacion Mezclador
3
4.Realiza el mezclado,
v ey
. medicion de PH vy Mezclador
empaque de los
il productos
5 5.Realiza control de
calidad del producto Operario Calidad
terminado

6. ldentifica y separa el
producto

Operario Calidad

7.Recibe el producto .
: Almacenista
terminado
8. Almacena en cajas Almacenista
9. Venta y distribucion Representante
Comercial

Fuente. Elaboracion propia

3.4.2 Descripcion de la materia primay los materiales
A continuacién, se detalla la materia prima y los materiales para la fabricacion de

los productos:
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Tabla 30. Materia prima y materiales de la crema exfoliante

NOMBRE DEL PRODUCTO
CREMA EXFOLIANTE
MATERIA PRIMA CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA
Agua destilada 0,200 It
Celulosa 0,005 It
Glicerina 0,005 gr
Fragancia 0,005 gr
Extracto de café 0,020 ar
Antioxidantes 0,005 gr
Etigueta 1 und
Envase 1 und

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 31. Materia prima y materiales del brillo labial humectante

NOMBRE DEL PRODUCTO

BRILLO LABIAL HUMECTANTE

MATERIA PRIMA CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA
Cera Microcristalina 2 Gr
Lanolina Modificada 0,005 It
Aceite de aloe vera 0,005 It
Vitamina E 0,05 gr
Extracto de café 1 gr
Etiqueta 1 und
Envase 1 und

Fuente. Elaboracién propia

Tabla 32. Materia prima y materiales del limpiador facial

NOMBRE DEL PRODUCTO

LIMPIADOR FACIAL

MATERIA PRIMA CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA
Agua destilada 0,100 It
Tensioactivo 0,005 It
Glicerina 0,005 It
Vitamina E 0,005 It
Aloe vera 0,05 gr
Extracto de café 0,020 gr
Etiqueta 1 und
Envase 1 und

Fuente. Elaboracién propia
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Tabla 33. Materia prima y materiales del jab6n exfoliante

NOMBRE DEL PRODUCTO

JABON EXFOLIANTE

MATERIA PRIMA CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA

Lauril Eter Sulfato de sodio 0,005 gr
TEA 0,006 It

Glicerina 0,05 gr
Fragancia 0,001 gr
Metil Parabeno 0,001 ar
Extracto de café 0,010 gr
Agua Destilada 0,05 It

Etiqueta 1 und
Envase 1 und

Fuente. Elaboracién propia

Tabla 34. Materia prima y materiales del gel antibacterial

NOMBRE DEL PRODUCTO

GEL ANTIBACTERIAL

MATERIA PRIMA CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA

Carbopol 940 0,005 gr
Metil 0,005 gr
Alcohol Etilico 0,20 It

Agua Destilada 0,10 It

Extracto de café 0,010 ar
Etiqueta 1 und
Envase 1 und

Fuente. Elaboracion propia

3.5 Caracteristicas de la cadena de suministros

3.5.1 Descripcién de proveedores

Existen diferentes proveedores de materias primas ubicados en la ciudad de Pereira
y municipios aledafos, situacibn que se convierte en una oportunidad para la
empresa al tener diferentes opciones para tomar decisiones basados en criterios de

calidad, oportunidad y servicio post venta.

Entre los proveedores potenciales se destacan los siguientes:
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Tabla 35. Proveedores potenciales

PROVEEDORES
CRITERIOS | Quimicos I Alexcafé Café La .
Pereira Quimicasa S.A.S Morelia Carton S.A
Materias Materias
primas primas Extractos Extractos Cajas para
Insumo . !
Empaques Empaques de café de café empaque
plasticos plasticos
Trayectoria
en el 20 afnos 13 afios 30 afios 10 afos 15 afos
mercado
, Teléfono, Teléfono, Teléfono, Teléfono, Teléfono,
Medios para
C correo correo correo correo correo
solicitar el L L L L .
edido electrénico, electrénico, electrénico, | electrénico, | electrénico,
P personal personal personal personal personal
1dia hzé?)'”a;ss 1 dia 2 dias 3 dias
Tiempos de | después de después de después de | después de | después de
entrega recibido el pu recibido el recibido el recibido el
pedido reC|b|c_jo el pedido pedido pedido
pedido
Localizacion Pereira Pereira Pereira Calarca Pereira
Sistema de Contado Contado Credl'fo a 30 Contado Credlfo a 30
ventas dias dias

Fuente. Elaboracién propia

Las politicas para el manejo de inventario de materia prima definidas por la empresa
son:

v' Reducir al maximo la inversién de inventarios sin afectar las ventas y la
produccion

v Obtener el maximo de financiamiento (sin costo) a través de los proveedores.

v' Fijar el nivel aceptable de surtido de productos en los pedidos de los clientes

v' Mantener las existencias, mediante una administracion eficiente

v" Vigilar la exposicion de los inventarios ante la inflacién y la devaluacion

Al aplicar esta politica de inventarios de materia prima, se espera obtener una
rotacion de inventario de materia prima de 8 veces al afio, aproximadamente cada
45 dias.

La planeacion de produccion se realiza a través de las érdenes de servicio semanal,
las cuales son entregadas al preparador de materia prima; éste es el encargado de
verificar la existencia de materiales en el sistema de inventarios y de agilizar la
entrega oportuna a los mezcladores para garantizar la entrega de forma oportuna y
completa.

Mensualmente el almacenista debe de verificar los inventarios de materias primas,
producto en proceso y producto terminado con el fin de detectar faltantes de
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materiales y que son necesarios para dar cumplimiento con las ventas
presupuestadas en el siguiente mes.

Para la adquisicion de materiales necesarios para la fabricacién de sus productos a
través de proveedores reconocidos y legalmente constituidos, garantizando la
calidad y legalidad de las materias primas. Para la seleccion de los proveedores se
tendran en cuenta criterios de calidad de los insumos, oportunidad y tiempos de
entrega, facilidades y plazos de pago, y ubicacion geografica, teniendo preferencia
los proveedores locales.

3.6 Personal en la produccion

3.6.1 Perfiles de los puestos de trabajo
A continuacioén, se plantean los perfiles y competencias para los cargos necesarios
en la empresa para la fabricacion y comercializacion de los productos:

Tabla 36. Perfiles de los puestos de trabajo

CARGO PERFIL COMPETENCIAS
Administrador de | Pensamiento estratégico
negocios 0 | Liderazgo
Administrador de | Direccién de personal

Gerente empresas 0 Ingeniero | Planeacion
Industrial con | Orientacién al servicio
especializacion de | Comunicacion asertiva

Gerencia de Proyectos | Toma de decisiones

Adaptacion al cambio
Actitud de servicio
Comunicacion asertiva
Toma de decisiones

Actitud de servicio
Relaciones interpersonales
Comunicacion asertiva
Trabajo en equipo

Contador Contaduria Publica

Representante | Técnico en Ventas y

Comercial Mercadeo o
Iniciativa
Organizacion
Solucién de problemas
Actitud de servicio
.. Iniciativa
Técnico en . .,
. . Organizacion
Secretaria Secretariado ) )
. Trabajo en equipo
Comercial

Flexibilidad
Calidad y precision
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. Compromiso organizacional
Bachiller con Iniciativa y creatividad
. conocimientos basicos vay )
Almacenista . Trabajo en equipo
en manejo de N
) . Precision
inventarios .,
Resolucion de problemas
Técnico o Tecndlodo Capacidad de analisis
. 99| Resolucion de problemas
Operario de en procesos .,
Calidad productivos 0 Observ_amo_n :
! . Comunicacion asertiva
industriales . S
Compromiso organizacional
Compromiso organizacional
. Comunicacion
Bachiller con o
L Servicio
Preparador de | conocimiento en| ..
) . ., Iniciativa
Materias Primas | preparacion de -
) Creatividad
materiales .,
Precision
Observador
Compromiso organizacional
Bachiller con | Comunicacion
Mezcladores conocimiento en | Servicio
maquinas mezcladoras | Iniciativa
Creatividad

Fuente. Elaboracién propia

3.6.2 Funciones y responsabilidades
A continuacion, se plantean las funciones y responsabilidades para los cargos
necesarios en la empresa para la fabricacién y comercializacion de los productos:

Tabla 37. Funciones y responsabilidades de los cargos
CARGO FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

v Liderar el proceso de planeacion estratégica de la
organizacion, determinando factores criticos de éxito vy
estableciendo objetivos de la empresa.

v' Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr
las metas de grupo optimizando los recursos como tiempo
dinero y materiales.

