Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Universidad
Mariana

Plan de negocios para comercializacion de productos de belleza, en el Municipio de Taquerres,

Departamento de Narifio

Indira Marcela Estrada Basante

Universidad Mariana
Facultad De Ciencias Contables, Econémicas Y Administrativas
Programa Administracion De Negocios Internacionales
San Juan De Pasto

2024



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Plan de negocios para comercializacion de productos de belleza, en el Municipio de

Tuaquerres, Departamento de Narifio

Indira Marcela Estrada Basante

Informe de investigacion para optar el titulo de: profesional en Administracion de

Negocios Internacionales

Mg. Nicoléas Garcés Castillo

Asesor

Universidad Mariana
Facultad De Ciencias Contables, Econémicas Y Administrativas
Programa Administracion De Negocios Internacionales
San Juan De Pasto

2024



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Articulo 71: los conceptos, afirmaciones y opiniones emitidos en el Trabajo de Grado son

responsabilidad unica y exclusiva del (los) Educando (s)

Reglamento de Investigaciones y Publicaciones, 2007

Universidad Mariana



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Agradecimientos

Ante todo, quiero agradecerle a Dios por brindarme la fortaleza, la sabiduria y la perseverancia
necesarias para completar este trabajo de grado. Sin su guia nada de lo que he logrado en este largo
proceso se hubiera dado.

A mis padres, quienes me han dado las herramientas necesarias para alcanzar mis metas, por su
apoyo incondicional y tenacidad durante este proceso, ya que son los principales testigos del

esfuerzo colocado en este proceso y la culminacion de esta investigacion.

A la Mg. Nubia Gonzales, Coordinadora de semilleros de investigacion del programa de
Administracion de Negocios Internacionales, por su entrega, paciencia y por todos los consejos y

guia como profesional en este proceso de investigacion.

Mi profunda gratitud al Mg. Nicolas Garcés, Asesor de tesis, por su constante apoyo, paciencia
y valiosa orientacién. Sus conocimientos y consejos han sido imprescindibles para la realizacion

de este trabajo y para mi crecimiento profesional e investigativo.

Por altimo, a la Universidad Mariana por haberme brindado la oportunidad de realizar mis
estudios profesionales en un entorno académico de excelencia, con profesionales humanos y

altamente capacitados, permitiendo fortalecer mi espiritu critico, sentido ético y social.



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Dedicatoria

Esta investigacion se la dedico a Dios, por su amor, gracia y por demostrarme que todos somos
merecedores de nuevas oportunidades, de nuevos comienzos, de que los anhelos del corazon si se

cumplen a pesar de las adversidades.

A mis padres, por su amor incondicional, su apoyo constante y por inculcarme los valores de la
perseverancia y el esfuerzo. De igual manera hago esta dedicatoria a mi sobrino Mathias, por ser
mi fuente de inspiracién y darme la fuerza para salir adelante, por su amor que sobrepasa los limites
y por siempre estar a mi lado. Asimismo, a mi hermano que esté en el cielo, que lo llevo siempre
en mi corazon y en mis pensamientos, a mi hermana, a mi primo Andrés y a mis abuelos por su

apoyo. Este logro es tanto mio como de ustedes.

Y, por ultimo, a mi mismo, por mi perseverancia, dedicacion, por superar cada obstaculo que se
me presento en el camino, por cada momento de esfuerzo y sacrificio. Este trabajo es el reflejo de
mi crecimiento personal y profesional que hoy me lleva a cumplir uno mas de mis logros. Este es
un homenaje a mi determinacion y pasién por aprender y superarme. Gracias a mi mismo por no

rendirme.

Indira Marcela Estrada Basante



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Contenido
INEFOTUCCION ...t bbb bbbt bt b e b e et b e et e b et et neen s 20
1. Aspectos generales de 18 PropUESTA..........coiiiiiriiiiiei s 22
1oL TOMA. e 22
1.2, THEUIO ot bbb 22
1.3. Linea de INVESTIGACION.......ceiuiiiiiiiiieieic ettt bbb 22
1.4. Sublinga de INVESLIGACION .......cc.oiiiiiiieiicie ettt 22
1.5. Planteamiento del ProbIEma............coviiiiiiieee e 22
1.5.1. DescripCion del problema.............cccooiiiiiiiiie e 22
1.5.0.0. INEEINACTONAL ...ttt 22
1.5.0.2. NBCIONAL. .o b bbbt bbbt 24
1.5.1.3. REJIONAL .ottt ae e r e r e e e re e 24
1.5.2. Formulacion del problema ............ccoooi i 24
1.5.3. Sistematizacion del ProbIEMa............cov i 25
1.6, JUSEIFICACION ...ttt ettt eb e bt ene e 25
A @ o T 1Yo SO PURSPSS 28
1.7.1. ODJELIVO GENETAL .....c.eiceieiiece ettt et e s a e te e neenre e 28
1.7.2. ODjJetiVOS €SPECITICOS. .....cuiiiiieiieiiiie ettt 28
1.8. MArCO FETEIENCIAL ......cueiiiiiiiei e bbb 28
1.8. 1. ANTECEUBNTES ...ttt bbbttt b et 28
1.8.1.1. TeSIS REGIONAL. ....ccviiiiiieiie ettt e e e e e re e naeeanes 28
1.8.1.2. TESIS NACIONAL. ..t bbb 30
1.8.1.3. TeSIS INTEINACIONAL ......ocviiiiiiiiicieee bbb 32



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

1.8.2. FUNAMENLACION TEOFICA .....veuveveiiteieiiste ettt 33
1.8.2.1. EStUTIO A8 MEICAUD. ... .evivitiiiieiieieeee ettt b b 37
1.8.2.1.1. Descripcion de un producto COSMEALICO. .......c.eerueriririirieiieise e 40
1.8.2.2. EStUTIO T8 tECNICO. ....vvitieeiiiiiiteeeii ettt 42
1.8.2.3. EStUTIO @adMINISTIALIVO. ........euviiiitiieiiiicieeis st 43
1.8.2.4. EStUTIO FINANCIEIO. ....c..itiitiitiieieieee ettt 43
1.8.2.5. Estudio Social y AMDIENTAL ..o 44
1.8.3. MAICO CONLEXTUAL......c.eeuiiiiiiieiiiecitee et 46
STV - (ol B T - | OSSR 49
1.9. ASPECt0S MELOAOIOGICOS. .....cveeeriiiiieieiceie ettt bttt anes 51
S I U= 1o o 4 - OSSP U TPV PRUROPPP 51
1.9.2. TIp0 de INVESLIGACION .......oovieiiciie sttt ettt e e te e e neenne e 51
1.9.3. Enfoque de iNVESTIGACION ......c.ecuieieieiece sttt ne e 51
1.9.4. MEtodo de INVESLIGACION .....c.eeueiiiiiiieiieie ettt 52
1.9.5. Fuentes de iNfOrMACION ..o 52
1.9.5.1. Fuentes de informacion Primaria............cccvivieiierieiie et 52
1.9.5.2. Fuentes de informacion SECUNTANTA. ..........corerveirierieiii e 52
1.9.6. Técnicas de recoleccion de INFOrMACION ..........ooiiiireiiiiiee e 52
1.9.7. POBIACION ...ttt 52
1.9.8. IMIUBSIA.. ...ttt bbbt et he bbbt been e 53
2. Presentacion de reSUITAAOS .........cviuiiiiiiieee bbb 55
2.1, EStUTIO 08 MEICAUD ...ttt bbbt 62
2.1.1. Identificacion de productoS COSMEATICOS .........ceveierierieriirie sttt 62
2.1.2. ESPECITICACIONES TECNICAS ......veveeueeietiite sttt bbbt 63



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

2.1.3. BENETICIOS — USDS....c.veuitetieeiiitisteee sttt bbbt 70
2.1.4. PrOCUCEOS SUSTITULOS ... c.ueeeeeeeiiesiesteste sttt bbbt 71
2.1.5. DeSCripCion del MEICAUD ......cviuiiiieiite ettt 73
2.1.6. ANAliSiS de 18 demMaNA.........ccviiiiiiiiie e 80
2.0.7.0. PTOVEEUOIES. ...ttt bbbt bbbt ab et b e 82
2.1.7.2. Demanda €StIMATA. .......ccviriieieiieiteite bbb 83
2.1.7.3. Demanda INSAISTECNA. .........ciiiiiiii e 87
2.1.7. ANALISIS 0 18 OFEITA. .....c.eieiiieciee e 87
2.1.7.1. ProyecCion de 18 OFEIta. ..........ccviiieii et nre s 89
p T o T (o T TS S P TTU TPV PRPPOPPP 90
2.1.8.1. FiJaCION 0 PreCIOS. ...cuviviieieeiiiieieit ettt sttt ettt bbbt ne e en e 91
2.1.8.2. Comercializacion Y diStriDUCION............cooviiuiiiiiicie e 93
2.1.8.3. Estrategias del MixX de Marketing. .........cccooveiiiiieiiiie e 96
2.1.8.4. LOGOTIPO. ...tttk b b bbbt bbb bbbttt 109
2.0.8.5. LML .. ittt 110
2.1.8.6. Propuesta de VIO, ..........couiiiiiiei ettt e re s 110
2.2, ESTUAIO TECINICO ...ttt bbb bbb 111
2.2.0. LOCAHZACION ...ttt bbbt ettt b e 111
2.2.2. Tamafio del PrOYECTO .......coeeieieie e 113
2.2.3. INgenieria del PrOYECIO.......cciiieie et 114
2.2.4. MAQUINAITA Y BQUIPO....eeiteeiiieiteesiee st et e et ste e e e te e et e e st e st e e s teeabeesseeasbeesbeessseesreeabeeareens 118
2.2.5. Herramientas y equip0os de trabajo..........ccccveiiiiiiicii e 125
2.2.6. INSUMIOS ...ttt bbbt e b et h bt ettt e b et ne e b s 130
2.2.7. MUEDIES Y BNSEIES ...ttt bbbttt bbbt bbbt 144



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

2.2.8. PEISONAN ...t 152
2.2.9. DiStribuCiON de PIANTA .......ccueiiiiiiiiiie et 153
2.2.10. Maquinaria y eqUIPO FEQUENTAD ........ccueiuiiuiiieeieieesiesie sttt 154
2.3. Estudio AAmINIStrativo Y 18Qal.........cc.oiveiuiei e 155
2.3.1. RAZON SOCHA ...ttt 155
2.3.1.1. FOrma de CONSLITUCION. ......ouviviiiiiiiiiie et 155
2.3.1.2. ODJELO SOCHAL. ...t 155
2.3.2. ESEIUCIUIA 1€QAL.......cceeiieieie e et e e re e ens 155
2.3.3. Cultura OrganizaCional .............cccveiuiiiieiieie ettt 157
2.3.3.1 IMIISTON. ...ttt bbb et b et bbb n b nas 157
2.3.3.2. VISION. .ottt b ettt bRt b e e 157
2.3.3.3. PriNCIpioS COMPOIAtIVOS. ...c..iivviiieeieiie st esie st e st ete sttt ste et sre e sreesneeaesneesraenneenes 157
2.3.4. POIItiCas EMPIESArIAlES ..........ccveieeiieiie ittt et e e re e enes 158
2.3.4.1. Politica de CAlITA. ......cceieeieieeieee e 158
2.3.4.2. Politicas de talentd NUMAN0..........ccuiiiriieieeese e 159
2.3.4.3. POIICAS SOCIAIES. .....cvieiiiiiieiiteie et 159
2.3.4.4. Politicas ambIENTAlES. ........ccoiiiiiiiiiic e 160
2.3.4.5. Politicas CON 10S CHENES. .......ccuiiiiiiieiiee s 160
2.3.4.6. ODjJetiVOS BMPIESAMIAIES. .....ceiieeiiiiieie e 161
2.3.5. EStructura 0rganizaCional.............cooiiiiiiiiiieieiee s 161
2.3.6. Manual de TUNCIONES .......coviiiiiiiiiit e 163
2.3.7. EStrUCTUIa 18QAL........i ot e e 177
2.4. Estudio eCOnNOMICO Y FINANCIEIO ......oviiiiiiiiiieieee e 178
2.4.1. INVErSIONES el PIrOYECTO.....ccuiiiiiiieite sttt 179



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

2.4.2. PreSUPUESEO U8 COSLOS.....cvreriiiieiieeieseesteesteseesteetesseestaessesseesteesaessaesteessessaesseeneesneesseensennes 185
2.4.3. PreSUPUESLO A8 INQIESO ....cveeueiueeuteteteste skttt b ettt b bbbt ne e 191
2.4.4. PUNtO de QUITTDITO ..o 195
2.4.5. Fuentes de fINANCIACION .........coiiiiiiiiiiecie e 196
2.4.6. EStAd0S FINANCIEIOS. .....ccvitiieiiiieit et b e 197
2.4.7. EVAlUACION FINANCIEIA .....cuiiiiiiiiiieeeie ettt 203
2.5. EStudio SOCIO @aMBIENTAL.........cooiiiiiiii s 205
2.5.1. SECEON SOCHA ...ttt nas 206
2.5.2. SECLOr @MDIENTAL ..ottt 207
3. CONCIUSIONES ...ttt b bbbttt bbbt 209
4, RECOMENUACIONES........cuiiteteiteiti ettt etttk b bbbt b e e e e e et b bt bttt e st e e 211