Gerente v Definir necesidades de personas consistentes con los
objetivos y planes de la empresa.

v Negociacién con proveedores para términos de compras,
formas de pago y créditos.

v' Administrar y controlar todos los aspectos legales que
son relevantes para la empresa

v' Ser el representante legal
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v' Asesorar tributaria y contablemente la empresa
v' Manejo de la documentacion contable
v Registrar documentos contables

Contador v Elaborar informes financieros y aplicar las normas
contables que rigen al pais
v Hacer aperturas de libros de contabilidad
v Revisar y verificar la emision de documentos contables
v' Manejo y creacion de estrategias de mercadeo y Ventas.
v’ Estar al tanto del mercado y la competencia
v' Crear oportunidades de negocios mediante estrategias

Representante comerciales

Comercial v Cualificar y cuantificar las oportunidades comerciales
v' Explorar oportunidades de innovaciéon aplicadas a la
realidad de la empresa
v' Realizar seguimiento post-venta
v  Encargada de todos los temas administrativos
relacionados con recursos humanos y nomina.
v' Manejo del archivo administrativo y contable.
v Realizar llamadas a los clientes para confirmacion de los
productos entregados
v' Realizar los pedidos mensuales de papeleria, materias

Secretaria primas e insumos.
v' Liquidar némina
v' Realizar procesos de contratacion y afiliacion a EPS,
ARL, y pensiones.
v' Recibir y transmitir las llamadas que se requiere en la
empresa
v' Elaborar los documentos de la oficina
v/ Manejo de inventarios, optimizando los niveles de
inventario.
v Organizar los pedidos que haya solicitado el
representante comercial.
v' Mantener en orden la bodega para agilizar el proceso de

: inventarios.
Almacenista

v' Realizar labores de estibacion, ubicacién y manipulacién
de las materias primas y productos terminados.

v Velar por el mantenimiento y conservacion de las
materias primas y productos terminados

v Realizar la entrega de materias primas y productos
terminados, segun ordenes de produccion
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v Llevar a cabo las mediciones de los PH de los productos
v Aprobar el estado de los productos terminados antes de
realizar su empaque primario

v Informar sobre cualquier inconveniente en su labor

v' Responder por las maquinas, equipos, implementos y
materiales a su cargo.

Operario de Calidad

v Llevar a cabo la labor de preparar las materias primas
para la produccién de los productos
v Realizar aseo en su lugar de trabajo

Preparador de v Informar sobre cualquier inconveniente en su labor
Materias Primas v Realizar su labor a tiempo para no entorpecer la
produccién

v' Responder por las maquinas, equipos, implementos y
materiales a su cargo.

v Llevar a cabo la labor de mezclar adecuadamente las
materias primas para la produccion de productos.

v Llevar a cabo la labor de empaque de los productos en su
empaque primario

v' Realizar aseo en su lugar de trabajo

v Informar sobre cualquier inconveniente en su labor

v Realizar su labor a tiempo para no entorpecer la
produccién

v' Responder por las maquinas, equipos, implementos y
materiales a su cargo.

Mezcladores

Fuente. Elaboracién propia

3.7 Conclusiones y recomendaciones del estudio técnico

El estudio técnico realizado indica que es factible la realizacién del proyecto, el
tamafo de la planta y la localizacion son 6ptimos, existe la disponibilidad de los
insumos requeridos, de recursos humanos calificados, y se contar4 con
instalaciones fisicas adecuadas para la prestacion del servicio.

Se logré identificar la zona mas conveniente para la ubicacion y funcionamiento de
la empresa, para lo cual se evaluaron variables como valor del arrendamiento,
facilidad de acceso y seguridad de la ubicacion; obteniendo que el lugar 6ptimo debe
ser en la avenida 30 de agosto de la ciudad de Pereira.

Se establecieron politicas para el manejo de inventario de la materia prima
enfocadas a la disminucion de la inversion en cuanto a inventarios y a garantizar las
existencias de materia prima fortaleciendo la relacion comercial con los
proveedores; si la empresa logra aplicar estas politicas, se espera obtener una
rotacion de inventario de materia prima de 8 veces al afio, aproximadamente cada
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AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

45 dias. Y en sus inicios, la empresa requerira un total de 8 cargos, de los cuales 4
son de tipo administrativo, y 4 del area de produccion.

Se recomienda a la empresa que, dentro de sus politicas de control a procesos, se
implemente una gestion orientada hacia la calidad, sustentada en la estandarizacion
de las tareas y verificacion de la conformidad del producto en proceso y producto
terminado.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 Descripcion general de la estructura de la empresa

Se plantea establecer una estructura circular, teniendo en cuenta que es una
empresa pequefia y su autoridad se centraliza en una sola persona que es el
gerente, quien tiene a cargo la toma de decisiones y bajo su dependencia se
encuentran los demas cargos (secretaria, contador, representante comercial, entre
otros); es el responsable de coordinar y ejecutar las actividades principales y la
formulacion de las estrategias.

Este tipo de estructura se considera la mas adecuada ya que se caracteriza por ser
rapida, poco costosa de mantener, flexible, sencilla y clara en la asignacion de
responsabilidades y seguimiento al cumplimiento de dichas responsabilidades.

La linea de autoridad es plana, pues sera una estructura circular, donde no habran
subordinados debajo de cada uno, sino responsabilidades (vigilancia de los trabajos
propios) lo que indica que cada persona esta encargada de su proceso, no habra
jerarquias ni altos ni bajos rangos empresariales, cada uno tendra libertad en su
area con tal de que se vea una integracion con el resto de las areas, para que
siempre estén encaminadas al mismo horizonte.

Ya que la estructura organizacional es circular, el estilo de direccion debe estar
alineado a esta estructura, por tanto, se manejara una mezcla entre el estilo de
direccion democratico e institucional, ya que se mantiene un equilibrio entre la
autoridad (dando orientaciones y marcando pautas) y la libertad de los empleados
gue participan en la toma de decisiones. En este estilo de direccion el gerente
contribuye a crear un clima agradable de trabajo fomentando la participacion,
confianza y la recompensa por el trabajo realizado.

Debido a la estructura circular de la organizacién, el tipo de comunicacién que se
maneja es la Vertical, donde el nivel operativo y nivel superior, mantienen una
comunicacion permanente sobre las necesidades y el cumplimiento de objetivos.
Adicionalmente se realizaran reuniones semanales con los socios capitalista para
gue todos los miembros del equipo emprendedor estén al tanto de la situacion de la
empresa y para ver semana a semana qué posibles problemas puede estar
presentando y como se podran solucionar para que la empresa pueda funcionar sin
estos.

4.1.1 Tipo de sociedad
La empresa sera una Sociedad Acciones Simplificada (S.A.S), ya que su figura
juridica cumple una serie de caracteristicas apropiadas para este proyecto y su
legalizacién es sencilla.
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Los requisitos para la creacion de este tipo de empresas son:

v" Definicion de Razén social

v" |dentificacion de NUmero de socios

v' Constituida por: contrato o acto unilateral
v' Capital: dividido en cuotas iguales, pagaderas en su totalidad en el momento de

la constitucion.

v" Administracion: a cargo de los socios, inicialmente.

4.1.2 Legalizacion

En la siguiente tabla se muestra el paso a paso para la constitucion de la empresa:

Tabla 38. Paso a paso para la constitucion de la empresa

ACTIVIDAD TIEMPO TRAMITE
Verificacion del nombre | 1 hora | Verificar en la Camara de Comercio de Pereira
de la empresa. gue no exista un nombre o razén social igual o
similar al establecimiento de comercio.
Elaborar la minuta y 1 dia Elaborar la minuta de constitucion y presentar
presentar los estatutos en la notaria con los siguientes datos basicos:
de la compaifiia ante un nombre, razon social, clase de sociedad,
notario para la identificacion de los socios, nacionalidad,
constitucion de la duracion  domicilio, aportes de capital,
empresa. representante legal y facultades, distribucién de
utilidades, causales de disolucion entre otros.
Pagar el impuesto 1 dia Requerir liquidacion y obtener el recibo final del
departamental de impuesto departamental de registro en la
registro en el Banco Oficina de Impuestos Departamental
Registrar la empresa | 4dias | Formulario de registro
ante el Registro Inscripcion a la camara de comercio
Mercantil. Certificados de existencia y Representacion
Legal
Adquisicion y Registro de libros de la empresa
Inscripcion a entidades 1 dia Realizar la inscripcion ante el SENA, el ICBF, y

municipales

la Caja de Compensacion Familiar; presentando
la siguiente informacion:

e Formulario de afiliacién

e Certificado de existencia y representacion
legal

e Fotocopia de la cédula del representante
legal

e NOmina o listado de personas que tendréa la
sociedad con las respectivas fotocopias de las
cédulas de ciudadania y de los documentos de
los hijos de los empleados.
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comercio

Concepto de seguridad 15 dias | Solicitar el concepto de bomberos y obtener el
concepto sanitario.

Formalizar la inscripcion 1 dia Dirigirse a la DIAN para obtener el numero de

en el Registro Unico identificacién tributaria (NIT). Solicitar el

Tributario (RUT) formulario de registro Unico tributario (RUT).

Seguridad social 5dias | Inscribir la empresa ante la administracién de
riesgos laborales y afiliar a los trabajadores al
sistema de seguridad social (EPS), fondo de
pensiones y cesantias ante las entidades
correspondientes.

Registro de libros de | 2dias | Registrar los libros de contabilidad: diario,

mayor, inventario y balances, acta de
constitucion; en la Camara de Comercio de
Pereira.

Fuente: Elaboracién propia

4.1.3 Organigrama

El organigrama para la empresa, de acuerdo a la estructura organizacional
definida, se muestra a continuacion:

Figura 18 Organigrama

Mezcladores
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Fuente: Elaboracion propia
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4.1.4 Mision

Somos una empresa dedicada a la produccion y comercializaciéon de productos
cosméticos a base de café, innovadores y de excelente calidad, asegurando la
satisfaccion y fidelizacion de nuestros clientes con procesos que contribuyan a la
conservacion del medio ambiente, promoviendo el desarrollo humano y mejorando
la calidad de vida del personal.