10



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

indice de Tablas

Tabla 1 Férmula estadistica calculo de clientes potenciales ..., 54
Tabla 2 Ficha técnica de labial ..o 65
Tabla 3 Ficha técnica de PeStafiing ..........c.ccviieiieie i 66
Tabla 4 Ficha técnica de base lHQUida..........ccoovriiiiiiiiii e 67
Tabla 5 Ficha técnica de SOMDIa de 0JOS .......covieriiririiririeese e e 68
Tabla 6 Demanda eStIMAGA........cc.curerieirierieiee et 85
Tabla 7 1dentificacion de VariabIeS............coooiiiiiiiiic e 85
Tabla 8 Total, demanda eStIMAOA ...........ccoeiiiiiiiieiee s 86
Tabla 9 Proyeccion de 1a demanda ..........cccooviviiiieieie e 87
Tabla 10 Analisis y comparacion de 1a oferta ...........cccoveveiiiiicie i 88
Tabla 11 Oferta actual de productos de belleza...............coceeveiieiiiie i 89
Tabla 12 Estrategia de ProdUCTO .........cceevveiiereeie e sre e sre e 106
Tabla 13 EStrategia de PreCio .......cccceiiiriiiiiii e 106
Tabla 14 Estrategias de Plaza .........ccccoveiiieiece e 107
Tabla 15 Estrategias de PromMOCION...........ccveiuieieiie et e et ene e 108
Tabla 16 Costo total de plan de aCCiON..........ccocveiieiicicieccece e 109
Tabla 17 Matriz de micro 10CalIZACION ..........c.ceiiiiiieeeser e 112
Tabla 18 Capacidad de ProdUCCION .........coiiiiiiiiieieie e 114
Tabla 19 Tiempos de COMErcialiZaCion ...........ccccueiiiiiiiiieece e 118
Tabla 20 Vitrina mostrados torre SenCilla............coovoeiiiiiiiii e, 119
Tabla 21 Vitrina MOSIrA0ON . .......c.ceiiiiieie et 120
Tabla 22 CajOn MONEUETO........cceeie ettt st e sae e e sreesteeneesreenneens 121



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Tabla 23 Espejo de tocador 18”7 CON TUCES......cvcvviiieiiiiciicie e 122
Tabla 24 Led integrado 2m X 5 SPOL.......c.ooiiiiiiiiieieie et 123
Tabla 25 EStantes METAIICOS. .......cviuiiiiiiieee e 124
Tabla 26 Computador de eSCritorio HP .........cccoouiiiiiicc e 125
Tabla 27 Televisor Challenger 327 ......c.vciiiiiieeie e sre e sre e ne e 126
Tabla 28 Camara de VIGIIANCIA ........coverieiiiiiieicceeeee et 127
Tabla 29 Telfon0 PanaSONIC..........coiiiiiiiiiiie e 128
Tabla 30 IMPresora tEIMICA.........ccviiieiieie e sre e reenre e 129
Tabla 31 Cajas 6 X 4 X 3 PUIgAUAS .......cccoviiieiece e 130
Tabla 32 Cajas 31CM X 21CM X 21CM..uieiiiiiirieeieiiesieeee e steeie e seeeseesreesaesneesreesreeseesseesseens 131
Tabla 33 Plastico burbuja Mediana...........ccceoiiiiiiieiee e 132
Tabla 34 Vinipel transparente 30CM ........c.ccviiiiiieiic e 133
Tabla 35 Vinipel transparente 15Cm ........cccviiiiiieiic e 134
Tabla 36 ZUNCNO X S00M ..ot 135
Tabla 37 Grapa PIASLICA .......ccvcveieieieeee ettt sre e re e e 136
Tabla 38 Cinta de empaque 48Cm X 300M ....cc.coiviiieiieieciece e 137
Tabla 39 Dispensador de CINtA..........c.ciiveieiieieee et re e 138
Tabla 40 BoISa €COIOQICA. ........cceeiiiieiie et re e 139
Tabla 41 Toalla de MAN0 .......coiiiiie e 140
Tabla 42 Tapete PUDIICITAITO ........coviiiiiie e 141
Tabla 43 Papelera de OFICING .......c.ccoiiiiiii i 142
Tabla 44 Papelera de Daf0..........coviiiiiic e 143
Tabla 45 JUego de SHIONES.......ccvee et 144
TADIA 46 ESCIITONIO ...ttt bbbttt bttt 145



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Tabla 47 ESCritorio gerenCial............coiveii it 146
Tabla 48 Silla ergONOMICA .......eoveeiiirieieie ettt et sb e en 147
TabIa 49 SHIAS KIT X 4 ... bbbt 148
Tabla 50 Escritorio encajable de 100CM.........cccooiiiieiieesiece e 149
Tabla 51 MeSa A€ JUNTAS ......cc.eeiieeieiie ettt sreesre e e ne e ne e 150
Tabla 52 EStante de PAred..........ccocveiiiiriiieieeeeee et 151
Tabla 53 AIChIVAUOL ..o 152
Tabla 54 ESCala de SUBIUOS ......c..cviiiieieiiieie e 153
Tabla 55 Maquinaria y equUip0 reQUETIAO. .......c.ecveieeieeieceeee et 154
Tabla 56 Manual de funciones asamblea general ..., 164
Tabla 57 Manual de funciones junta dir€CHIVA...........cceouereriiiiiiieeee e, 165
Tabla 58 Manual de fUNCIONES GEIENTE ..........cciiieiieie et 166
Tabla 59 Manual de funciones CoNtador(Q) ........cecveiveiiieeie e 168
Tabla 60 Manual de funciones jefe fINANCIEIO .........cccoeririiiiiiieee e, 169
Tabla 61 Manual de funciones auxiliar admIiNISTrAtiVO ...........cccoviiiriieiiereiee e, 171
Tabla 62 Manual de fUNCIONES CAJEMO(A) .....vveiveereirieiieiecie ettt 172
Tabla 63 Manual de funciones asesor comercial INternO............cocoeiviiiieisii i, 174
Tabla 64 Manual de funciones asesor comercial eXtern0...........cocoeveiiicieinineseeseseee, 175
Tabla 65 Estructura legal empresarial ..., 177
Tabla 66 Inversion Maquinaria y EQUIPO .......coeieiieieieierie ettt 179
Tabla 67 INVErsion MUEDIES Y BNSEIES .......cc.eeivieieiiece ettt 179
Tabla 68 Herramientas y equipos de trabajo .........ccceivieiieiie i 180
Tabla 69 Total, INVErSIONES FIJAS......cc.iiiiiiiiiiiiiiieiee e 181
Tabla 70 Vida UL .........oouiiiiiiiiee bbbt 182



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Tabla 71 Depreciacion de aCtivos FIJOS........cueiviiieiieiiee s 182
Tabla 72 INVersion diferida..........coooiiiiii e 183
Tabla 73 Amortizacion de inversion diferida..........c.ccoooviiiniiii e, 184
Tabla 74 Capital de trabajO..........cceiieiieiiiiiece e 184
Tabla 75 INVErSION TOTAL ........ccoiieiiiicci e 185
TADIA 76 INSUMOS.......couiiiiiiitieee bbbttt b ettt 185
Tabla 77 ProyecCion de INSUMOS ........cviiiieieiirierieesie ettt sbe e 186
Tabla 78 Mano de 0bra adminiStratiVa ...........ccovreiiririieiee e 188
Tabla 79 Mano de 0Dra direCtA ...........coveiiiiieiic e 189
Tabla 80 Costos indirectos de comercializaCion ...........c.cccoeeeiiiiiineiine e 190
Tabla 81 Promedio de indice de precios al conSUMIdOr ............ccccvevevierereiene e, 190
Tabla 82 Costos totales de cOmercializaCion.............coeveiiireiiiieee e 190
Tabla 83 Gastos adMINISIIALIVOS.........ccuoiiiiiiiirieiee e 191
Tabla 84 Precio de venta proyectado pestafing............ccceevereerierieereeiesie e 192
Tabla 85 Precio de venta proyectado labial............cccocveeiiiiiiii i 192
Tabla 86 Precio de venta proyectado base de maquillaje.........ccccvevveiiiieciiiiecic e, 193
Tabla 87 Precio de venta proyectado glOSS .......cc.oovevieiiiieiecie e 193
Tabla 88 Proyeccidn de ingresos de Pestafiing ...........c.cceoveieeieiieie e 194
Tabla 89 Proyeccion de ingresos de labial ............ccoooooieiiiniiiii e, 194
Tabla 90 Proyeccion de ingresos de base de maquillaje..........cocoovveiiiiniienc i, 194
Tabla 91 Proyeccidn de ingresos de gloSS .....cc.veviiieiieieiiecie et 195
Tabla 92 Estado de resultados proyectado..........ceecveiiieiiieiie i 198
Tabla 93 Estado de flujo de efectivo proyectado ..........cocooovveriiiiiniiieie e, 199
Tabla 94 Estado de situacion financiera proyectado ............cocovviriniieienenene e, 201



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Tabla 95 Estado de flujo Neto Proyectado .........ccecveiieeeiieiece e 203

15



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

indice de Figuras

Figura 1 MUniCipio A TUQUEITES .....c.eeeuertiieieeie ittt ettt 46
Figura 2 Amanecer de colores en TUQUerres NariflO..........ccecvieerieeresiieseese e 47
Figura 3 Laguna verde — VoICAN AZUTral ............ccoovoiiiiiieee e 47
Figura 4 Un suefio real — Carnavales 2017 TUQUEITES ........cccveirreeirinirinieinreesesree e 49
Figura 5 Cuy - Plato tipiCo NAIIABNSE .........oiueiiiiieiciie e 49
FIQUIra 6 Matriz PESTEL .......ccciiiiiieie ettt ettt ta et e naenne e 55
Figura 7 Matriz de 1as 5 FUEIzas de POMEr...........ccooveiiicie e 59
FIQUra 8 MatriZ DOFA ...ttt bbbt 59
Figura 9 Producto ampliado .........ccooeiiiiiiiiiieee s 100
Figura 10 Proyeccion 10gotipo de 1a EMPreSa ..........ccoveeueiieiieiiecie e 109
Figura 11 Mapa municipio Tuquerres — Ubicacion de micro localizacion ................c......... 113
Figura 12 Proceso de COMErCialiZaCion...........ccocooeiiiriiieiii e 115
Figura 13 Diagrama de flujO de ProCeSOS.........cuiieieieriiieiie st 117
Figura 14 Distribucion de Planta...........cccoeoiiieii et 153
Figura 15 Estructura 0rganizaCional...............cccueiiiieieeieciie et 162

16



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

indice de Graéficas

Grafica 1 Lugar de reSIAENCIA. .........oveiirieieiiiiie ettt 74
GIAFICA 2 GENBIO ...ttt bbbttt b et b e ne e 75
Grafica 3 RanQgo de €0ad ...........coveiiiieiiee e 75
Grafica 4 NIVEl d& INQGIESOS ......eciuieie ettt sre e e esreeaeaneesreas 76
GrafiCa b OCUPACION......ccui ittt bbbt be e ne e 77
Gréafica 6 NiVel SOCIOBCONOMICO .......ceiuiiiiiiiiiieieiiee et et 77
Grafica 7 Presupuesto destinado para la compra de productos de belleza...............cccccocueeee. 78
Grafica 8 Compra de productos de Delleza ............ccvevvveiiiieiicie e 79
Gréfica 9 Razdn que lleva a comprar los productos de belleza...........cccccoocevvieiviiccicieienne, 79
Gréfica 10 Tiempo dedicado al cuidado personal ............ccoceveireriieiine e 80
Grafica 11 Frecuencia de COMPIA.......c.ccviiueiiieiierieiiesteeieseeste e saesteesteseesreesreesaesreenaesneeseeas 81
Grafica 12 Motivo por el que utiliza maquillaje .........cccecviieiieiiiieceee e 81
Gréafica 13 Marcas CONOCIHAS ........uevererieieiriite ettt se e ene e 83
Gréafica 14 FOIMa 08 PAJO ...cvoueiiiieiieieiteieese sttt ettt b ettt b et e st sb e e ene e 91
Grafica 15 Presupuesto destinado para la compra de pestafiina...........ccccceevveveiieeceenesieeennn, 91
Grafica 16 Presupuesto destinado para la compra de labial.............cccooviiiiiiieiiciiccece, 92
Grafica 17 Presupuesto destinado para la compra de unabase..........ccocveveveeiecieceeie e, 92
Gréfica 18 Presupuesto destinado para la compra de un glossS..........coovvvreieeienniesiesereene, 93
Graéfica 19 Frecuencia de compra de Pestaiiing..........ccceeerererinienieieiene e 94
Grafica 20 Frecuencia de compra de labial .............ccooooveiiiic i 94
Grafica 21 Frecuencia de compra de DaSE.......cccveviiieiiiiiieiie e 95
Graéfica 22 Frecuencia de compra de gloSS........couuiiieiireieienineeeeee e 95
Gréfica 23 Productos utilizados habitualmente...........cccoviiiiiiininee e, 96



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Grafica 24 Razon que lleva a comprar los productos de belleza...............ccovveveiveceeieciennnn, 97
Gréfica 25 Tipos de maquillaje que MAs S€ ULHIZa..........ccooeriiiiiiiiiiic e 97
Gréfica 26 Uso de product0S COMPOTAIES ........cceiieiriirieieirieieieee et 98
Grafica 27 Tipo de productos corporales que Se ULIlIZa ..........ccccevveveeie e v 99
Grafica 28 FOrmMa a8 PAJO0 ......cueiieiiieieiie ettt sre e te e e e ne e 101
Gréfica 29 Lugar donde usualmente compran los productos de belleza..............cccccoevevenee. 102
Gréfica 30 Preferencia del lugar donde adquirir 10S productos...........cccceoeirereincnenieenne, 102
Grafica 31 Medio por el cual prefiere recibir informacion ............c.ccceveieiieiicc e, 103
Grafica 32 Punto de eqUITIDIIO ......cvv i 196

18



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

indice de Anexos
ANEXO0 A FOIMAIO BENCUEBSTA ...ttt ettt e e et e e ettt e e e e e e e eeatareeeentreeeees 222

ANEXO B FOMAIO ENTIOVISTA . ....eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeens 230

19



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Introduccion

La presente investigacion se llevé a cabo con el proposito de evaluar la viabilidad para crear una
empresa dedicada a la comercializacion de productos de belleza, surgida de la necesidad de ayudar
a las personas a mejorar su apariencia. Este proyecto buscd brindarles mayor seguridad en su
imagen personal, permitiendoles sentirse mas seguros al verse en el espejo o al relacionarse con
otras personas, superando cualquier inseguridad sobre su apariencia y logrando proyectar una

imagen con mayor autoconfianza y satisfaccion.

Este proyecto se desarrollé con el fin de distribuir diversos tipos de maquillaje de alta calidad,
asi como productos complementarios de cuidado facial y corporal a precios asequibles. Ademas,
se plante6 ofrecer asesorias personalizadas a cargo de personal altamente calificado, que pudiera
generar confianza en la efectividad de los productos y servicios comercializados, estableciendo con
ello una relacion duradera y de confianza con los clientes. La investigacion de este plan de negocios
se realiz6 en el municipio de Tuquerres, perteneciente a la subregién de la Sébana en el

departamento de Narifio.

El objetivo del plan de negocios no solo se centrd en la distribucion y venta de productos de
belleza al por menor, sino también en ofrecer experiencias de servicio Unicas y satisfactorias, que
propiciaran una recomendacion positiva de la empresa. El lema propuesto para la empresa fue:

“Maquillaje que inspira, amor propio que transforma.”

Para el desarrollo del proyecto, se realizaron diferentes estudios. En primer lugar, se llevé a
cabo un estudio de mercado que permitio analizar la oferta, la demanda y los precios.
Posteriormente, se efectud un estudio técnico enfocado en determinar la cantidad de unidades a
comercializar, el equipo y maquinaria requeridos, asi como la capacidad instalada necesaria.
Asimismo, el estudio administrativo mostré la estructura organizacional de la empresa y todo lo
relacionado con su reglamento interno. En cuanto al estudio financiero, se calcularon la
rentabilidad y los margenes de ganancia de la empresa mediante diversos indicadores. Por ultimo,

el estudio socioambiental evaluo el impacto potencial tanto social como ambiental del proyecto.
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Este tipo de investigacion, enmarcada en la creacion de empresas desde la perspectiva de un
administrador de negocios internacionales, resulto beneficiosa al permitir aplicar los conocimientos
adquiridos en un contexto real, facilitando asi una vision mas centrada y practica del ambito
empresarial. A través de esta investigacion, se logré una comprension mas profunda de los desafios
y oportunidades presentes en el entorno empresarial, tanto a nivel nacional como internacional, lo
cual contribuy6 al desarrollo de habilidades practicas y fortalecié la capacidad de toma de

decisiones fundamentadas en la realidad cotidiana.
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1. Aspectos generales de la propuesta

1.1. Tema

Plan de Negocios
1.2. Titulo

Plan de negocios para la comercializacion de productos de belleza en el municipio de Taquerres,
departamento de Narifio

1.3. Linea de investigacion

Desarrollo econémico y empresarial

1.4. Sublinea de investigacion

Creacion de empresa

1.5. Planteamiento del problema
1.5.1. Descripcion del problema

Este plan de negocios surgié de la necesidad de ofrecer productos de belleza que mejoren la
apariencia facial de las personas, ayudandolas a sentirse seguras y cémodas tanto al mirarse al

espejo como al interactuar con los demas.

Parafraseando a Franca (2021), se dedujo que, cada vez, un mayor numero de personas
experimentaba dudas sobre si mismas, acompafiadas de baja autoestima e insatisfaccion con su
propia imagen reflejada en el espejo. Por esta razén, el proyecto buscé alcanzar a todas aquellas
personas interesadas en mejorar su bienestar a través del uso de maquillaje y otros productos y
servicios de belleza. El objetivo fue convertir la autoestima en una fuente de inspiracién que les
permitiera avanzar y, al mismo tiempo, facilitarles la toma de decisiones mas asertivas en su vida

diaria.

1.5.1.1. Internacional. Desde el punto de vista de Carolina Salazar y Camila Gil, en el periddico
La Republica, (2023):

Ahora los hogares optan por la multicanalidad, accediendo a todos los medios de compra:
presencial, sitios de internet, aplicaciones de retailers, compra y entrega, WhatsApp, redes

sociales o llamadas telefonicas.
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“La reactivacion econdmica post pandemia trae una tendencia muy positiva: las personas
ahora son mas digitales. Hoy tenemos alrededor de 70% de la poblacion colombiana
conectada a internet, lo que nos permite llegar a mas personas, ofrecer un mejor servicio,
variadas alternativas de pago, un canal online mas desarrollado que sigue creciendo a tasas
de 50%” (Hoyos, 2022, como se cito en Salazar & Gil, 2022).

Se considerd6 el momento propicio para que las empresas potencializaran los cambios
experimentados tras la pandemia, creando un valor agregado mediante servicios adicionales que
pudieran ofrecer a los clientes. De esta forma, los consumidores tendrian la opcion de adquirir los
productos y servicios de manera presencial o virtual, con un acompafiamiento previo que facilitara
su proceso de eleccidn y, a su vez, satisficiera sus distintas necesidades desde la comodidad de sus
hogares.

De acuerdo con Daniel Thomas, del portal de noticias BBC News Mundo (2019), y en palabras

de Balooch

El 50% de las mujeres se queja de que no encuentran el tono de base adecuado para su
rostro, y las mujeres con tonos de piel mas oscuros han estado pidiendo a gritos mas
opciones” (...) En su lugar, Lancdéme, filial de L'Oreal, ha creado una maquina de bases
personalizadas llamada Le Teint Particulier, que promete encontrar el color "exacto" para

tu piel, usando IA. (parr. 5y 6)

A partir de lo anterior, se observé que la dificultad para encontrar productos de belleza
adecuados a necesidades especificas afectaba a muchas personas en todo el mundo. Por esta razon,
se buscd constantemente una solucidn, ya fuera a través de una empresa, un producto o una
tecnologia que facilitara la adquisicion de estos articulos de manera mas sencilla, practica y
eficiente. En particular, se pretendia que mujeres con tonos de piel morena o de diferentes etnias

no enfrentaran tantas dificultades para encontrar lo que necesitaban.

Ademas, en la actualidad, la tecnologia se ha convertido en un gran aliado en el ambito de la
belleza, facilitando especialmente la adquisicion de productos adecuados para los distintos tipos de
piel. El uso de inteligencia artificial simplifico este proceso, permitiendo a las empresas mantenerse
a la vanguardia. De esta manera, se busco satisfacer y fidelizar a los clientes de forma mas precisa

y personalizada.
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1.5.1.2. Nacional. Sarisobo, (2023) habla sobre: “pero a la hora de preguntar por bases para mi,
me encontré en la situacion de que el tono méas oscuro era marrén claro (muchos tonos por encima
de mi tez). En resumen, ella tenia la opcién de escoger y yo tan solo podia optar a la opcion méas

cara”. (parr. 3)

Desde esta perspectiva, el objetivo de este proyecto fue satisfacer las necesidades de productos
de belleza en la zona suroccidental, que incluye la Subregién de la Sabana y la via al mar.
Considerando la diversidad de pisos térmicos presentes en el departamento, se seleccionaron
proveedores que garantizaran el suministro de productos dirigidos a mujeres y hombres
afrodescendientes e indigenas, ya que estos articulos suelen ser escasos en el mercado y, con

frecuencia, tienen precios elevados.

1.5.1.3. Regional. La normatividad para los productos cosméticos, segun La Comisién de la
Comunidad Andina (2022):

Los productos cosméticos utilizados tanto en los servicios personales de estética ornamental
(Peluqueria) como en los de facial y corporal se encuentran actualmente reglamentados por
la Decision 516 de 2002 de la Comunidad Andina de Naciones, CAN, al cual establece la

Armonizacién de Legislaciones en Materia de Productos Cosmeticos. (parr. 1)

Se observé que el municipio de Tuquerres carecia de un centro de distribucion integrado como
el que este proyecto pretendia establecer. Como resultado, no existia una competencia directa, ya
que en la actualidad solo se encuentran centros de estética que ofrecen servicios y comercializan

algunos productos de belleza de manera limitada, con poca variedad y a precios relativamente altos.

En cuanto a la normatividad sobre los productos de belleza y su comercializacion, este proyecto
tuvo como objetivo cubrir esas carencias mediante la oferta de un catalogo amplio con marcas
reconocidas a nivel nacional, como Mary Kay Colombia, Ruby Rose Colombia, Trendy, Karité,
Lula y Atenea, entre otras. La meta fue abastecerse de estos productos para ofrecer precios

accesibles a todo tipo de cliente.
1.5.2. Formulacién del problema

¢Qué condiciones se deben tener en cuenta al realizar los estudios de mercado, técnicos,
administrativos, financieros y socio ambientales que permitan la comercializacion de productos de

belleza, en el municipio de Tuquerres, departamento de Narifio?
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1.5.3. Sistematizacién del problema

e (Qué elementos conforman un estudio de mercado para cuantificar oferta, demanda,
precios, canales de distribucion y estrategias de marketing necesarios para establecer una

empresa de comercializacion de productos de belleza?

e (Cudles son los requerimientos técnicos para determinar la ubicacién, el tamafio, la
maquinaria y equipos, asi como la ingenieria necesaria para el 6ptimo funcionamiento del

proyecto?

e ;COmo se puede disefiar un modelo administrativo efectivo para la puesta en marcha de la

empresa?
e ;Qué inversion y fuentes de financiacion son necesarias para iniciar el proyecto?

e ;COmMo se pueden determinar los costos operativos e ingresos para alcanzar la maxima
rentabilidad?

e ;Qué normativas administrativas, legales, ambientales y sanitarias se requieren para iniciar

el proyecto?

e ;Qué criterios financieros, econdmicos, sociales y ambientales se deben considerar para

evaluar la viabilidad del proyecto?
1.6. Justificacion

Como opino Gémez (2012) que 9 de 10 mujeres les gusta maquillarse en el pais y resulta ser algo
clave en el dia a dia, donde las colombianas se preocupan mucho por verse bonitas, atractivas y a
gusto con lo que miran, sin importar los rangos de edades, desde las jovencitas, hasta sefioras (20
— 50 afios). Ademas, segun el estudio realizado, el producto que mas se compra es la pestafiina,

seguido de polvos compactos, labial, brillo labial y esmaltes para ufias.

Por otra parte, como lo menciond el portal de noticias Mas Colombia (2023), en su noticia que
llevo por titulo “Los hombres y mujeres son cada vez mas vanidosos: Colombia es lider en la

industria de productos de belleza:

Colombia se destaca como uno de los paises de la region con un alto nivel de gasto en

productos de belleza, junto a Pert, México y Chile. Especificamente, en el mercado

25



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

colombiano la categoria de belleza masculina ha experimentado un crecimiento sostenido
de dos digitos durante los Gltimos cinco afios, segun la misma firma. Segun las proyecciones
de la Camara de Cosmética y Aseo, se espera que los colombianos incrementen su gasto en
productos de belleza. En el afio 2022, el gasto en este mercado experimento un crecimiento

del 9,5%, y se estima que para finales de este afio alcance aproximadamente el 12,1%. (parr.
6y7)

En vista de las referencias anteriores, quedd claro que las mujeres colombianas presentaban una
marcada preferencia por el consumo de maquillaje, lo que destacaba la importancia que otorgan a
verse y sentirse bien, aspecto que influye directamente en su autoestima, identidad y bienestar
emocional. Ademas, el notable incremento en el gasto en productos de belleza, tanto para hombres
como para mujeres, sefial6 una tendencia al alza en la industria, con posibles implicaciones

econdmicas y culturales para Colombia.

Este proyecto buscé fortalecer el amor propio, brindar seguridad y realzar la belleza de mujeres
y hombres mediante el uso de maquillaje adaptado a sus caracteristicas individuales. Dado que la
mayoria de la poblacion es femenina, las posibilidades de reconocimiento, aceptacion y
crecimiento eran altas, pues se planed ofrecer productos de alta calidad, variedad y a precios

accesibles para todos los consumidores.