4.1.5 Vision

Consolidarse en el afio 2025 como una empresa de alto reconocimiento por su
habilidad para competir exitosamente en el mercado regional, ofreciendo un amplio
catalogo de productos cosméticos de alta calidad, a precios competitivos, que logren
satisfacer todas las necesidades de nuestros clientes, logrando una alta
participacion en el mercado.

4.1.6 Objetivos y valores

Objetivos:

v Incrementar en un 25% anual la rentabilidad de la empresa.

v Impulsar el desarrollo de nuevos mercados aumentando la participacion en un
5%.

v' Conquistar clientes a través de un excelente servicio y atencién postventa
manteniendo su satisfaccion por encima del 95%.

v' Fortalecer el desarrollo de habilidades y destrezas del personal.

v' Estandarizacion de los procesos productivos.

Valores:

v" Integridad: buscamos actuar con honradez y rectitud.

v Innovacion: a través de la investigacion reinventamos productos cosmeéticos
adaptados a las necesidades del mercado.

v Trabajo en equipo: apoyamos los procesos en el aporte de todos los que
intervienen en los procesos buscando el logro de objetivos.

v Respeto: buscamos establecer relaciones armoniosas de trabajo en equipo y
atencion al cliente.

4.1.7 Socios estratégicos
Los socios clave de la empresa son dos:

v' Tatiana Montarfio Jiménez
v" Edicson Octavio Benavides Barreto
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Tabla 39. Socios estratégicos

NOMBRE DEL SOCIO EXPERIENCIA COMPETENCIAS
Actitud de servicio
Relaciones
Estudiante de Mercadeo | interpersonales

Tatiana Montafo

y publicidad, con

Comunicacioén asertiva

Jimenez N . X
experiencia en mercadeo | Trabajo en equipo
y ventas. Iniciativa
Organizacion
Solucién de problemas
Pensamiento estratégico
, Liderazgo
. .| Estudiante de Mercadeo | ~. 29
Edicson Octavio - Direccién de personal
: y publicidad, con .,
Benavides Barreto N Planeacion
experiencia en

Orientacion al servicio
Comunicacioén asertiva
Toma de decisiones

administracion.

Fuente: Elaboracién propia

La participacion de cada socio en la gestion de la empresa, es:

Tabla 40. Participacion de los socios en la empresa
NOMBRE DEL SOCIO PARTICIPACION

GESTION A REALIZAR
Velar por la relacion comercial

Tatiana Montafio Representante :
: : con los clientes y el mercado
Jimenez Comercial :
de los productos a producir
Velar por la planeacion
Edicson Octavio estratégica de la organizacion
Benavides Barreto Gerente y el disefilo de objetivos

alcanzables y medibles en el
tiempo

Fuente: Elaboracion propia

4.2 Politicas generales

4.2.1 Proveedores
A continuacién, se plantean las principales politicas con los proveedores:

v Solicitar materias primas con altos estandares de calidad, impulsando acciones
gue mejoren la calidad los productos fabricados.

v" Promover la sostenibilidad en la cadena de suministro y apoyar el desarrollo de
los proveedores.
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v’ Establecer relaciones a largo plazo y mutuamente beneficiosas con los
proveedores.

4.2.2 Clientes
A continuacioén, se plantean las principales politicas con los clientes:

v' Brindar a los clientes un trato amable y resolutivo.
v' Generar una experiencia de calidad, seguridad, eficiencia, accesibilidad y
mejoramiento continuo.

4.2.3 Ventas
A continuacién, se plantean las principales politicas de ventas:

v Monitorear constantemente el entorno con el fin de establecer acciones ante
cualquier eventualidad que puedan afectar las ventas.

v Mantener el equilibrio financiero que permita asegurar la solvencia de la
empresa, realizando revisiones periodicas de los planes financieros a mediano y
largo plazo.

4.3 Conclusiones y recomendaciones del estudio administrativo

En el estudio administrativo se establecié una estructura organizacional circular
debido a que es una empresa pequefia y la autoridad estara centralizada en el
gerente para la toma de decisiones y la dependencia de los demas cargos, ademas
que sera quien liderara la formulacion de las estrategias mas acertadas para la
organizacion.

Se concluy6 que teniendo en cuenta los beneficios que otorga el estado, la empresa
se constituird bajo la figura juridica de Sociedad por Acciones simplificada S.A.S.,
ademas las caracteristicas de este tipo de figura son apropiadas para el proyecto y
la legalizacion es sencilla y rapida.

En este estudio administrativo se planted el direccionamiento estratégico definiendo
la mision, vision, objetivos y valores, siempre enfocados hacia la innovacién de los
productos y procesos de Optima calidad que permiten incursionar en el mercado y
posicionarse a nivel local y regional.

La principal recomendacion para la empresa, referente al estudio administrativo, se
encuentra la formulacion y estandarizacion de un proceso de reclutamiento de
manera que se garantice la seleccién y contratacion de empleados competentes
que realicen las funciones para las cuales fueron contratados y que contribuyan con
el éxito del negocio.
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5. ESTUDIO ECONOMICO Y SOCIAL
5.1 Impacto social

5.1.1 Beneficiarios directos del proyecto

El impacto social con la creacion de la empresa, es la generacion de empleo a nivel
regional, brindando mejorar los niveles de ingreso y a su vez mejorando la calidad
de vida de sus empleados. Es una oportunidad de fortalecer la productividad y
competitividad de la region, como lo est4d proyectando la gobernacion del
departamento, generando que el eje cafetero incremente su desarrollo
socioeconémico, constituyendo condiciones de vida digna, y dando a la poblacién
la posibilidad de impulsar la creacion de nuevas empresas que conlleve al bienestar
general de toda la poblacién.

5.1.2 Beneficiarios indirectos

Los productos cosméticos se han vuelto una herramienta importante para las
mujeres, quienes ademas de desenvolverse en la sociedad, deben de construir sus
identidades, encontrando en los productos cosméticos un gran aliado, de manera
que les permite reflejar y resaltar de mejor manera la personalidad de cada mujer,
ademas que se ha detectado que el uso de productos cosméticos genera un impacto
positivo en la sociedad, ya que ayuda a combatir la baja autoestima, y ha sido
empleado como terapia para mantener la mente ocupada, mejorar el aspecto fisico
y conservar la vitalidad.

5.1.3 Aporte al desarrollo local o regional

Para el apalancamiento del desarrollo socioeconémico de la region, a traves de la
Camara de Comercio, se promueven diferentes programas y proyectos para ayudar
a las empresas a ser mas competitivas, en conjunto con la Agencia de Promocion
de Inversiones de Risaralda, se han apalancado diferentes empresas en la region,
aproximadamente 42 empresas han participado de las diferentes estrategias de
desarrollo conjunto generando aproximadamente 16.000 empleos permanentes y
de calidad, ayudando a cerrar la brecha del desempleo en el area metropolitana.
Sumado a esto, la Gobernacién de Risaralda, en los ultimos afos, ha estado
realizando diferentes convenios con entidades para el apoyo en la creacion de
emprendimientos, brindando capital semilla para el financiamiento de ideas y planes
de negocio, impulsando de esta manera la industria de Risaralda y brindando un
fortalecimiento para el cumplimiento de la normatividad, la generacion de empleos,
la automatizacion de procesos y la creacion de alianzas con clientes y proveedores
(Gobernacién, 2019).

Por esta razén se aprovecharan estos apoyos financieros y técnicos con el fin de

fortalecer la empresa y ser mas competitivos en el mercado, logrando un
posicionamiento a nivel local, regional y nacional.
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5.1.4 Coherencia con el plan de desarrollo nacional

Plan Nacional de Desarrollo 2018 — 2020: “Pacto por Colombia, pacto por la
equidad”

Colombia naranja: desarrollo del emprendimiento de base artistica, creativa y
tecnoldgica para la creacién de nuevas industrias

“Promover politicas orientadas al desarrollo de actividades productivas, la
creacion de puestos de trabajo decentes, el emprendimiento, la creatividad,
la innovacion y fomentar la formalizacién y el crecimiento de las micro,
pequefias y medianas empresas.

El Gobierno nacional brindar4 asistencia técnica a empresas Yy
emprendimientos a través de estrategias como el Programa Fabricas de
Productividad del Programa de Transformacion Productiva (PTP) y los
centros de desarrollo empresarial del Sena y sus unidades creativas.

El Gobierno nacional implementara mecanismos para impulsar
emprendimientos creativos, l0os proyectos comunitarios y las organizaciones
sin animo de lucro que hagan parte de la economia naranja, asi como la
inversion en infraestructura cultural o la creacion de incentivos como
premios y reconocimientos a los emprendimientos de la economia naranja”
(Presidencia, 2018)

Para dar cumplimiento con lo establecido en el Plan Nacional de Desarrollo, se
proyecta que en el plan de negocios se busque el apalancamiento en los centros de
desarrollo empresarial del Sena buscando el desarrollo econdémico para el pais y un
margen de ganancia para los socios.

Plan Departamental de Desarrollo 2020 - 2023: Risaralda Sentimiento de Todos.

Linea estratégica 2: Infraestructura y desarrollo econémico con Sentimiento de
Todos.

“Dada la importancia del sector primaria en la economia risaraldense, se le
debe apostar con mayor ahinco a su fortalecimiento a través de estrategias
de encadenamientos, promocién de la agroindustria, produccion
ambientalmente sostenible y afianzamiento de productos que han
empezado a tener gran auge como los cafés especiales, por ejemplo.

Contar con un capital humano bien preparado, aprovechando las
herramientas que proporcionan nuevas tecnologias en funcién de mejorar
la productividad y buscando innovaciones en productos, métodos y
procedimientos, asegura que el territorio sea competitivo. Es esencial
trabajar de manera articulada con las universidades y los gremios de la
produccion para generar sinergias que ayuden a potencializar las
capacidades propias del departamento. Asi mismo, es importante apoyar
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los emprendimientos innovadores como una estrategia para fortalecer el
sector empresarial y generar nuevas opciones de trabajo y de ingreso para
los risaraldenses” (Gobernacion de Risaralda, 2020).

Subprograma No. 16.3: Desarrollo del tejido empresarial desde el emprendimiento
hasta las MIPYMES. En éste se busca fortalecer la economia del departamento, sin
importar el tamafio de la empresa, dando importancia a las micro, pequefas y
medianas empresas:

“Se trabajara en el impulso de fondos de capital semilla y fondos de capital
de riesgo, para el apoyo a los emprendimientos que se generen en
Risaralda a través del Fondo Emprender. Se articularan los emprendedores
con empresas consolidadas para que los acompafien en su
posicionamiento, a través de encadenamientos por medio de las Unidades
Productivas y las diferentes asociaciones y grupos vulnerables.

Desde la Secretaria de Desarrollo Econ6mico se apoyara el escalamiento y
fortalecimiento institucional y técnico de los cluster, que les permitira
posicionar su oferta de productos en el ambito local e internacional y
dinamizar y fortalecer el tejido empresarial de Risaralda” (Gobernacion de
Risaralda, 2020).

Asi que, el Plan Departamental de Desarrollo pretende aumentar la productividad y
la competitividad de Risaralda, y considera que para lograr éste objetivo es
importante apoyar a los emprendedores y microempresario, por lo que, el presente
plan de negocios procura aportar a ese desarrollo productivo y competitivo.

5.2 Impacto ambiental

5.2.1 Matriz de riesgos ambientales

A continuacién, se identifican los aspectos e impactos ambientales generados en
los procesos administrativos, productivos y de almacenamiento; identificando
también, el componente del medio impactado.
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Tabla 41. Matriz de aspectos e impactos ambientales

COMPONENTE DEL

ASPECTO DE
MEDIO IMPACTADO
PROCESO ACTIVIDADES INTERES DESCRIPCION DEL ASPECTO IMPACTO AMBIENTAL
AIRE AGUA | SUELO AMBIENTAL
Uso de energia eléctrica para
*Uso de energia eléctrica X *Consumo de | funcionamiento del computador enla | Presi6bn sobre los recursos
en el computador. energia eléctrica. ejecucion  de las  diferentes | naturales.
actividades administrativas.
*Uso de energia eléctrica X *Consumo de Hji%ior?aemieenrlgrgléle Téescnf'gzospaé: Presibn sobre los recursos
en los focos de luz. energia eléctrica. energia naturales.
* z 7 . . . 7.
ir(r?;?rsetgiécrj]e papel en dlz *Generacion de Papel, cartdn, plasticos, lapiceros. Incremento de residuos sélidos.
i - X residuos sélidos
PROCESO documentacion utilizada reciclables | utilizad d Conservacion de los recursos
ADMINISTRATIVO | en el proceso. Papel utilizado por sus dos caras naturales.
«Generacién de toner de *Generacion de Aumento de la carga de residuos
. X residuos solidos no | Téner de impresion deteriorado. solidos que requieren manejo
impresora ) -
reciclables. especial
: —
*Elementos de X rgs?gjgzmon gg Elementos de proteccién personal | Aumento de la carga de residuos
proteccién personal . usados y deteriorados. sélidos.
reciclables.
*Consumo de agua para X *Consumo de agua | Uso de agua potable de consumo | Presiébn sobre los recursos
uso humano. potable. humano. naturales.
*Uso de energia eléctrica X *Consumo de | Uso de energia eléctrica para | Presion sobre los recursos
en el computador. energia eléctrica. funcionamiento del computador. naturales.
*Uso de energia eléctrica X *Consumo de Hji?:ior?aemi:nrzrg?e tla(l)esctr]lgiospa(;g Presion sobre los recursos
PBR(S)DCEEGSEDDEE en los focos de luz. energia eléctrica. energia naturales.
ALMACENAMIENTO
*Gasto de papel en la *Generacion de Papel, carton, plasticos, lapiceros. Incremento de residuos solidos.
impresién de X residuos solidos
documentacion reciclables Conservacion de 1os recursos

necesaria en el proceso.

Papel utilizado por sus dos caras

naturales.
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*Generacion de téner de
impresora

*Generacion de
residuos sélidos no
reciclables.

Téner de impresion deteriorado.

Aumento de la carga de residuos
solidos que requieren manejo
especial

*Consumo de agua para
uso humano.

*Consumo de agua
potable.

Uso de agua potable de consumo
humano.

Presion sobre los recursos
naturales.

PROCESO
PRODUCTIVO

*Generacion de cartén y *Generacion de
pléstico residuos sélidos | Cartény plastico. Incremento de residuos sélidos.
' reciclables.
*Uso de energia eléctrica Uso de energia eléctrica para L
9 *Consumo de 9 P Presibn sobre los recursos

en los focos de luz y en
las maquinas y equipos.

energia eléctrica.

funcionamiento de los focos de
energia y en maquinas y equipos.

naturales.

*Consumo de agua para
uso industrial.

*Consumo de agua
potable.

Uso de agua potable de uso industrial

Presion sobre los recursos
naturales.

*Proceso de re-
circulacion del agua.

Recirculacion en el agua destinada a
uso industrial

Conservacion de los recursos
naturales.

*Generacion de carton y
plastico.

*Generacion de
residuos sélidos
reciclables.

Cartén y plastico.

Incremento de residuos sélidos.

*Consumo de agua para
uso humano.

*Consumo de agua
potable.

Uso de agua potable de consumo
humano.

Presion sobre los recursos
naturales.

*Manejo de sustancias
guimicas utilizadas en el
proceso

Generacion de
recipientes
impregnados de

sustancias quimicas

Recipientes impregnados de
sustancias quimicas

Incremento de residuos sélidos

Fuente: Elaboracion propia
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5.2.2 Plan de mitigacion del impacto ambiental
Una vez identificados los aspectos e impactos ambientales, se plantean algunas
estrategias de mitigacion, como se muestra a continuacion:

Tabla 42. Estrategias de mitigacion del im

pacto ambiental

POSIBLE IMPACTO AMBIENTAL

ESTRATEGIAS DE MITIGACION

Gran cantidad de desperdicio de
materias primas, insumos y demas
desechos

Implementar las 3R (reciclar, reutilizar y
reducir)

Capacitar y ensefiar sobre manejo de
productos

Proveedores y/o distribuidores que
explotan los recursos naturales o los
contaminan

Dentro de las negociaciones con
proveedores y distribuidores hacer que
ellos se comprometan en garantizar que
son empresas responsables y cuidadosas
de no malgastar, explotar y contaminar los
recursos naturales

Etiquetas, materias primas, insumos,
maquinaria y demas requerimientos
gue contengan alguna sustancia
toxica o bajo condiciones diferentes
que produzcan afectacién al medio
ambiente

Realizar una investigacion sobre los
materiales que componen estos productos
y su posible toxicidad en condiciones
diferentes.

Comprometerse a adquirir siempre la
maquinaria, materia prima e insumos, bajo
requerimientos adecuados que sean
amigables para mantener los recursos
naturales y cuidar el medio ambiente.

Manejo de empaques Yy
biodegradables, y reciclables.

etiquetas

Fuente: Elaboracién propia

Ademas, para la contribucién al proceso de gestibn ambiental, se incentiva en la
practica de valores ambientales que permitan aportar a que el medio ambiente se
conserve limpio, a través de las siguientes politicas:

Politicas frente a disposicion de residuos:
v" Depositar los residuos en los contenedores determinados para ello.

v’ Separar correctamente los residuos.

v Informar de las caracteristicas de los residuos y de los requisitos para su correcta

gestion.
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v Seguir las pautas establecidas en el caso de residuos objeto de servicios de
recogida especial.

v" Utilizar elementos cuyos desechos posean una mayor aptitud para ser reciclados
v Presentar por separado o en recipientes especiales los residuos susceptibles de
distintos aprovechamientos o que sean objeto de recogidas especificas

Politicas frente a utilizacién de agua:

v’ Evitar el despilfarro de agua cerrando bien los grifos.

v Instalar dispositivos limitadores de presion, difusores y temporizadores para
disminuir el consumo de agua.

v" Reducir el volumen de los sanitarios (introduciendo una botella de arena), de
forma que manteniéndose la eficacia limpiadora se reduzca el consumo de agua.
v" Llevar un control del gasto de agua dentro de la empresa.