Asimismo, se considero que esta iniciativa permitiria dinamizar la economia del municipio de
Tuquerres al abrir un mercado atractivo, dado que el 51,2 % de su poblacion (segun el Sisbén 1V)
estd compuesto por mujeres. Desde una perspectiva inclusiva e innovadora, alineada con las
tendencias actuales en el mundo empresarial, este proyecto también aspiré a contribuir a los

Obijetivos de Desarrollo Sostenible, tales como:

e Salud y bienestar (ODS 3): se buscO garantizar y promover una vida sana en la
poblacion. Mediante el uso de maquillaje, tanto en mujeres como en hombres, se
pretendid fortalecer el bienestar psicoldgico y emocional de los clientes, mejorando su
calidad de vida al sentirse plenos con la imagen que proyectan y ven reflejada en el
espejo.

e Trabajo decente y crecimiento economico (ODS 8): la empresa tenia como objetivo la
contratacion de colaboradores cumpliendo con los estandares legales, garantizando

salarios justos y prestaciones adecuadas. Esto no solo buscaba mejorar la calidad de vida
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de los empleados, sino también contribuir a reducir las tasas de desempleo en la region,

fortaleciendo el sector comercial de Tuquerres.

El proyecto integraria a personas en diversas funciones, ya sea como colaboradores,
consumidores o distribuidores, abordando factores como el desempleo, la desigualdad y el
bienestar de los habitantes de Tdquerres. A través de un empleo digno, con salario justo y

prestaciones conforme a la ley, se esperaba garantizar una mejor calidad de vida para ellos.

Con la creacion y ejecucion de esta idea de negocio, también se buscd involucrar a practicantes
y profesionales universitarios, especialmente de la Universidad Mariana, en puestos como
auxiliares contables, contadores, representantes de servicio al cliente, administradores, entre otros.
Este enfoque respondié a la necesidad actual de ofrecer a los jovenes en proceso de adquirir
experiencia laboral una oportunidad real, en contraste con la tendencia de muchas empresas que

tienden a negarsela.

Desde una perspectiva mas amplia, el proyecto aspiré a implementar y fortalecer procesos de
planificacidn, organizacién, direccion y control en cada una de las areas del negocio, con el objetivo
de aumentar la competitividad a nivel local, regional, nacional e internacional. Para lograrlo, se
propuso utilizar mecanismos de marketing que permitieran alcanzar un reconocimiento mas alla
del punto de venta fisico, dando a los clientes la oportunidad de conocer la variedad y
especificaciones de los productos, reducir los tiempos de compra y optimizar la experiencia de
compra. De este modo, se planted definir un segmento de mercado mas preciso y atender de manera
efectiva las necesidades y preferencias de los consumidores.

El uso de redes sociales, junto con una estrategia de marketing mix, permitié atraer nuevos
clientes potenciales y guiarlos hacia los canales de venta de la empresa. Esto también facilité un
contacto méas directo con los clientes, lo cual permitié responder a sus inquietudes sobre los

productos y servicios ofrecidos, y obtener informacion sobre su experiencia de compra.

La distribucion incluyé una variedad de productos de maquillaje de alta calidad, junto con
complementos de belleza facial y corporal, todos a precios competitivos. Ademas, se ofrecieron
asesorias a cargo de personal altamente calificado, garantizando la seguridad y satisfaccion de

quienes adquirieran los productos.
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A futuro, se planted la incorporacion de servicios complementarios, como un spa, que afadiria
un valor extra al negocio, proporcionando un elemento adicional para el cuidado de la piel. El
objetivo era ofrecer a los clientes momentos Gnicos y memorables, asegurando que el servicio se
valorara y recomendara por su alta calidad.

1.7. Objetivos

1.7.1. Objetivo general

Realizar un plan de negocios para la comercializacion de productos de belleza en el municipio de

Tuaquerres, departamento de Narifio
1.7.2. Objetivos especificos

e Elaborar un estudio de mercado que permita identificar la demanda, la oferta el precio y la
distribucion de los productos.

e Realizar un estudio técnico para determinar ubicacion, el tamafio, la localizacion y el

proceso de comercializacion.

e Realizar un andlisis administrativo y organizacional para identificar estrategias para
implementar un plan de negocio de comercializacion de productos de belleza en el

municipio de Taquerres, Narifio.

e Determinar la inversion inicial, ingresos, costos, gastos y los indicadores de rentabilidad,

como el valor presente neto, la tasa interna de retorno y la relacion beneficio-costo.

e Evaluar los impactos sociales y ambientales que puedan surgir durante la comercializacion
del plan de negocio de productos de belleza en el municipio de Tuquerres, Narifio
1.8. Marco referencial

A continuacion, se mencionan los antecedentes que se tuvieron en cuenta.
1.8.1. Antecedentes
1.8.1.1. Tesis Regional.

Nombre: Plan de negocios para la creacion de una empresa productora y comercializadora de

shampoo solido a base de miel y sabila en el municipio de Pasto departamento de Narifio

Autores: Diana Sofia Mora Arellano, Essling Loireth Torres Potosi
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Universidad: Universidad Mariana, Facultad de Ciencias Contables, Econdmicas y

Administrativas, Programa Administracion de Negocios Internacionales. San Juan de Pasto
Afo: 2023

Objetivo General: Realizar un plan de negocios para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de champu sélido a base de miel y sabila en el municipio repaso del departamento

de Narifio
Objetivos especificos:

e Realizar un estudio de mercado que permita determinar la demanda, oferta, producto,

precio, plaza 'y promocion.

e Identificar los requerimientos técnicos necesarios para la creacion de la empresa dedicada

a la produccion y comercializacion de shampoo sélido.

e Proponer la estructura administrativa y organizacional para una empresa dedicada a la

produccién y comercializacion de shampoo solido.

e Establecer la viabilidad econémica y financiera de la creacion de una empresa dedicada a

la produccion y comercializacion de shampoo sélido.

e Estudiar el beneficio socioeconémico y ambiental de la implementacion de una empresa

dedicada a la produccién y comercializacion de shampoo solido.

Aporte. Este proyecto permitié expandir los conocimientos sobre la ejecucion de un proyecto
y la importancia de manejar con solidez la creacion de una empresa. Se consideraron aspectos
cruciales para su desarrollo, como la definicion del mercado objetivo, la seleccion de la ubicacion,
la adecuacion y construccion de las instalaciones, asi como el impacto ambiental y econémico que
la empresa pudiera generar. También, el apoyar a la sociedad en diversos aspectos, tales como la
generacion de empleo y la mejora de la estabilidad de la poblacion objetivo, fueron de gran

importancia.

Nombre: Estudio de viabilidad comercial para la creacién de una tienda de belleza en la ciudad

de San Juan de Pasto

Autores: Angela Maria Yela Bravo y Diana Carolina Gaon Acosta
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Universidad: Universidad Mariana, Facultad de Ciencias Contables, Econdmicas y
Administrativas, Programa de Mercadeo por Ciclos Propedéuticos. San Juan de Pasto
Afio: 2017

Objetivo General: Desarrollar un estudio de viabilidad comercial para la creacion de una

Tienda de Belleza en la ciudad de San Juan de Pasto
Objetivos especificos:
e Identificar el comportamiento de los clientes potenciales de la Tienda de Belleza
e Segmentar el mercado objetico de la Tienda de Belleza
e Analizar a los principales competidores de la Tienda de Belleza

Aporte. A través de la investigacion anterior, se observd la importancia de la innovacién
empresarial en el mercado y el gran impacto que esta ejerce sobre la competencia cuando se decide
crear una empresa. Se evidencio que el cliente es uno de los factores determinantes al elegir,
reconocer o recordar los lugares preferidos para satisfacer sus necesidades, lo que genera
oportunidades de crecimiento, de potencializacion de fortalezas y de identificacion de posibles

debilidades y amenazas para la empresa.
1.8.1.2. Tesis Nacional.
Nombre: Creacion De Empresa “Comercializadora De Aseo Y Belleza Siempre Bellas”
Autores: Cesar Augusto Posso Zapata

Universidad: Fundacion Universitaria Del Area Andina, Facultad De Ciencias Administrativas
Financieras Y Econdmicas, Programa De Administracion De Empresa.

Ano: 2019

Objetivo General: Crear una empresa en la ciudad de Tulua valle del cauca, dedicada a la
comercializacion de cosméticos y de salon de belleza, especializada en cubrir las necesidades de

imagen de los clientes con el plus de ofrecer los servicios en sus casas.

Objetivos especificos:
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e Establecer potencial del negocio de acuerdo con las necesidades del cliente, y de qué
manera se puede prestar un servicio innovador que genere sensacion de satisfaccion después

del servicio prestado mediante un estudio de mercados.

e Determinar las caracteristicas del negocio, con relacion a la actividad comercial, aspectos

legales, productos y servicios a ofrecer con base al tamafio del negocio y el perfil del cliente.

e Definir la viabilidad del negocio mediante el estudio financiero del mismoy las inversiones

para la puesta en marcha

Aporte. Los objetivos de esta investigacion contribuyeron a profundizar en el analisis del
desempefio del negocio, ya que se enfocaron en satisfacer completamente las necesidades del
cliente. Ademas, se identifico la necesidad de establecer alianzas estratégicas con salones de
belleza locales para distribuir productos, convirtiéndolos en clientes y no en potenciales
competidores. También se busco fortalecer el servicio al cliente, brindando un acompafiamiento
integral que permitiera conocer el nivel de satisfaccion posterior a la compra y asi minimizar las

inconformidades.
Nombre: Mercados potenciales para los biocosméticos colombianos
Autores: Eduard Lisandro Mondragon Ravelo - Yandy Alejandra Naranjo Gamboa

Universidad: Universitaria Agustiniana-Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas-

Programa de Negocios Internacionales - Bogota, D.C.
Afo: 2020

Objetivo General: Analizar el mercado potencial para el ingreso de la cosmética natural

colombiana
Objetivos especificos:

e Describir el mercado internacional de los cosméticos identificando los principales

competidores y probables mercados.

o Definir los mercados potenciales a los cuales puede Colombia iniciar sus exportaciones de

cosméticos naturales.
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e Conocer los mercados seleccionados respecto a variables como las tendencias naturales en

sus mercados, logistica, canales de distribucion y competencia.

Aporte. Este proyecto ofrecio la posibilidad de incursionar en un mercado complementario de
productos naturales a nivel nacional en Colombia, permitiendo a la empresa ampliar su vision y
darse a conocer mas alla del &ambito local. Asimismo, se plante6 la oportunidad de expandirse hacia
diferentes mercados internacionales, analizando los gustos, requerimientos Yy necesidades

especificas de otros paises con el fin de lograr aceptacion y éxito en dichos mercados.
1.8.1.3. Tesis Internacional.

Nombre: Canales de compra mas utilizados por las mujeres que adquieren productos de Belleza

y Cuidado Personal a través de catalogos en Lima Metropolitana
Autores: Arias Jordan, Stephanie Ruth - Saenz Diaz, Brigitte Rosa

Universidad: Universidad Peruana De Ciencias Aplicadas. Facultad De Negocios. Programa
Académico De Administracion Y Marketing. Lima. Peru.

Afo: 2019

Objetivo General: Identificar qué canales de compra son los més utilizados por las mujeres

que adquieren productos de belleza a través de catalogos en Lima Metropolitana.
Obijetivos especificos:

e Identificar qué herramientas digitales son los mas utilizados en el proceso de compra de las

mujeres que residan en Lima Metropolitana.

e Determinar la relevancia de las consultoras de belleza en el proceso de compra de las mujeres

que residan en Lima Metropolitana.

Aporte. Estos objetivos destacaron la importancia de mantener una investigacion e innovacion
constantes en el ambito del marketing, dado que el acceso a internet permitio obtener informacion
de manera mas precisa y rapida. Asimismo, el uso de canales de comunicacion asertivos resulto
crucial, ya que la forma en que se recibe la informacion influye significativamente en las decisiones
de compra. Fue fundamental crear contenido que captara la atencion del cliente de inmediato,

minimizando el riesgo de perderlo y generando en él la necesidad de preferir la marca.
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Nombre: El uso de las redes sociales como estrategia de marketing digital en La Galeria

Artesanal Calceteras De Juliaca 2017. Juliaca — Peru.
Autores: Mariluz Canaza Quispe
Universidad: Universidad Andina “Néstor Caceres Velasquez”
Afo: 2018

Objetivo General: Establecer la relacion del impacto del uso de las redes sociales en la
estrategia de marketing digital en la galeria artesanal las calceteras de Juliaca, 2017

Objetivos especificos:

e Conocer la relacion de impacto del uso del Facebook con la estrategia de marketing digital

en la galeria artesanal las calceteras de Juliaca, 2017.

e Determinar la relacion de impacto del uso del WhatsApp con la estrategia de marketing
digital en la galeria artesanal las calceteras de Juliaca, 2017.

e Precisar la relacion de impacto del uso del YouTube con la estrategia de marketing digital

en la galeria artesanal las calceteras Juliaca, 2017

Aporte. Estos objetivos facilitaron el andlisis del uso de redes sociales como un factor
determinante para el crecimiento y reconocimiento en el mercado, generando en muchas ocasiones
ingresos mayores que los de una tienda fisica. También favorecieron el posicionamiento, no solo a
nivel local, sino también a nivel nacional e internacional, creando nuevos canales de comunicacion.
En la actualidad, practicamente toda la poblacidn tiene acceso a dispositivos moviles con internet,

lo que ampli6 las oportunidades de alcance y éxito en el mercado.
1.8.2. Fundamentacion teorica
Dentro de la fundamentacion tedrica se tuvo en cuenta los postulados de los siguientes autores.