Politicas frente a reduccién de papel:

v' Reuitilizar el papel, cuando sea posible.

v' Manejar los restos inservibles de papel, de forma que se posibilite su reciclado.
v Impulsar el uso de documentos electrénicos para reducir su impresion.

Politicas frente a reduccién de energia:

v Durante el desarrollo del trabajo usando aparatos de bajo consumo,
desconectando la maquinaria cuando no se esté usando.

v" Eniluminacion aprovechando al maximo la iluminacién natural, encendiendo solo
las luces que sean necesarias, empleando lamparas de bajo consumo.

v Realizar campafias de informacion entre los empleados para el ahorro
energeético.

v Realizar mantenimiento preventivo de la maquinaria que permita el ahorro de
energia y el mejoramiento de la calidad de fabricacion.

v Uso de lamparas fluorescentes compactas que producen menos calor y tienen
mayor durabilidad.

5.3 Conclusiones y recomendaciones del estudio econémico social

Se concluye que el principal impacto social con la creacién de la empresa, es la
generacion de empleo a nivel regional, lo cual permitira brindar el mejoramiento en
los niveles de ingreso y a su vez mejorar la calidad de vida de sus empleados,
ademas que la empresa es concebida como una oportunidad de fortalecer la
productividad y competitividad de la region.

Para la empresa es importante el aprovechamiento de las propuestas en el plan de
desarrollo nacional y regional, ya que se desarrollaran diferentes actividades que
permitirdn contribuir a la consolidacién de un modelo empresarial sustentado en el
incremento de la productividad y la competitividad.
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Adicionalmente, el fortalecimiento de la economia interna a través del fomento de
procesos de formalizacion empresarial y laboral, se deben de aprovechar las
actividades encaminadas mejorar la cadena productividad a partir de la
asociatividad empresarial con fondos de emprendimiento, lo cual le permitira a la
empresa competir en mercados nacionales.

Teniendo en cuenta que la empresa puede producir elementos que contaminen el
medio ambiente, dentro de sus politicas organizacionales se debera incluir la
gestion adecuada de residuos, definiendo acciones como utilizacion de materiales
que puedan reciclarse y programas de capacitacion para que los empleados puedan
dar un manejo adecuado a los residuos.
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6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1 Proyecciones

Los siguientes son los presupuestos que se establecieron para llevar a cabo el plan
de negocio acorde a los diversos estudios realizados, para los incrementos afio tras
afio se tomod en cuenta el crecimiento de la economia del pais, de acuerdo a la
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE), para el afio
2020 sera de un 3.3%.

6.1.1 Inversién inicial

Tabla 43. Inversion inicial fija

Inversion fija Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Maquinariay equipos
PHMetro 5 $80.000 $400.000
Balanza 5 $80.000 $400.000
Mezcladora 5 $600.000 $3.000.000
Espatula 5 $3.000 $15.000
Total Maquinaria y equipos $3.815.000
Muebles y enseres
Escritorios 5 $200.000 $1.000.000
Silla Giratoria 5 $180.000 $900.000
Teléfono fijo 4 $120.000 $480.000
Teléfono celular 3 $700.000 $2.100.000
Computador 3 $2.000.000 $6.000.000
Computador portatil 2 $2.000.000 $4.000.000
Mininevera 1 $600.000 $600.000
Horno microhondas 1 $250.000 $250.000
Impresora 2 $350.000 $700.000
Archivador 2 $350.000 $700.000
Sillas operarios 5 $70.000 $350.000
Basureros grandes 3 $120.000 $360.000
Basureros oficina 3 $30.000 $90.000
Estanterias 6 $120.000 $720.000
Estibas 10 $60.000 $600.000
Mesas y sillas tipo 2 $190.000 $380.000
restaurante
Total Muebles y enseres $19.230.000

Total inversion fija $23.045.000

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 44. Inversion nominal

Inversién Nominal Total
Montaje de Planta $16.300.000
Capital de trabajo
Caja $5.000.000
Materia Prima $1.072.500
Total Capital de Trabajo $6.072.500
Total Inversion Nominal $22.372.500
Inversién Fija + Inversion Nominal $45.417.500
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 45. Gastos preoperativos
Item Valor
Adecuacion de las instalaciones $10.000.000
Reg|strqs de notaria y Camara 'y $150.000
Comercio
Gastos de publicidad $5.500.000
Registros de marca $650.000
Total $16.300.000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 46. Gastos de estrategias de mercado

Descripcion Valor
Estrategias de producto $ 1.000.000
Estrategias de precio $ 500.000
Estrategias de distribucion $ 1.500.000
Estrategias de promocion $ 1.500.000
Estrategias de comunicacion $ 1.000.000

Total $5.500.000

Fuente: Elaboracién propia
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6.1.2 Financiacion y fuentes de financiacion

Tabla 47. Fuentes de financiaciéon

FUENTES DE FINANCIACION

Total inversion $45.417.500
Recursos Porcentaje Cantidad |Tasa de interés|Cuota Fija Anual
Propios 80%)| $36.334.000
Financiados 20% $9.083.500 18% EA $9.685.818
Total 100% | $45.417.500
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 48. Amortizacion de la deuda
Valor presente $9.083.500
Tasa mensual 2,1
Cuotas anual 4
Periédos 20
Capitalizacion 12
Tasa Efectiva 2,12%
Tabla de 5
Periédo Anual Cuota Intereses pagos Interesgs mas
capital
Saldo
0 $9.083.500
1 $454.175 $192.570 $8.629.325 $646.745
2 $454.175 $182.942 $8.175.150 $637.117
3 $454.175 $173.313 $7.720.975 $627.488
4 $454.175 $163.685 $7.266.800 $617.860
5 $454.175 $154.056 $6.812.625 $608.231
6 $454.175 $144.428 $6.358.450 $598.603
7 $454.175 $134.799 $5.904.275 $588.974
8 $454.175 $125.171 $5.450.100 $579.346
9 $454.175 $115.542 $4.995.925 $569.717
10 $454.175 $105.914 $4.541.750 $560.089
11 $454.175 $96.285 $4.087.575 $550.460
12 $454.175 $86.657 $3.633.400 $540.832
13 $454.175 $77.028 $3.179.225 $531.203
14 $454.175 $67.400 $2.725.050 $521.575
15 $454.175 $57.771 $2.270.875 $511.946
16 $454.175 $48.143 $1.816.700 $502.318
17 $454.175 $38.514 $1.362.525 $492.689
18 $454.175 $28.886 $908.350 $483.061
19 $454.175 $19.257 $454.175 $473.432
20 $454.175 $9.629 $0 $463.804
$9.083.500 $2.021.987| $86.293.250| $11.105.487

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.3 Proyeccion de ventas

Tabla 49. Proyeccién de ventas en unidades

Ventas Afio | Ventas Afio | Ventas Afio | Ventas Afio | Ventas Afio
Producto 2021 2022 2023 2024 2025
(Unidades) | (Unidades) (Unidades) (Unidades) (Unidades)
Brillo labial humectante| 7459 7705 7959 8222 8493
Limpiador facial 8525 8806 9097 9397 9707
Jabdn exfoliante 7814 8072 8338 8613 8898
Crema exfoliante 9590 9906 10233 10571 10920
Gel antibacterial 2132 2202 2275 2350 2428
Total proyeccion anual| 35520 36692 37903 39154 40446
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 50. Proyeccion de ventas en pesos
Product Precio de Ventas Afio | Ventas Afio Ventas Afio Ventas Afio Ventas Afio
roaucto venta unitario | 2021 (Pesos) | 2022(Pesos) 2023(Pesos) 2024 (Pesos) | 2025 (Pesos)
Brillo labial humectante| $15.000 [$111.885.000| $119.391.253 | $127.401.093 | $135.948.304 | $145.068.940
Limpiador facial $25.000 |$213.125.000| $227.423.343 | $242.680.948 | $258.962.170 | $276.335.683
Jabon exfoliante $20.000 |$156.280.000| $166.764.669 | $177.952.744 | $189.891.415 | $202.631.041
Crema exfoliante $25.000 [$239.750.000( $255.834.588 | $272.998.274 | $291.313.456 | $310.857.384
Gel antibacterial $5.000 | $10.660.000 | $11.375.169 | $12.138.317 | $12.952.665 | $13.821.646
Total proyeccion anual $731.700.000( $780.789.021 | $833.171.376 | $889.068.010 | $948.714.694

Fuente: Elaboracién propia
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6.1.4 Proyeccion de costos y gastos

Tabla 51. CIF variables

Afio 2021

Afio 2022

Afio 2023

Afio 2024

Afio 2025

Concepto

Materia prima

$130.534.500

$134.842.139

$139.291.929

$143.888.563

$148.636.885

Agua $924.000 $1.012.704 $1.109.924 $1.216.476 $1.333.258
Energia $1.512.000 $1.657.152 $1.816.239 $1.990.597 $2.181.695
Teléfono $336.000 $368.256 $403.609 $442.355 $484.821

Costos Variables

$133.306.500

$137.880.251

$142.621.700

$147.537.991

$152.636.659

CIF Fijos
Dotacién $3.360.000 $3.628.800 $3.919.104 $4.232.632 $4.571.243
Arriendo $36.000.000| $39.600.000| $43.560.000| $47.916.000| $52.707.600
Depreciacion $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000
Costos Fijos $43.154.000| $47.022.800| $51.273.104| $55.942.632| $61.072.843
Total Costo Fijo $176.460.500 | $184.903.051| $193.894.804| $203.480.624 | $213.709.502
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 52. Gastos de Administracion

Afio 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025
Concepto
Agua $54.000 $59.184 $64.866 $71.093 $77.918
Energia $72.000 $78.912 $86.488 $94.790 $103.890
Teléfono $360.000 $394.560 $432.438 $473.952 $519.451
Gastos Variables $486.000 $532.656 $583.791 $639.835 $701.259
Gastos fijos
Industria y comercio $7.317.000 $7.807.890 $8.331.714 $8.890.680 $9.487.147
Salarios y prestaciones $79.547.492 $85.911.291 $92.784.194 $100.206.930 $108.223.484
Gastos fijos $86.864.492 $93.719.181 $101.115.908 $109.097.610 $117.710.631
UDE] ES 6 $87.350.492 $94.251.837|  $101.699.699 $109.737.445 $118.411.890
administracion

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 53. Costos de materia prima requerida

Producto ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025
PCC VMP PCC VMP PCC VMP PCC WP PCC WP
Brillo labial humectante 7459 $22.377.000 7705 $23.115.441 7959 $23.878.251 8222 $24.666.233 8493 $25.480.219
Limpiador facial 8525 $38.362.500 8806 $30.628.463 9097 $40.936.202 9397 $42.287.09 9707 $43.682.571
Jahdn exfoliante 7814 $23.442.000 8072 $24.215.586 8338 $25.014.700 8613 $25.840.185 8398 $26.692.912
Crema exfoliante 9590 $43.155.000 9906 $44.579.115 10233 $46.050.226 10571 $47.569.883 10920 | $49.139.689
Gel antibacterial 2132 $3.198.000 2202 $3.303.534 2215 $3.412.551 2350 $3.525.165 2428 $3.641.495
TOTAL COSTO 35520 $130.534.500] 36692 | $134.842.139] 37903 $130.291929| 39154  [$143888.563) 40446  |$148.636.885
CONVENCIONES: PCC: Produccion - VMP: Valor Materia Prima
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 54. Costos de mano de obra
CONCEPTO % ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025
Mano de obra directa $70.607.304 $63.201.816 $68.257.961 $73.718.598 $79.616.086 $85.985.373
Subsidio Transporte $7.405.488 $7.997.927 $8.637.761 $9.328.782 $10.075.085
Prestaciones
Cesantia (mes) 8,33% $5.881.588 $6.352.115 $6.860.285 $7.409.108 $8.001.836
Intereses de Cesantia (mes) 1% $706.073 $762.559 $823.564 $889.449 $960.605
Vacaciones (mes) 4,17% $2.944.325 $3.179.871 $3.434.260 $3.709.001 $4.005.721
Prima de Senvicios (mes) 8,33% $5.881.588 $6.352.115 $6.860.285 $7.409.108 $8.001.836
Parafiscales y seguridad social
Aporte Salud EPS (mes) 8,5% 8,50% $6.001.621 $6.481.751 $7.000.291 $7.560.314 $8.165.139
Aporte Pension (mes) 12% 12% $8.472.876 $9.150.707 $9.882.763 $10.673.384 $11.527.255
ARL (mes) 3% 3% $2.118.219 $2.287.677 $2.470.691 $2.668.346 $2.881.814
1 SUBTOTAL MANO DE OBRA DIRECTA $102.613.595| $110.822.682| $119.688.497 $129.263.577| $139.604.663
Mano de obra Administrativa $54.735.768 $52.267.272 $56.448.654 $60.964.546 $65.841.710 $71.109.047
Subsidio Transporte $2.468.496 $2.665.976 $2.879.254 $3.109.594 $3.358.362
Prestaciones
Cesantia (mes) 8,33% $4.559.489 $4.924.249 $5.318.189 $5.743.644 $6.203.135
Intereses de Cesantia (mes) 1% $547.358 $591.146 $638.438 $689.513 $744.674
Vacaciones (mes) 4,17% $2.282.482 $2.465.080 $2.662.286 $2.875.269 $3.105.291
Prima de Senicios (mes) 8,33% $4.559.489 $4.924.249 $5.318.189 $5.743.644 $6.203.135
Parafiscalesy seguridad social
Aporte Salud EPS (mes) 8,5% 8,50% $4.652.540 $5.024.744 $5.426.723 $5.860.861 $6.329.730
Aporte Pension (mes) 12% 12% $6.568.292 $7.093.756 $7.661.256 $8.274.156 $8.936.089
ARL (mes) 3% 3% $1.642.073 $1.773.439 $1.915.314 $2.068.539 $2.234.022
2 SUBTOTAL MANO DE OBRA ADMTVA $79.547.492 $85.911.291 $92.784.194 $100.206.930 $108.223.484
|TOTAL 1+2 $182.161.087 $196.733.973 $212.472.691 $229.470.507 $247.828.147

Fuente: Elaboracién propia
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6.1.5 Flujo de caja proyectado

Tabla 55. Estado de resultados

Afo 2021 Afo 2022 Afo 2023 Afo 2024 Afio 2025
Ventas $731.700.000 $780.789.021 $833.171.376 $889.068.010 $948.714.694
- Descuento ventas $0 $0 $0 $0 $0
Ventas Netas $731.700.000 $780.789.021 $833.171.376 $889.068.010 $948.714.694
- Costo de ventas $372.134.482 $426.786.454 $450.698.766 $474.411.948 $499.595.281
- Gasto de administracion $87.350.492 $94.251.837 $101.699.699 $109.737.445 $118.411.890
- Gasto de ventas $130.534.500 $134.842.139 $139.291.929 $143.888.563 $148.636.885
- Gastos financieros $2.529.210 $2.375.154 $2.259.611 $2.105.555 $1.912.985
Utilidad Operativa $139.151.317 $122.533.438 $139.221.371 $158.924.499 $180.157.652
- Gastos diferidos $3.260.000 $3.260.000 $3.260.000 $3.260.000 $3.260.000
Utilidad antes de impuesto $135.891.317 $119.273.438 $135.961.371 $155.664.499 $176.897.652
- Provisién impuestos (30%) $54.356.527 $47.709.375 $54.384.548 $62.265.800 $70.759.061
Utilidad Neta $81.534.790 $71.564.063 $81.576.823 $93.398.700 $106.138.591
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 56. Estado de costos de produccién y ventas
DETALLE ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025
Inv Inicial de Materia Prima $1.072.500 $5.483.625 $5.846.907 $6.047.451 $6.247.334
+ Compras $130.534.500 $134.842.139 $139.291.929 $143.888.563 $148.636.885
- Inventario Final Materia Prima $5.483.625 $5.846.907 $6.047.451 $6.247.334 $6.453.509
1. Materia Prima utilizada $126.123.375 $134.478.857 $139.091.384 $143.688.680 $148.430.710
+ MOD + Prest. Sociales $102.613.595 $110.822.682 $119.688.497 $129.263.577 $139.604.663
+ CIF $176.460.500 $184.903.051 $193.894.804 $203.480.624 $213.709.502
2. Costos de Fabricacion $405.197.470 $430.204.590 $452.674.685 $476.432.881 $501.744.875
3. Inv inicial productos proceso $0 $16.883.228 $17.925.191 $18.861.445 $19.851.370
- Invfinal productos en proceso $16.883.228 $17.925.191 $18.861.445 $19.851.370 $20.906.036
Total costos productos Pcc $388.314.242 $429.162.626 $451.738.431 $475.442.956 $500.690.209
+ Invinicial prod terminados $0 $16.179.760 $18.555.933 $19.595.599 $20.626.606
- Inv final prod terminados $16.179.760 $18.555.933 $19.595.599 $20.626.606 $21.721.534
Total costo produccion y ventas $372.134.482 $426.786.454 $450.698.766 $474.411.948 $499.595.281

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 57. Balance general

Activos ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025

Caja $906.490 $936.404 $967.305 $999.226 $1.032.201
Cuentas por cobrar $30.487.500 $32.532.876 $34.715.474 $37.044.500 $39.529.779
Inv. Final de Materias primas $5.483.625 $5.846.907 $6.047.451 $6.247.334 $6.453.509
Inv. Final de Productos en proceso $16.883.228 $17.925.191 $18.861.445 $19.851.370 $20.906.036
Inv. Final de Productos Terminados $16.179.760 $18.555.933 $19.595.599 $20.626.606 $21.721.534
Inversion Temporal $112.590.144 $104.491.918 $117.066.830 $132.931.689 $150.418.625
SUBTOTAL ACTIVOS CORRIENTES (1) $182.530.747 $180.289.229 $197.254.104 $217.700.726 $240.061.684
Muebles y enseres $23.045.000 $23.045.000 $23.045.000 $23.045.000 $23.045.000
- Depreciacion acumulada de equipos $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000
Gastos financieros $2.529.210 $2.375.154 $2.259.611 $2.105.555 $1.912.985
SUBTOTAL ACTIVOS FIJOS (2) $21.780.210 $21.626.154 $21.510.611 $21.356.555 $21.163.985
Otros Activos