Segun Karen Weinberger (2009), el plan de negocios es un documento, escrito de manera clara,
precisay sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacién. Este plan de negocios sirve para
guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las actividades
cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos. Lo que busca este documento es combinar la

formay el contenido. La forma se refiere a la estructura, redaccién e ilustracion, cuanto llama la
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atencion, cuan “amigable” contenido se refiere al plan como propuesta de inversion, la calidad de

la idea, la informacion financiera, el analisis y la oportunidad de mercado (p. 33). Su objetivo es

identificar la oportunidad de negocio y la viabilidad técnica, econdmica, social y ambiental del

negocio.

El plan de negocios es una herramienta escrita de comunicacion que tiene dos funciones

principales: una interna o administrativa y otra externa o financiera. Desde una perspectiva interna,

el plan de negocios permite:

Detallar el entorno en el que la empresa desarrollara sus actividades.

Identificar oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y debilidades
de la empresa.

Monitorizar cambios que puedan representar una amenaza y anticiparse a posibles
contingencias que reduzcan la probabilidad de éxito.

Explicar la organizacién de los recursos de la empresa segun los objetivos y la vision
del empresario.

Atraer al personal necesario para el equipo empresarial y ejecutivo.

Evaluar el potencial real de la demanda y las caracteristicas del mercado objetivo.
Determinar las variables criticas de la empresa y aquellas que requieren control
constante, como puntos criticos en los procesos.

Evaluar varios escenarios y realizar andlisis de sensibilidad basados en factores con
mayor variacién, como la demanda, el tipo de cambio y el precio de insumos de mayor
valor.

Establecer un plan estratégico para la empresa y planes de accion a corto y mediano
plazo para cada area funcional, asignando responsabilidades y coordinando soluciones
ante posibles problemas.

Tomar decisiones con informacion oportuna, confiable y veraz, reduciendo el riesgo
basado solo en la intuicion.

Contar con un presupuesto maestro y presupuestos por areas funcionales, permitiendo
evaluar el desarrollo econémico de la empresa y prever los requerimientos de capital.

Mostrar la capacidad empresarial del empresario.
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Presentar los posibles resultados de la empresa mediante simulaciones de distintos

escenarios y estrategias.

Desde una perspectiva externa o financiera, el plan de negocios se orienta a:

Buscar y asegurar los recursos necesarios para el proyecto, especialmente los
financieros.

Informar a posibles inversores, sean entidades de crédito u otros, sobre la rentabilidad
esperada y el periodo de retorno de la inversion.

Establecer relaciones de confianza y largo plazo con proveedores y clientes, generando
compromisos mutuos.

Vender la idea a potenciales socios como accionistas, proveedores, clientes y la sociedad
en su conjunto.

Comunicar a todos los interesados (stakeholders) que la empresa:

Tiene un excelente producto o servicio con una amplia base de clientes dispuestos a
adquirirlos.

Cuenta con un equipo empresarial y gerencial destacado, con habilidades humanas,
técnicas y administrativas.

Mantiene bien informados a sus clientes y proveedores sobre su forma de operacion, los
resultados esperados y las estrategias para alcanzar los objetivos establecidos y cumplir

con la vision del empresario (Weinberger, 2009).

La autora mencion6 que, para evaluar la viabilidad de un proyecto de inversion, es esencial

definir simultdneamente sus principales componentes. Este analisis abarca:

Anaélisis de mercado
Aspectos técnicos
Aspectos administrativos

Aspectos financieros

Esto proporciona un enfoque para evaluar la viabilidad del proyecto desde una perspectiva

técnica y operativa.

Asimismo, un plan de negocios constituye uno de los primeros y mas cruciales pasos para

emprender una aventura empresarial. El objetivo debia ser proporcionar una descripcion detallada
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del nuevo producto o servicio, asi como presentar una estrategia concreta que garantizara el
funcionamiento del negocio. Ademas, era imperativo transmitir un alto nivel de entusiasmo para
persuadir a los inversores o0 patrocinadores a involucrarse en el proyecto. Este plan debia abordar

aspectos tales como:
e Estructurar tu idea de negocio.
e Explicar tus objetivos.
e Analizar el sector.
e Presentar a tu equipo.
e Diferenciar tu empresa de sus competidoras.

e Disefiar un plan de marketing convincente.

e Detallar las actividades diarias de tu empresa.
e Elaborar una proyeccion financiera solida.
e Anticipar los posibles problemas (Harvard, B. R., 2021)

Por otra parte, Greg Balanko-Dickson (2008), menciona que un plan de negocios es un
instrumento que se utiliza para documentar el prop6sito y los proyectos del propietario respecto a
cada aspecto del negocio. El documento puede ser utilizado para comunicar los planes, estrategias
y tacticas a sus administradores, socios e inversionistas. También se emplea cuando se solicitan
créditos empresariales. El plan de negocios contiene tanto objetivos estratégicos como tacticos, y
puede ser informal o formal. Asimismo, puede estar en una servilleta o0 en su cabeza, 0 puede
simplemente ser una lista de tareas pendientes. Si se les pregunta a los propietarios de negocios o

empresarios promedio si tienen un “plan”, todos dirian “por supuesto”.

Pidales que se lo expliquen y usted acabara muy probablemente con una perspectiva general de

sus metas principales.
Metas + Investigacion + Estrategia = Plan de negocios

Una lista de metas podria ser un plan de lo que se tiene que lograr, pero eso no la hace un plan
de negocios.
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Una meta solo revela su propdsito o el lugar en el cual usted espera acabar. Un plan de negocios
formal detalla la férmula exacta que usted necesita desarrollar para conseguir sus metas
fundamentales. Mi definicion de un plan de negocios es que esta herramienta es un documento
formal elaborado para capturar y comunicar la direccion planeada y las maniobras que se requieren
para que el negocio alcance su meta mas importante: rentabilidad. Las ganancias no son
accidentales. Por ello, si usted elabora y aplica un plan de negocios, incrementa las probabilidades
de lograr la rentabilidad deseada. Un plan de negocios incorpora los mismos métodos que los
buenos administradores utilizan para garantizar la viabilidad del curso del negocio. Es mucho mas
que notas en una servilleta o una lista de tareas pendientes: es un mapa para guiar al negocio, a su

propietario(s) y a sus empleados en su viaje al éxito.

1.8.2.1. Estudio de mercado. Para profundizar en los estudios requeridos, en el analisis de
mercado se consideraron los principios establecidos por el autor Gabriel Baca Urbina (2001), en
su libro “Evaluacion de proyectos”, define esta etapa como el primer paso en la investigacion
formal. Este proceso implica la identificacion y medicion de la demanda y oferta, el examen de los
precios y el estudio de las estrategias de comercializacion.

Aunque en la cuantificacion de la oferta y demanda pueda obtenerse facilmente de fuentes de
informacién secundaria en algunos productos, siempre es recomendable la investigacion de las
fuentes primarias, pues proporciona informacién directa y actualizada y mucho més confiable
que cualquier otro tipo de fuente de datos. El objetivo general de esta investigacion es verificar
la posibilidad real de penetracién del producto en un mercado determinado. El investigador del
mercado, al final de un estudio meticuloso y bien realizado, podra palpar o sentir el riesgo que
se corre y la posibilidad de éxito que habra con la venta de un nuevo articulo o con la existencia

de un nuevo competidor en el mercado (p. 7).

El proposito fundamental de esta investigacion es generar informacion sélida que sustente la
toma de decisiones estratégicas. En este caso particular, se busca determinar si las condiciones del
mercado son propicias para la ejecucion del proyecto. Para ello, la investigacion debe cumplir con
los siguientes criterios: sistematicidad en la recopilacion de datos, objetividad en los métodos
empleados, relevancia de la informacion obtenida y una orientacion clara hacia la toma de

decisiones. La investigacién de mercados es un instrumento versatil que encuentra aplicacién en
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diversos ambitos, como la publicidad, las ventas, la fijacién de precios y el analisis de la

segmentacion del mercado.

e Oferta: se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores estan
dispuestos a vender en el mercado a un precio especifico. Esta disposicion esta
condicionada por factores como los costos de produccion, la tecnologia disponible, las
expectativas de mercado y el marco regulatorio. El analisis de la oferta busca cuantificar la
cantidad de un bien o servicio que una economia puede suministrar bajo determinadas
condiciones. Al igual que la demanda, la oferta es sensible a diversos factores, incluyendo
los precios de mercado y las politicas gubernamentales. La investigacion de campo debe

considerar estos elementos y el contexto economico general del proyecto. (Baca, 2001)

e Demanda: se refiere a la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere para
satisfacer una necesidad especifica a un precio determinado. Los factores que intervienen
en la demanda incluyen el precio, la oferta disponible, la ubicacion, la capacidad de pago

del demandante y sus deseos y necesidades.

El anélisis de la demanda busca identificar y medir las fuerzas que influyen en la
necesidad de un bien o servicio en el mercado, con el objetivo de evaluar la viabilidad de
un nuevo producto. La demanda estd determinada por diversos factores, como las
necesidades del consumidor, el precio y el ingreso disponible. Para ello, se requiere
recopilar informacion de fuentes secundarias e indicadores econémicos relevantes. (Baca,
2001)

e Clientes: como refiere Baca (2001), el cliente es la persona que adquiere productos o
servicios de un negocio, constituyéndose asi en un consumidor desde la perspectiva
empresarial. Un cliente puede ser considerado recurrente cuando realiza compras de manera
habitual, o bien un cliente ocasional si efectia una unica transaccion. Existen diversas
categorias de clientes, tales como el consumidor, el prosumidor, el creador de contenidos,
el critico, el evaluador de experiencias y el embajador de marca, todos ellos desempefiando

roles clave en el desarrollo del producto.

e Proveedores: es aquella entidad que abastece de lo necesario para que otra pueda llevar a

cabo sus actividades, mediante una relacion proveedor y cliente para una transaccion
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comercial, donde el cliente adquiere bienes o servicios a cambio de un pago. Los
proveedores facilitan la produccion y distribucion de bienes y servicios.

e Canales de comercializacion: en relacion con el pensamiento de Gabriel Baca (2001), son
los medios utilizados para disefiar, elaborar y operar programas y estrategias de ventas son
fundamentales para la adecuada comercializacion de productos, bienes o servicios. Estos
enfoques permiten a las empresas adquirir y mantener clientes satisfechos en los mercados
tanto nacionales como internacionales, facilitando la prestacion de servicios al consumidor

que maximicen los beneficios en términos de tiempo y ubicacion.

Existen dos tipos de productores claramente diferenciados: los de consumo en masa y

los de consumo industrial:
1. Canales para productos en masa
e Productores-consumidores
e Productores-minoristas-consumidores
e Productores-mayoristas-minoristas-consumidores
e Productores-agentes-mayoristas-minoristas-consumidores
2. Canales para productos industriales
e Productor-usuario industrial
e Productor-distribuidor industrial-usuario industrial
e Productor-agente- distribuidor-usuario industrial

e Estrategias de marketing: es el proceso que permite que una empresa se centre en los
recursos disponibles y los utilice de la mejor manera posible para incrementar las ventas y
obtener ventajas respecto de la competencia. Esta area es la encargada de realizar
actividades como: promocion, investigacion de mercado, propaganda, fuerza de ventas,
mezcla de productos; bajo cumplimiento del desempefio de indicadores como: volumen de
ventas, participacion del mercado, nivel de atencion de pedidos, mezcla de
productos/servicios y satisfaccion de los clientes. (Chiavenato, 2007)
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1.8.2.1.1. Descripcion de un producto cosmético. De acuerdo con La Decision 516 de 2002,
se entendera por producto cosmético toda sustancia o formulacién de aplicacion local a ser usada
en las diversas partes superficiales del cuerpo humano: epidermis, sistema piloso y capilar, ufias,
labios y 6rganos genitales externos o en los dientes y las mucosas bucales, con el fin de limpiarlos,
perfumarlos, modificar su aspecto y protegerlos 0 mantenerlos en buen estado y prevenir o corregir

los olores corporales.

Teniendo en cuenta lo anterior, a continuacion, algunos tipos de cosméticos:

e Cosméticos para el area de los 0jos: segun Garrote & Bonet (2006), los cosméticos para
el area de los ojos son preparados que “se aplican en la zona ocular con la finalidad de
prevenir, eliminar, corregir o mitigar los defectos estéticos anteriormente descritos y
mantener un correcto estado de la zona ocular”. (parr.15)

e Cosmeéticos para la piel: segiin AsoColDerma (2021), los cosméticos para la piel son “una
serie de compuestos empleados en las preparaciones tdpicas cosméticas para el tratamiento
y prevencion de la sequedad de la piel” (parr. 5). Los cuales se pueden presentar bajo la
forma de cremas o lociones y que incluyen dentro de sus componentes, emolientes,
hidratantes, antiedad, antisolares, antiradicales libres, entre otros.

e Cosmeéticos para los labios: los cosméticos para esta zona cumplen la funcion de proteger
los labios de las agresiones externas. En el mercado farmacéutico actual, no solo
encontramos productos labiales que cumplen con esta funcion basica, sino que también
ofrecen una amplia gama de tonalidades para mejorar la apariencia. Los labiales, ademas
de aportar color, tienen la tarea de embellecer los labios y protegerlos de las
influencias ambientales. (Azcona, 2008)

e Cosméticos para el aseo e higiene corporal: es un producto utilizado para la higiene
personal o para mejorar la apariencia. Sus funciones varian segin como se clasifiquen. Los
cosméticos pueden estar destinados a limpiar, perfumar, proteger, modificar, mantener y
reparar aspectos del cuerpo (Farmacia Torrent, 2019), estos pueden ser jabones, bafios de
burbujas, aceites, emulsiones para después de la ducha y desodorantes antitranspirantes.

e Productos para antes, durante y después del afeitado

o Productos para antes del afeitado: los productos pre-afeitado tienen como objetivo

principal reducir la resistencia a los cortes y proteger la piel contra los efectos
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abrasivos de las hojas de afeitar. De esta manera, se logra minimizar la irritacion y
facilitar el proceso de afeitado. Entre estos productos se encuentran lociones, cremas
y geles que se aplican previamente, brindando propiedades hidratantes y lubricantes
que suavizan la barba y permiten un deslizamiento mas suave de la hoja. (Cosmetics
Europe, 2024)

Productos para el afeitado: son productos que permiten crear una espuma, la cual
sea suave, cremosa, agradable, consistente, que resulte humectante, que permita el
uso adecuado del producto en la cara, y se pueda retirar con facilidad al momento
de enjuagar (Cosmetics Europe, 2024). Algunos productos mas frecuentes son:
cremas con brocha o sin brocha, barras jabonosas, espumas en aerosol y geles
autoformadores de espuma.

Producto para después del afeitado: segun Cosmetics Europe (2024), los productos
que se usan después del afeitado buscan “un efecto neutralizador, hidratante y
astringente tras el uso de productos de afeitado. Refrescan y favorecen la curacion

de las microlesiones y contrarrestan la inflamacion”. (parr. 3)

e Productos para el bronceado, proteccién solar y autobronceadores

O

Bronceador: citando a Espada (2021), un bronceador es un producto que ofrece “un
protector solar con un FPS inferior a 15, mas concretamente de un FPS 4 aFPS 8y,
por tanto, no proporciona suficiente proteccion solar, especialmente para los nifios.
A esto hay que sumar los famosos aceites bronceadores, aquellos que no contienen
componentes para la proteccidn solar sino componentes que pueden acelerar el
bronceado”. (parr. 17)

Protector solar: segin Espada (2021), “es un producto que sirve para proteger la
piel de los rayos UV, blindandola y evitando asi que los rayos penetren en la piel,
aumentando el riesgo de quemaduras solares, eritema de envejecimiento prematuro
y evidentemente tumores”. (parr. 6)

Autobronceador: estos productos garantizan el efecto bronceador, pero sin la
interferencia del sol. Los productos comercializados como autobronceadores
brindan una apariencia bronceada sin exposicién a los rayos UV. Estos actdan

oscureciendo la piel utilizando ingredientes como la dihidroxiacetona (DHA),
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sustancias quimicas aprobadas para su uso en cosméticos de uso externo,
excluyendo la zona de los ojos y los labios. (Espada, 2021)
Cosmeéticos capilares: para el Institutodyn (2022), los productos que se utilizan para cuidar
el cabello permiten mantenerlo limpio, sano y fuerte. Los tratamientos, productos para el
cuidado del cabello, acondicionadores y otros productos son ideales para brindarle una

ayuda extra a tu cabello.

1.8.2.2. Estudio de técnico. Baca Urbina (2001), sefiala que el estudio técnico tiene como

objetivo responder a las preguntas relacionadas con el donde, cuanto, cuando, cOmo y con que se

producira lo que se desea. Este andlisis abarca todos los aspectos vinculados al funcionamiento y

la operatividad del proyecto en cuestion. Se busca determinar la funcién de produccion dptima,

asegurando una utilizacion eficiente de los recursos disponibles para la produccién del bien o

servicio deseado. Es importante considerar que las particularidades técnicas de cada proyecto

suelen ser significativamente diferentes entre si.

El tamafio: se cuantifica la capacidad de produccion y todos los requerimientos que sean
necesarios para el desarrollo del bien por ello se debe tomar en cuenta la demanda. Se
requiere conocer con mayor precisioén algunos factores para determinar el tamafio de un
proyecto como: tiempos, movimientos del proceso, identificacion de la demanda,
identificacion de los insumos y suministros, identificaciéon de la maquinaria, equipo,
tecnologia, el tamafio del proyecto y el financiamiento o en su defecto, disefiar y calcular

datos con una buena dosis de ingenio y ciertas técnicas. (Baca, 2001)

Infraestructura: en relacién con lo dicho por Baca (2001), consiste en identificar el lugar
ideal para la implementacion del proyecto, se debe tomar en cuenta algunos elementos
importantes que daran soporte a la decision del lugar especifico de la planta, tomando en

cuenta factores como la zona o lugar donde se ubicara y ejecutara el proyecto.

Ingenieria béasica: es una propuesta de solucion a necesidades detectadas en el ambito
empresarial, social, individual, entre otros, se puede dar mediante la descripcion del
producto o del proceso. (Baca, 2001) Se entendera por tal el conjunto de conocimientos

técnicos, equipos y procesos que se emplean para desarrollar una determinada funcion.

42



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Se debera tener en cuenta el resultado de la investigacion de mercado, ya que de esto
dependerén las normas de calidad y cantidad que se requieran, al momento de tomar una
decision. Es importante también considerar la flexibilidad de los procesos y equipos, para

poder procesar varias clases de insumos, lo cual ayudara a no tener tiempos muertos.

1.8.2.3. Estudio administrativo. En el desarrollo de este estudio se consideraron los principios

de Idalberto Chiavenato, quien sostiene que dentro del proceso administrativo se encuentra la

planificacion, organizacion, direcciony control del uso de los recursos organizacionales para lograr

objetivos especificos de forma eficiente y efectiva.

A partir de lo anterior es importante tener en cuenta los aportes que el autor realiza frente a:

Direccionamiento estratégico: dice, el direccionamiento estratégico son las finalidades y
propositos de una organizacion, aqui se consignan los objetivos a largo plazo que sirven
para fijar el plan estratégico. Se manejan 3 pilares: actitud, pensamiento e intencién

estratégica.

Mision: la mision define el proposito de la empresa, es decir, por qué existe y qué aporta a

la sociedad. Responde a preguntas como: ¢ Cudl es nuestra razon de ser? ;A quién servimos?

Vision: la vision es la aspiracion futura de la empresa. Es una imagen idealizada de lo que

la organizacion quiere sery lograr a largo plazo.

Organigrama: el organigrama es una representacion grafica de la estructura
organizacional de la empresa. Muestra la jerarquia, las relaciones entre los diferentes

departamentos y las funciones de cada puesto.

Manual de funciones: el manual de funciones detalla las responsabilidades y requisitos de
cada puesto de trabajo dentro de la empresa. Sirve como guia para la seleccion, desarrollo

y evaluacién del personal.

1.8.2.4. Estudio Financiero. Segun el autor Gabriel Baca Urbina, en el estudio financiero se

busca determinar la cantidad de recursos econdmicos necesarios para llevar a cabo el proyecto, asi

como calcular el costo total de la operacién de la planta, que incluye las areas de produccion,

administracion y ventas. Ademas, se analizan diversos indicadores que serviran como fundamentos

para la etapa final y decisiva del proyecto.

43



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Basandose en el autor mencionado, se identifican los elementos clave a considerar en el estudio

financiero, los cuales se detallan a continuacion:

e Inversion inicial: es el dinero que se invierte al principio para poner en marcha una
empresa. Incluye la compra de activos como maquinaria, equipos y edificios, pero no el

dinero necesario para las operaciones diarias.

e Ingresos: bajo interpretacion de lo dicho por Baca (2001), es el dinero que se recibe de
distintas maneras, como salarios, arriendos, las ganancias obtenidas en un negocio y las

herencias, etc.

e Costos: son los gastos que se generan en la produccion o venta de un producto o servicio.

Incluyen desde la materia prima hasta los salarios y la investigacion.

e Gastos: es la salida de dinero por actividades relacionadas con la produccion de un bien o

servicio, permitiendo administrar la inversion realizada.

e Indicadores de rentabilidad: son datos que permiten conocer si las inversiones realizadas
estan dando el resultado esperado, de una forma detallada. Estos deberan cubrir y respaldar

el éxito de los proyectos y de las empresas que estan en funcionamiento.

e VPN (Valor Presente Neto): es una medida que indica cuanto vale hoy un proyecto,
considerando los ingresos y gastos futuros. Un VPN positivo significa que el proyecto es

rentable.

e TIR (Tasa Interna de Retorno): es la tasa a la que una inversién recupera su costo inicial.

Representa la rentabilidad interna de un proyecto.

e RBC (Relacion Beneficio-Costo): es un indicador que compara los beneficios de un

proyecto con sus costos. Un valor superior a 1 indica que los beneficios superan los costos.

1.8.2.5. Estudio Social y Ambiental. Para realizar el estudio socio ambiental es importante

tener en cuenta la normatividad vigente para el presente proyecto.

El estudio social, analiza como un proyecto afecta a las personas en su vida diaria, considerando
aspectos positivos y negativos. Y en cuanto al estudio ambiental, este evalta el impacto de un

proyecto en el medio ambiente y busca prevenir, mitigar y restaurar los dafos causados.
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La Ley 99 de 1993 crea el Ministerio de Ambiente, organiza el Sistema Nacional
Ambiental y define el ordenamiento ambiental territorial como “la funcién atribuida al
Estado de regular y orientar el proceso de disefio y planificacion de uso del territorio y de
los recursos naturales renovables de la Nacion, a fin de garantizar su adecuada explotacion

y su desarrollo sostenible” (articulo 7°).

Dicha Ley establece que las Corporaciones Autonomas Regionales — CAR- son la “maxima
autoridad ambiental y administradoras de los recursos naturales renovables de sus
jurisdicciones y las encargadas de velar por la dimensién ambiental en las decisiones de
planificacion y de ordenamiento territorial. En consecuencia, deben asegurar que los
modelos de ocupacion de los Planes de Ordenamiento Territorial incorporen criterios de
sostenibilidad ambiental y resiliencia territorial” (Ministerio de Medio Ambiente y
Desarrollo Sostenible, 2016, p. 9). En esta via, las CAR tienen un papel fundamental en la
incorporacion de los temas ambientales en los modelos de ocupacién territorial propuesto
por los municipios y distritos en sus Planes de Ordenamiento Territorial. (Ley general
ambiental de Colombia, 1993)

e Ley 2153 de 2021. Se crea un Sistema de Informacion, Registro y Monitoreo, que
permita controlar, prevenir y evitar el trafico ilegal de fauna y flora silvestre en el

territorio nacional

e Lanorma ISO 14001. Exige a la empresa crear un plan de manejo ambiental que
incluya: objetivos y metas ambientales, politicas y procedimientos para lograr esas
metas, responsabilidades definidas, actividades de capacitacion del personal,
documentacidn y un sistema para controlar cualquier cambio y avance realizado. (Norma
técnica, 1SO 14001)
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1.8.3. Marco contextual
Figural

Municipio de Tuquerres

---------- THiARE
DIVISION POLITICO ADMINISTRATIVA

Y LIMITES DEL MUNICIPIO DE TUQUERRES |

Fuente: Unidos por Tuquerres Centro Administrativo Municipal
Este plan de negocios se desarrollard en el municipio de Tuquerres, esta ubicado al suroccidente
en el departamento de Narifio. Se sitia a 72 kilometros de San Juan de Pasto, de la capital del
departamento por via terrestre, junto al pie del volcan semiactivo del Azufral cuya altura alcanza
los 4.070 metros sobre el nivel del mar. Tiene una extension de 215,5Km?, posee una temperatura
media entre los 6/°C y 11°C y posee una altura de 3.070 metros sobre el nivel del mar. Es la
cabecera municipal con méas de 10.000 habitantes mas alta de Colombia. (Alcaldia municipal de

Tuaquerres en Narifio, 2020)
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Figura 2

Amanecer de colores en Tuquerres Narifio

Fuente: John Jairo Rodriguez
Figura 3

Laguna verde — Volcan Azufral

Fuente: Andrés Irua

De acuerdo con la “Subregion de la Sabana”, en la cual se encuentra ubicado Tuquerres, esta
localidad se establece como el epicentro comercial de varios municipios, tales como Imués,
Guaitarilla, Ospina, Sapuyes y Taquerres. Ademas, Tuquerres dispone de un acceso obligatorio a

la via hacia la costa, que incluye rutas hacia Ricaurte, Llorente, Barbacoas, Tumaco, entre otros.

El municipio de Taquerres segun la Alcaldia municipal de Tuquerres en Narifio (2020),
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“limita al norte con el municipio de Providencia, al sur con los municipios de Sapuyes y
Ospina, al oriente con los municipios de Guaitarilla e Imués, y al occidente con el municipio de
Santacruz. (Guachavez)” (p. 24). Segun el ultimo censo que se realizd y datos suministrados por
la oficina de Sisbén (Sisbén 1V), del municipio de Tuquerres, tras la pandemia de COVID-19,

cuenta con una poblacion aproximada de 38.981 habitantes (mujeres 20.824 y hombres 19.132).