Activos Diferidos $16.300.000 $0 $0 $0 $0
SUBTOTAL ACTIVOS DIFERIDOS (3) $16.300.000 $0 $0 $0 $0
TOTAL ACTIVOS (1) + (2) + (3) $220.610.956 $201.915.382 $218.764.716 $239.057.281 $261.225.669
PASIVOS

Proveedores (Cuentas por pagar) $10.877.875 $11.236.845 $11.607.661 $11.990.714 $12.386.407
Impuestos $54.356.527 $47.709.375 $54.384.548 $62.265.800 $70.759.061
Prestaciones Por Pagar $11.694.509 $12.630.069 $13.640.475 $14.731.713 $15.910.250
Intereses Por Pagar $1.309.477 $751.024 $346.626 $96.285 $0
SUBTOTAL (1) $78.238.388 $72.327.313 $79.979.310 $89.084.511 $99.055.718
Obligaciones Largo Plazo $7.266.800 $5.450.100 $3.633.400 $1.816.700 $0
TOTAL PASIVOS (2) $85.505.188 $77.777.413 $83.612.710 $90.901.211 $99.055.718
PATRIMONIO

Capital Suscrito y Pagado $45.417.500 $45.417.500 $45.417.500 $45.417.500 $45.417.500
Resena Legal (10%) $8.153.479 $7.156.406 $8.157.682 $9.339.870 $10.613.859
Ganancia en el Ejercicio $81.534.790 $71.564.063 $81.576.823 $93.398.700 $106.138.591
TOTAL PATRIMONIO (3) $135.105.769 $124.137.969 $135.152.005 $148.156.070 $162.169.951
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $220.610.957 $201.915.383 $218.764.715 $239.057.281 $261.225.668
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 58. Flujo de caja

Detalle Afio 0 Afio 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025

Inversion fija $23.045.000

Inversion nominal $16.300.000

Inversion capital trabajo $6.072.500

Inversiones temporales

Subtotal (1) $45.417.500 $0 $0 $0 $0 $0
Costo de produccion y gastos $372.134.482 $426.786.454 $450.698.766 $474.411.948 $499.595.281
Gasto de Venta $130.534.500 $134.842.139 $139.291.929 $143.888.563 $148.636.885
Gastos de Administracién $87.350.492 $94.251.837 $101.699.699 $109.737.445 $118.411.890
Depreciacion de Activos $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000
Amortizacién Gastos Diferidos $3.260.000 $3.260.000 $3.260.000 $3.260.000 $3.260.000
Gastos Financieros $2.529.210 $2.375.154 $2.259.611 $2.105.555 $1.912.985
Subtotal (2) $599.602.683 $665.309.583 $701.004.005 $737.197.511 $775.611.042
Beneficios (3) | $731.700.000]  $780.789.021]  $833.171.376]  $880.068.010]  $948.714.694
Flujo de caja operativo (3) - (2) + (1) $132.097.317 $115.479.438 $132.167.371 $151.870.499 $173.103.652
Menos impuestos $54.356.527 $47.709.375 $54.384.548 $62.265.800 $70.759.061
Més amortizacién diferida $3.260.000 $3.260.000 $3.260.000 $3.260.000 $3.260.000
Mias depreciacion $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000 $3.794.000
FLUJO NETO DE CAJA $84.794.790 $74.824.063 $84.836.823 $96.658.700 $109.398.591

Fuente: Elaboracién propia
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6.2 Indicadores de evaluacién del proyecto

6.2.1 Analisis de los indicadores
Punto de equilibrio

La siguiente expresion permite hallar el punto de equilibrio para el proyecto:

Ventas en el punto de equilibrio= costos fijos * 1
Costos variables
1-
Ventas

Los costos estan dados por:

COSTOS FIJOS $366.424.587
Mano de obra operativa $102.613.595
CIF $176.460.500
Gastos administracion y venta ~ $87.350.492

COSTOS VARIABLES $130.534.500

Costo Materia Prima $130.534.500
Insumos

VENTAS $731.700.000

Segun la formula anterior se tiene:

PE = $366.424.587 * 1
1-  $130.534.500
$731.700.000

PE = $366.424.587 * 1

1- 0,178398934

PE = $366.424.587 * 1
0,821601066
PE = $366.424.587 *  1,217135714

PE = $445.988.451
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Este resultado muestra que es necesario que la empresa realice ventas de por lo
menos $445.988.451 durante el primer afio de funcionamiento para lograr el punto
de equilibrio; y como se muestra, luego de aplicar la formula, la empresa tiene
proyectado vender $731.700.000; lo que quiere decir que se lograra el punto de
equilibrio y se obtendran ganancias desde el primer afio de operacion.

Valor Presente Neto

El Valor Presente Neto, es el método mas conocido a la hora de evaluar proyectos
de inversion a largo plazo. Para evaluar una inversion empleando el método citado,
en necesario considerar la Tasa de Interés de Oportunidad (T.l.O.), es decir la tasa
a la cual el inversionista le rinde el dinero en otras inversiones y que por debajo de
esta no estaria dispuesto a hacer ningun tipo de inversion, para este caso se
evaluara el proyecto con una con una TIO del 14.18 %.

Para determinar la TIO, se emplearon dos variables fundamentales, la inflacion y el
riesgo, utilizado la siguiente férmula, se pudo establecer dicho valor:

TO=1i+r+ir

Dénde:

i = Inflacion r = Riesgo

Inflacion al cierre de 2019 fue de 3.8%

Riesgo, por ser un servicio se ubica en el tercer sector de la economia nacional,
para ello se tasa en el riesgo minimo, el cual es del 10%.

Remplazando se tiene:

i=inflacion r=riesgo
TIO= 0,038 0,1
TIO= 0,1418 *100%
TIO= 14,18

Ahora, con esta informacion se procede a evaluar el proyecto financieramente, con
las técnicas de evaluacion de proyectos de inversion como son el VPN, asi:
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Con la siguiente formula se trae a VP todos los ingresos:
VP = _MVE
a+i"
F = Valor futuro de los ingresos
P = Valor presente, es decir en el periodo cero

i = Tasa de interés de oportunidad
n = NUumero de periodos transcurridos a partir de cero

Reemplazando en la férmula se tiene:

VPN = $45.417.500 $84.794.790 $74.824.063 $84.836.823 $96.658.700 $109.398.591
1,1418 1,3006 1,637272 1,718726506 1,967924663

VPN = $45.417.500 $74.264.136 $57.530.419 $51.815.961 $56.238.558 $55.590.843

VPN = $45.417.500 $295.439.917

VPN = $250.022.417

Este resultado indica que el proyecto es financieramente atractivo y bajo esas

circunstancias es recomendable ejecutarlo; de la misma manera se puede
interpretar que el dinero invertido en el proyecto tiene una rentabilidad superior a la

tasa de oportunidad empleada, por lo tanto, la inversion tiene una ganancia adicional

al V.P.N. en relacion con la que se obtiene al invertir en otra alternativa.

Relacion Beneficio / Costo (B/C)

REIC = S>VPN Ing.

>VPN Egr.
RBC = $295.439.917
$45.417.500
RBC = 6,50

De acuerdo al resultado anterior se puede apreciar que la RE'C es superior a uno, lo

gue significa que el proyecto desde este punto de vista es atractivo llevarlo a la

realidad.
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Tasa Interna de Retorno (TIR)

Concepto Costo inicial | Ingresos Afio 1 | Ingresos Afio 2 | Ingresos Afio 3 | Ingresos Afio 4 | Ingresos Afio 5

Ingresos -$45.417.500 $84.794.790 $74.824.063 $84.836.823 $96.658.700 $109.398.591

Tasa Interna de Retorno

182%
(TR) ’

El resultado de la TIR es 182%, esto indica que es superior a la tasa de oportunidad
lo que permite concluir que el proyecto es aceptable desde el punto de vista
financiero y bajo esas circunstancias se debe recomendar su ejecucion.

Periodo de Recuperaciéon de lainversion (PRI)

El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) corresponde a un indicador que
permite medir el tiempo en el cual sera recuperado el total de la inversién a valor
presente; para su calculo se utiliza la siguiente férmula:

PRI =a+L =9
d
Donde:
a = Afio inmediato anterior en que se recupera la inversion
b = Inversion inicial
¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del aifio inmediato anterior en el que se recupera la
inversion
d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion

Teniendo los datos del flujo de caja, tenemos:

< Flujo de FIujo; de
ANO Efectivo a VP Efectlvp
Acumulativos
0 $45.417.500
1 $84.794.790 $84.794.790
2 $74.824.063 $159.618.853
3 $84.836.823 $244.455.676
4 $96.658.700 $341.114.375
5 $109.398.591 $450.512.967
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Con esta informacién obtenemos los datos, asi:

a=1

b = $45.417.500
c = $84.794.790
d =$74.824.063

Y Reemplazando los valores en la férmula, tenemos el PRI:

(45.417.500 — 84.794.790)
74.824.063

PRI = 0.47373 afios

PRI =1+

Para determinar el nUmero de meses, se resta el nimero entero y luego se multiplica
por 12:

PRI = 0,433423 x 12
PRI = 5,68476 meses

Para expresar el nimero de dias restamos nuevamente el nimero entero y
multiplicamos la fraccion por 30 que es el numero de dias:

PRI = 0,568476 x 30
PRI = 17,05428 dias

Por tanto, tenemos que la recuperacion de la inversion tomara 6 meses y 17 dias.