La economia del municipio de Tuquerres se sustenta principalmente en actividades primarias
como la agricultura y la ganaderia, las cuales representan el 57.37% del total. Sin embargo, el
municipio también presenta un dinamismo en los sectores secundario y terciario, con
contribuciones del 2.6% y 40%, respectivamente. La produccion agricola se caracteriza por
cultivos como papa, repollo, haba, trigo, cebada y zanahoria, mientras que la ganaderia se orienta
a la produccion de carne y leche. No obstante, el comercio y los servicios han experimentado un
notable crecimiento, lo que ha generado oportunidades para fortalecer y apoyar este sector a través

de nuevas iniciativas empresariales. (Alcaldia municipal de Tuquerres en Narifio, 2020)

Este proyecto fue disefiado para alcanzar a un publico diverso, sin distincion de raza, género o
condicion socioecondmica. Se centrd en jovenes a partir de 15 afios, una etapa crucial en la
exploracion de la identidad y el cuidado personal. Al reconocer la necesidad universal de sentirse
bien consigo mismos, el proyecto buscé satisfacer la demanda de productos de belleza de alta
calidad en los estratos 1, 2 y 3 del municipio de Tuquerres y sus alrededores. De este modo, se
brind6 la oportunidad a un amplio sector de la poblacion de acceder a productos que potenciaron

su belleza natural.

Taquerres expresa su patrimonio cultural en la diversidad musical y gastronémica, en los
monumentos, murales y pinturas, en la talla de madera y el sinfin de artesanias, muchos de ellos
visibles en las ferias, encuentros y festivales locales como el Carnaval de la Cultura'y La Alegria
en el corregimiento de Santander y el Carnaval de Negros y Blancos en su magno desfile del seis
de enero. En cuanto a la oferta gastrondmica se mantiene de diversos platillos andinos tipicos como
el cuy, el conejo y el hornado, entre otros, complementan las capacidades del sector turismo en el

municipio. (Alcaldia municipal de Taquerres en Narifio, 2020)
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Figura 4

Un suefio real — Carnavales 2017 Tuquerres

Fuente: Yovanny Ascuntar
Figura 5

Cuy - Plato tipico narifiense

Fuente: En Pinzon el mejor cuy del mundo

1.8.4. Marco legal

La Ley 1801 de 2016, que establece el Cadigo Nacional de Policia y Convivencia, en su Titulo
VII1, detalla los requisitos especificos que deben cumplir todos los establecimientos de belleza en

Colombia para su funcionamiento legal.

De acuerdo con la normativa sanitaria vigente, los establecimientos que ofrecen servicios de
belleza, como peluqueria (estética ornamental) y tratamientos faciales y corporales, deben cumplir
con una serie de requisitos para garantizar la salud e higiene de sus clientes, para los cuales debera

dar cumplimiento a las siguientes normas:
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Ley 905 DE 2004: por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocion
del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se dictan otras
disposiciones.

Ley 550 DE 1999: establece un régimen que promueva y facilite la reactivacion
empresarial, la reestructuracion de los entes territoriales para asegurar la funcion social de
las empresas, lograr el desarrollo arménico de las regiones y se dictan disposiciones para

armonizar el régimen legal vigente con las normas de esta ley.

Ley 1480 DE 2011: tiene como principio general, entre otros, proteger, promover y
garantizar la efectiva defensa del derecho que tiene el consumidor a su seguridad e
identidad.

Ley 1429 DE 2010: ley del primer empleo que tiene por objeto la formalizacion y la
generacion de empleo, con el fin de generar incentivos a la formalizacion en las etapas

iniciales de la creacion de empresas.

Ley 1480 del 2011: el consumidor tiene por objeto proteger, promover y garantizar la
efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los consumidores, asi como amparar el

respeto a su dignidad y a sus intereses econémicos.

Ley 711 de 2001: por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacién de la cosmetologia

y se dictan otras disposiciones en materia de salud estética.

Resolucion 2263 de 2004: establece los requisitos para la apertura y funcionamiento de los

centros de estética y similares y se dictan otras disposiciones.

Resolucion 3924 de 2005: adopta la guia de inspeccién para la apertura y funcionamiento

de los centros de estética y similares y se dictan otras disposiciones.

Resolucion 2827 de 2006: por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para
establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o con fines de embellecimiento

facial, capilar, corporal y ornamental (Peluqueria).

La Decision 516 de 2002 establecio en su articulo 5°: que “Los productos cosméticos a

que se refiere la presente Decision requieren, para su comercializacion o expendio en la
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Subregion, de la Notificacion Sanitaria Obligatoria presentada ante la Autoridad Nacional

Competente del primer Pais Miembro de comercializacion.”

e La Decision andina 857 del 2020 de acuerdo con lo previsto en el articulo 1: hace
referencia a que, en Colombia, no sé exigira la impresion de la notificacion sanitaria

obligatoria en la etiqueta, envases o empaques de los productos cosméticos.

e |a Decision 516: permanecera regulando los temas relativos a Buenas Précticas de
Manufactura de productos Cosméticos y a etiquetado hasta que sean adoptados los

reglamentos técnicos andinos referentes a estas materias.

e Ley 2069 de 31 de diciembre de 2020: se impulsa el emprendimiento y el crecimiento,
consolidacién y sostenibilidad de las empresas, con el fin de aumentar el bienestar social y
generar equidad.

1.9. Aspectos metodoldgicos

1.9.1. Paradigma

Cuantitativo: como refiere Hernandez (2010), representa un conjunto de procesos organizados de
manera secuencial, destinados a verificar ciertas hipotesis. Cada fase precede a la siguiente, y no
es posible omitir los pasos; el orden es riguroso, aunque es factible redefinir alguna etapa. Este
enfoque ofrece una notable capacidad de repeticién y permite centrar la atencion en aspectos

especificos de los fendmenos, facilitando ademas la comparacién entre estudios similares.
1.9.2. Tipo de investigacion

Descriptiva: los estudios descriptivos acuden a técnicas especificas en la recoleccion de
informacidn, como la observacion, las entrevistas y los cuestionarios. También pueden utilizarse
informes y documentos elaborados por otros investigadores. La mayoria de las veces se utiliza el
muestreo para la recoleccion de informacion y la informacion obtenida es sometida a un proceso

de codificacion, tabulacion y analisis estadistico. (Méndez, s.f.)
1.9.3. Enfoque de investigacion

Empirico — analitico: en relacion con lo que menciona Méndez Alvarez (s.f.), permite al
investigador conocer la realidad, después de identificar las partes de la realidad estudiada, se busca

la relacion causa-efecto entre estas.
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1.9.4. Método de investigacion

Deductivo: es un procedimiento de investigacion que utiliza un tipo de pensamiento que va desde
un razonamiento méas general y l6gico, basado en leyes o principios, hasta un hecho concreto. Es

decir, es un método que oriente a la comprobacion de hipétesis causales. (Méndez, s.f.)
1.9.5. Fuentes de informacion

1.9.5.1. Fuentes de informacion primaria. Informacion oral o escrita que es recopilada
directamente por el investigador a través de relatos o escritos transmitidos por los participantes en
un suceso o acontecimiento. Se puede recolectar por medio de observacion, entrevista, encuesta,

cuestionarios, sondeos. (Méndez, s.f.)

1.9.5.2. Fuentes de informacion secundaria. Informacién escrita que ha sido recolectada y
transcrita por personas que han recibido tal informacion a través de otras fuentes escritas o por un
participante en un suceso 0 acontecimiento. Se recolecta por medio de textos, revistas,
documentales, publicaciones gubernamentales, boletines, paginas de Web y publicaciones

electronicas, etc. (Méndez, s.f.)
1.9.6. Técnicas de recolecciéon de informacion

e Encuesta: se realiza a traves de formularios, los cuales tienen aplicacion a aquellos
problemas que se pueden investigar por métodos de observacion, andlisis de fuentes
documentales y demas sistemas de conocimiento. Permite el conocimiento de las
motivaciones, las actitudes y las opciones de los individuos con relacion a su objeto de
investigacion. (Méndez, s.f.)

e Entrevista: se define como una reunién para conversar e intercambiar informacion entre una
persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados). En el Gltimo caso
podria ser tal vez una pareja o un grupo pequefio como una familia (claro esta, que se puede
entrevistar a cada miembro del grupo individualmente o en conjunto; esto sin intentar llevar a

cabo una dinamica grupal, lo que seria un grupo de enfoque). (Hernandez, 2010)
1.9.7. Poblacion

De acuerdo con la informacion proporcionada por la Alcaldia Municipal de Tuquerres, la poblacion
total de los estratos socioeconomicos 1, 2 y 3 en el municipio asciende a 20.824 habitantes. Este
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grupo poblacional, especialmente las mujeres con edades comprendidas entre los 15 y 60 afios

(12.286), constituyd un mercado objetivo significativo para la comercializacion de productos de

belleza facial y corporal.

Un analisis de la competencia, realizado por la Camara de Comercio de Taquerres, reveld una

oferta limitada, con Unicamente 13 establecimientos de belleza registrados en el municipio, los

cuales se relacionan a continuacion:

Peluqueria estilo arte francés
Sala de belleza stilo ideal
Barberia los pri

Body secret

Marcel france peluqueria Yeimy
Yamerli sala de belleza
Peluqueria Elcy Tuquerres
Blue diamond tattoo studio
Peluqueria Danisa

Centro de estética Liseth
Facelook peluqueria unisex
Barberia unisex clareth

Hair model

1.9.8. Muestra

Teniendo en cuenta la anterior poblacion, fue necesario realizar una muestra estadistica, de

poblacién finita que cuenta con una serie de variables que determinan la exactitud y el tamafio

minimo de la muestra que va a ser objeto de estudio, para ello se aplico la siguiente formula:

N>|<p>|<q>|<z2
n=
(N-1)e2+p+q*z?

En donde:
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Tabla 1

Formula estadistica calculo de clientes potenciales

n= Resultado Obtenido Tamario de la muestra
N = Tamafio de la Poblacion 12.286
p = Probabilidad de Exito 0.5
g = Probabilidad de Fracaso 0.5
e = Margen de Error Admitido 5%
Z = Valor tipificado 1.96

(12.286 )*(0.5)*(0.5)*(1.96)2
" (12.286—1)(0.05)2+(0.5)(0.5)*(1.96)2

n= 372 encuestas
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2. Presentacion de resultados

De acuerdo con el estudio realizado, se determind la viabilidad del mercado para ejecutar el
proyecto. Ademas de desarrollar toda la investigacion aplicando los diferentes métodos, se tuvieron
en cuenta elementos de analisis como la Matriz PESTEL, la Matriz de las 5 Fuerzas de Porter y la
Matriz DOFA. Dichas herramientas permitieron establecer que estas variables resultaban

fundamentales al momento de tomar una decision dentro del estudio de mercado.

Los hallazgos de estos anélisis se presentaron de manera detallada a continuacion:

Figura 6

Matriz PESTEL

Sociocultural - Tecnologia

.

* Uso de herramientas
digitales para
marketing y ventas

* |nnovacion en pagos
digitales y billeteras
electronicas
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| e 9
©

+ Crecimiento del
mercado cosmético en
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Impacto de la
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vigentes

comercializacion de
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La matriz PESTEL ha sido una herramienta estratégica de gran utilidad para evaluar los factores
esenciales del entorno que pueden influir en el rendimiento y la viabilidad de un plan de negocios.
En este analisis, se revisaron los aspectos politicos, econémicos, socioculturales, tecnolégicos,

ecologicos y legales.

En el &mbito politico, se identificaron regulaciones sobre comercializacion de productos de
belleza y posibles incentivos a la formalizacion empresarial. Estas medidas representaban tanto
oportunidades como desafios para el sector. Segun el Ministerio de Comercio, Industriay Turismo
(s.f.), "la formalizacion debe entenderse mas que como una obligacion de registro, como un medio
de inclusion econémica, ambiental y social de las empresas en los mercados, para que estas
aumenten sus indices de productividad, accedan al sistema financiero y sean sostenibles", teniendo
en cuenta que las microempresas representaban mas del 97% de las empresas en Colombia, por lo

que se buscaba incentivar la formalizacién empresarial.

No obstante, las recientes reformas laborales en Colombia impusieron costos adicionales a las
microempresas, lo que, segin El Cronista (2024), podria haber afectado su sostenibilidad. Se
proyectaba que las empresas con menor capacidad financiera se verian obligadas a tomar medidas
como despidos para hacer frente a estos incrementos, por lo que era crucial que el Estado
equilibrara el bienestar de trabajadores y empleadores para mantener el empleo formal y el

crecimiento econémico.

Desde una perspectiva econdmica, el mercado cosmético colombiano experimentd un
crecimiento significativo en los ultimos afios. Segun la Asociacion Nacional de Empresarios de
Colombia - ANDI (2024):

El gasto de cada colombiano en productos de belleza y cuidado personal fue de $230.000 en
2023, lo que represent6 un crecimiento del 11,8% frente al 2022. De este modo, en suma, en el
pais se vendieron US$2.756 millones solamente en productos cosméticos y de cuidado personal
en 2023. (parr. 5)

Por otra parte, también se sefiald el impacto de la inflacidn en los costos operativos, un aspecto

que deberia ser monitoreado y mitigado estratégicamente. Sin embargo, segun Sectorial.co (2024):

Pese a que, en los primeros meses de 2023, la inflacion alcanzo el 13% y el Banco de la

Republica incrementd la tasa de interés hasta el 13,25% afectando el consumo general de los
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hogares, esto no sucedié con la compra de cosméticos, pues los consumidores siguieron

destinando parte de sus ingresos a productos relacionados con la belleza.