6.3 Conclusiones y recomendaciones del estudio financiero

De acuerdo a lo obtenido en el estado de resultados, la utilidad neta en el primer
afo de existencia de la empresa sera de $81.534.790, siendo este resultado muy
interesante para los inversionistas que conozcan del proyecto.

Al evaluar el proyecto con el VPN, la Relacién Beneficio Costo y la TIR, se determind
que el proyecto es atractivo llevarlo a cabo. El proyecto arrojé un VPN con una cifra
positiva, la TIR del proyecto es superior a la TIO y la Relacién Beneficio Costo fue
superior a 1, como se puede apreciar, son cifras atractivas para un inversionista que
desee hacer inversiones con un buen rendimiento como el aqui propuesto.
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7. CONCLUSIONES GENERALES

7.1 Presentacion del proyecto en modelo canvas

Luego de obtener los resultados de los estudios de mercado, técnico, administrativo,
econémico y social, y financiero, se contemplan los componentes del modelo
canvas, de manera que se establezcan los principales elementos para el
funcionamiento de la empresa y se puedan identificar las alternativas innovadoras
que la diferenciaran de los competidores identificados.

Segmento de clientes

El segmento de mercado mas importante para la empresa, esta conformado por
mujeres de estrato social medio-alto, que cuentan con un nivel cultural alto y que
estan en la constante busqueda de tratamientos dermatolégicos poco agresivos con
tendencia a lo natural y el respeto por el medio ambiente; por tanto, el mercado
potencial en la ciudad de Pereira, son mujeres mayores de 18 afios pertenecientes
a estratos 4, 5 y 6, ocupadas laboralmente o profesionales o estudiantes
universitarias.

Adicionalmente, la oferta de productos cosméticos con extractos naturales, se
vuelve llamativo para este segmento de mercado, y mas aun si se proporciona
informacion sobre los ingredientes que poseen y la forma de preparacion.

Finalmente, para la atenciéon de este segmento de mercado, por parte de los
representantes comerciales, se deberan construir unos protocolos de atencion al
cliente que le permita una constante retroalimentacion sobre los productos ofrecidos
y a través de los comentarios recibidos, iniciar un proceso de mejoramiento tanto en
la atencidon como en los productos que se podrian ofrecer en un futuro.

Propuesta de valor
La propuesta de valor ofrecida para en la empresa, estd enfocada en cuatro
principales elementos que son:

v’ Exclusividad, los productos ofrecidos son exclusivamente naturales, fabricados
con derivados del café, brindando productos de mayor nutricion para la piel, calidad
e innovacion en el mercado del sector cosmético

v Novedad: se espera que, al corto plazo, se puedan establecer alianzas con
proveedores con el fin de obtener materias primas naturales y organicas para la
fabricacion de los productos a ofrecer por la empresa.

v Atencion al cliente: con la difusion de los productos naturales a través de las
diferentes redes sociales, se espera que al corto plazo se pueda disefiar una
aplicacion que permita realizar los pedidos en linea y que sean entregados a
domicilio.

v" Precio: inicialmente se ofreceran los precios de manera similar a la competencia
existente, pero se espera que, al término de un afo, se pueda establecer una
estrategia que permita mantener estos precios o disminuirlos.
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Canales de distribucion
Inicialmente el canal de distribucidén a implementar para las ventas de los productos,
serd a través de la pagina web, con ventas on-line hacia la poblacion objetivo.

Se disefara un catalogo para promocionar el producto a distribuidores locales con
el fin de generar alianzas estratégicas de ventas; y se reclutara personal para
conformar una fuerza de ventas que permita las ventas por catalogo quienes seran
los encargados de promocionar y vender los productos en diferentes partes de la
ciudad.

Una vez se posicione la empresa a nivel local, se analizara la posibilidad de
promocién y venta a nivel nacional, iniciando con la pagina web, y en un futuro
establecer fuerza de ventas en diferentes ciudades y montaje de tiendas propias
para vender directamente los productos.

Relaciones con los clientes

Los clientes, a la hora de comprar, se ven motivados por diversos factores, como la
moda, el interés econdémico, la comodidad, el afecto la seguridad o el orgullo. Por
tanto, inicialmente se conocera la motivacion que tengan los clientes porque esta
es la que hace que el proceso de decisién de compra sea efectiva, por parte de los
clientes, por tanto, algunas facilidades que aportan valor y que seran desarrolladas
en la empresa para lograr la fidelizacion, son:

Servicio de atencion al cliente.

Facilidades en los métodos de pago en efectivo y a través de tarjeta.
Lanzamiento de productos con descuentos y promociones.

Ofrecimiento de productos con descuentos y promociones.

Posicionamiento de la empresa a través de las redes sociales y pagina web.

Fuentes de ingreso

Inicialmente, la empresa estara constituida con un 80% de recursos propios y un
20% de recursos financiados, pero se espera que con los ingresos provenientes de
los productos vendidos se empiecen a cubrir los gastos ocasionados. Ademas, se
espera poder ampliar la variedad de productos y las ventas sean mayores a las
esperadas, al igual que si se aumenta la cantidad de poblacién del segmento de
mercado definido, los ingresos por venta aumenten y se puedan obtener mayores
flujos de venta y utilidades.

Recursos claves

Los recursos clave al igual que las actividades, son los mas importantes para
garantizar la propuesta de valor, fortalecer las relaciones con los clientes y generar
mayores ingresos; por tanto, para la empresa, los recursos clave seran los
empleados, pues de la buena atencion, dependerd que se genere un voz a voz en
la ciudad y se aumente la poblacion proyectada para la venta.
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Actividades claves

Un factor importante para obtener el éxito total, depende de cOmo se esta
organizada administrativamente la empresa, para lo cual se debe tener claridad en
la estructura organizacional, es decir un organigrama que detalle las diferentes
areas que se van a ver involucradas en cada proceso a desarrollar, de alli que el
personal debe contar con las competencias de acuerdo al cargo, teniendo claro la
mision y visién de la empresa apoyados también de buenos elementos de uso
tecnoldgico que facilite el desempefio de funciones asignadas

Socios claves

Como se nombro anteriormente, se espera que, al corto plazo, se puedan establecer
alianzas con proveedores reconocidos y legalmente constituidos, garantizando la
calidad y legalidad de las materias primas, a través de una metodologia para la
seleccion de los proveedores con criterios de calidad de los insumos, oportunidad y
tiempos de entrega, facilidades y plazos de pago, y ubicacién geogréfica, teniendo
preferencia los proveedores locales.

Estructura de costos

La estructura de costos fue definida en el estudio financiero, donde luego del analisis
de los costos y los gastos, se observa una utilidad que permite el sostenimiento de
la empresa por los cinco afios proyectados.

7.2 Recomendaciones generales

v' Se recomienda ampliar la investigacion de mercados a otros municipios del
departamento de Risaralda, y departamentos aledafios, con el fin de poder contar
con un mercado mas asegurado, e inclusive pensar en aumentar la producciéon de
los productos.

v En la misma investigacion de mercados, buscar la alternativa o posibilidad de
poder comercializar otro tipo de productos (que se detecte la necesidad en la
poblacién), de manera que la empresa puede diversificar e incursionar en diferentes
lineas de y asi poder ser mucho mas competitiva en la regién.

v La empresa puede diversificar su portafolio de productos, explorando la
posibilidad de distribuir en supermercados y tiendas naturistas, con el fin de
aumentar las ventas y mejorar la rentabilidad.

v" Definir indicadores para la medicion de la efectividad de la labor que desempefa
el representante de ventas, de forma tal que se garantice el cumplimiento de los
presupuestos de ventas asignados, la contribucién de clientes y ampliacién del
nicho de mercado; ademas de establecer un proceso de servicio postventa donde
se realice seguimiento a los clientes y al nivel de satisfaccion frente a la empresa.
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v' El planteamiento del proyecto en modelo canvas, permitié identificar cuales seran
las ventajas competitivas de la empresa y lograr el éxito en el posicionamiento a
nivel local y regional. Los componentes definidos dentro del modelo, le permitiran a
la empresa ser innovadores frente a los cambios exigidos por el mercado de una
manera mas rapida y eficaz.

v Siendo el proyecto factible desde las diferentes variables que encierran la
ejecucion del plan de negocio, como lo es para este caso, se recomienda la
consecucion de los recursos financieros necesarios para llevar el proyecto a la
realidad, en conjunto con las ofertas del gobierno; pues uno de los pilares
fundamentales de la Universidad es que el estudiante o profesional egresado, cree
empresa y esta alternativa se convierte en una muy buena opcién para cumplir estos
lineamientos del claustro universitario.
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