En el andlisis sociocultural, se resalt6 la importancia de los habitos de consumo de productos de
belleza y el desarrollo de la imagen personal como un elemento clave. Esto indicaba la necesidad
de entender profundamente las tendencias y preferencias del mercado objetivo. Segun Gonzélez,
V. (2024):

El estudio sobre el consumo de productos de belleza en Colombia revela una clara inclinacion
hacia el cuidado personal, influenciado por las redes sociales y un deseo creciente de productos
de alta calidad que satisfagan necesidades especificas. Este cambio no solo es significativo en
términos de patrones de compra, sino también en como las personas perciben su salud y
bienestar. Con la continua expansion del mercado y la diversificacion de productos, la industria
de la belleza en Colombia esta bien posicionada para seguir creciendo y adaptandose a las

demandas de los consumidores modernos. (parr. 10)

En el &mbito tecnoldgico, se reconocié la importancia del uso de herramientas digitales para
marketing y ventas, asi como la innovacion en los medios de pago. Segun el articulo de Roldan
Logistics (2024), una de las tendencias clave para el sector cosmético en Colombia en el segundo

semestre de 2024 habria sido:

Las ventas en linea de productos cosméticos y de belleza se espera que aumenten en un 15%,
impulsadas por la comodidad y la accesibilidad que ofrece el comercio electronico,
principalmente en la temporada de final de afio al ser una de las categorias que mas regalan los

colombianos. (parr. 3)

Estos elementos habian ofrecido oportunidades para mejorar la competitividad y la experiencia

del cliente.

Desde la perspectiva ecoldgica, se habia enfatizado la atencion a las tendencias sostenibles y el
cumplimiento de las normativas ambientales. Esto reflejé la creciente importancia que los
consumidores daban a la responsabilidad ambiental de las empresas. Roldan Logistics (2024),
menciono que habrd un aumento en la demanda de este tipo de productos, debido a la toma de

conciencia sobre el medio ambiente y el uso de productos sostenibles.
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Finalmente, en el analisis legal, se abordaron aspectos como el etiquetado, las licencias y los
permisos necesarios para operar en el sector. Estos requisitos deben ser considerados

cuidadosamente para garantizar el cumplimiento normativo.

Segun el presidente de Fenalco (Ambito Juridico, 2024), hablo con respecto a los articulos que
han sido aprobados de la reforma laboral y los cuales deberan cumplir los empresarios, algunos

son:

El recargo nocturno a partir de las 7 p. m., incrementan los costos laborales en un 8,95%, (...)
aumento de la remuneracion en los dias de descanso obligatorio, que pasara del 75% al 100%,
lo que representa un incremento del 25% en los costos laborales. Esta medida, aunque tiene un
periodo de transicion, afectara la capacidad de las empresas para contratar y mantener a su
personal. (parr. 2y 3)

Por otra parte, el andlisis PESTEL presentado proporciond una vision integral de los factores
clave que deben ser evaluados y abordados en el desarrollo de un plan de negocios sélido y viable
en el sector de productos de belleza en Colombia. Este tipo de anélisis detallado es fundamental
para la toma de decisiones estratégicas y la identificacion de oportunidades y riesgos.
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Figura7

Matriz de las 5 Fuerzas de Porter

Rivalidad entre
competidores
existentes

Amenaza de nuevos
competidores

Analisis 5

Amenaza de Fuerzas de
productos
sustitutos Porter
Poder de
negociacion de
los proveedores
Poder de
negociacion de

los clientes

Con el anélisis de esta matriz se busco identificar y evaluar los principales elementos que

determinaban la estructura competitiva del sector. Los hallazgos clave fueron los siguientes:

Aqui esta el texto mejorado con un lenguaje mas formal, profesional y en pasado:

La rivalidad entre competidores se caracterizaba por una baja competencia consolidada, lo que

representaba una amenaza moderada para el proyecto. Se identificd que la competencia existente

no ofrecia una diversidad significativa en sus productos, y los elevados costos desincentivaban la

decision de compra de los consumidores. Este factor, no obstante, se considerd potencialmente

favorable, ya que permitiria ofrecer alternativas diferenciadas en precios y beneficios adicionales

en la comercializacion de los productos, considerando el creciente auge de la actividad.
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Respecto a la entrada de nuevos competidores, se consideraba una amenaza importante. Al
tratarse de una empresa emergente sin reconocimiento previo en la zona, se visualizaban barreras
de entrada potenciales que podrian generar reticencia en los clientes. Sin embargo, la alta
disponibilidad de suministros nacionales y el potencial de negociacion con los proveedores,
respaldados por una estrategia de marketing apropiada, permitirian captar y fidelizar la atencion de

los consumidores.

En relacion con el poder de negociacion de los proveedores, se identificaron dos perspectivas
de potencial impacto. Por una parte, su influencia se consideraba significativa, dado que la
negociacion se centraria en proveedores nacionales, lo que facilitaria un apoyo mutuo y permitiria
obtener materias primas en menor tiempo y a precios mas competitivos. Por otra parte, siendo una
empresa nueva en el mercado, la negociacién con proveedores presentaria desafios, ya que estos
mantendrian un poder considerable para imponer condiciones y precios, lo que podria afectar

potencialmente la rentabilidad empresarial sin una estrategia de negociacion adecuada.

En cuanto al poder de negociacion de los clientes, se identifico un reto significativo. Los
consumidores locales contaban con opciones limitadas para adquirir productos de maquillaje y
cuidado personal, viéndose obligados a desplazarse a zonas céntricas del departamento. Ante esta
situacion, se planted ofrecer un catdlogo diversificado, caracterizado por alta calidad y precios
accesibles para todo el mercado. Adicionalmente, se contemplé la importancia de mantener en
inventario productos de dificil acceso, especialmente para comunidades afrodescendientes e
indigenas, facilitando su adquisicion.

La amplia gama de productos sustitutos disponibles en diversos establecimientos representaba
una amenaza considerable que podria impactar la participacion en el mercado. Como contrapunto,
se disefid un plan de marketing y promocion enfocado en resaltar la diversificacion del catélogo,
destacando caracteristicas, modos de uso y otros aspectos que permitieran a los consumidores

tomar decisiones informadas y encontrar todos los productos en un mismo lugar.

El analisis revel un entorno competitivo dinamico con desafios significativos provenientes de
los proveedores y los productos sustitutos. No obstante, la baja rivalidad entre competidores y las

barreras moderadas para nuevos entrantes configuraban oportunidades promisorias para consolidar
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la posicidn en el mercado mediante estrategias de diferenciacion y fortalecimiento de relaciones

con clientes y proveedores.
Figura 8

Matriz DOFA

O (FE) Factores Inﬂlmnos

A alisi E(F) Fortalezas 3-(D) Debilidades
n a l I S I s 1. Alta dependencia de proveedores externos
1. Amplia variedad de productos con para materias primas clave.

2.Necesidad de capacitacion técnica

certificaciones de calidad
D o FA reconocidas avanzada en formulacién y marketing
digital.

2.A i lizad focad
sesorlas personatizacas enlocadas 3.Necesidad de capacitacion técnica

r a en FGCO'T'Q“daC iones digitales y avanzada en formulacién y marketing
l ' z ‘ ’ o presenciales. digital.

3.Crecimiento demostrado en el 4. Altos costos iniciales debido a la inversién
mercado de la belleza en tecnologia y branding.
2-(0O) Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

(Crecimiento) (Refuerzo)

FO!: Expansién del negocio a través de DO1T: Optimizacién de inventarios para
reducir costos asociados a la dependencia

1. Expansion a través de e-commerce y
marketplaces especializados.

2.Nichos de mercado desatendidos como campanas digitales especificas.
productos para piel sensible y cosméticos | FO2: Desarrollo de lineas especializadas LU0
. . . - T DO2: Capacitacion técnica continua del
masculinos. para nichos (piel sensible, maquillaje . . ]
. . equipo en tendencias cosméticas y
3.Uso de redes sociales e influencers para vegano). diaital
tar el al imiento. - Ali : 'gitates.
A :‘:f"e" areta Ca“‘:e;’ rec"[mc'l"“e” o FO3: Alianzas con influencers enfocados | 3. pesarrollo de un plan de branding
-Alianzas con proveedores focates y en sostenibilidad para reforzar la marca. para fortalecer la imagen de marca.

programas de fidelizacion.

4-(A) Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
1. Alta competencia de marcas

lidad duct titut (efensa) (Supervivencia)
el LR [l DAL I AL FAl: Diversificacién de proveedores L [ e o e

econdmicos.
2.Fluctuaciones econdmicas que impactan normativo para evitar sanciones.
DA2: Monitoreo constante de

los precios de insumos importados.
tendencias para adaptarse

|:’ (FE) Factores Externos

para mitigar riesgos asociados a la
dependencia.
FA2: Gestién estratégica de costos

3.Regulaciones estrictas sobre
para competir en precio y calidad.

composicién y etiquetado de productos rapidamente.

anaticey FA3: Innovacién en productos DA3: Creacién de productos
4. Preferencias volatiles del consumidor, basados en retroalimentacién del ecoamigables y asequibles.

orientadas a productos ecoamigables. cliente.

El anélisis DOFA presentado ofrecid una evaluacién exhaustiva de la situacion estratégica
de una empresa, permitiendo la identificacién de factores internos y externos. Esta evaluacion

proporciond una vision integral del mercado al que se enfrentaria la empresa.

El analisis identifica los principales factores internos y externos que influyen en la situacion
competitiva de la empresa. En cuanto a los factores internos, se destacan las fortalezas de la amplia

variedad de productos con certificaciones de calidad reconocidas, las asesorias personalizadas
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enfocadas en recomendaciones digitales y presenciales, y el crecimiento demostrado en el mercado
de la belleza. Por otro lado, las debilidades incluyen la alta dependencia de proveedores externos
para materias primas clave, la necesidad de capacitacion técnica avanzada en formulacion y

marketing digital, y los altos costos iniciales debido a la inversion en tecnologia y branding.

Con relacion a las oportunidades externas, se identifican la expansion a través de e-
commerce y marketplace especializados, nichos de mercado desatendidos como productos para
nichos sensibles y cosméticos masculinos, y el uso de redes sociales e influencers para aumentar
el alcance y reconocimiento. Las principales amenazas incluyen la alta competencia de marcas
consolidadas y productos sustitutos economicos, fluctuaciones econdémicas que impactan los
precios de insumos importados, y las regulaciones restrictivas sobre la composicion y etiquetado
de productos cosméticos.

Con base en este analisis, se proponen estrategias especificas tanto ofensivas como
defensivas para aprovechar las fortalezas, explotar las oportunidades, mitigar las debilidades y
enfrentar las amenazas. Estas estrategias abarcan la expansion del negocio a través de e-commerce,
el desarrollo de lineas especializadas para nichos, la capacitacion técnica continua del equipo, y la

gestidn estratégica de costos y riesgos asociados a la dependencia externa.

En conjunto, este analisis proporciona un marco amplio para que se puedan tomar
decisiones informadas y formular planes de accion efectivos para fortalecer la posicién competitiva

de la empresa en el mercado.
2.1. Estudio de mercado

El mercado es el espacio donde se establece el precio de los bienes y servicios a través de la
interaccion entre la oferta y la demanda. El analisis de mercado, segin Baca Urbina (2001), busca
determinar la viabilidad de un nuevo producto en un mercado especifico, evaluando factores como

la oferta, la demanda y los procesos de comercializacion.
2.1.1. Identificacion de productos cosméticos

Durante la elaboracion de este plan de negocios, se llevd a cabo un analisis exhaustivo de las
necesidades de la poblacion en cuanto a cuidado personal y corporal. Se seleccionaron productos
nacionales de alta calidad que ofrecieran variedad y precios competitivos. Los estudios de mercado

realizados permitieron identificar que los productos mas solicitados en la zona eran:
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Pestafiina: o mascara de pestafas, Izquierdo (2019), define a la mascara como el producto
que permite oscurecer, curvar, espesar, alargar y definir las pestafias, donde la mirada es la
protagonista, haciendo que esta se mire mas seductora y exista la ilusién de unos ojos méas
abiertos y expresivos.
Labial: el labial esta formulado con grasas, colorantes y antioxidantes. Se busca que el
labial deje una capa uniforme y adherente en los labios, manteniéndose inalterable durante
el mayor tiempo posible. Debe ser facil de aplicar, brindar un color atractivo y uniforme,
ademas de ser estable ante la luz y el calor. Asimismo, se busca que sea agradable al
olfato y al gusto. (Ordis, 2013)
Sombras de 0jos y cejas
o Sombra de ojos: es un cosmético hecho a base de polvos, que da profundidad y
amplitud a los ojos de manera que aumentan significativamente su expresividad y
protagonismo en el rostro, y ademas armonizan con su color, el cabello, la piel u
otro tono de maquillaje que se esté usando en otra parte del cuerpo. (Escuela
Vitalmakeup, s.f.)
o Sombra de cejas: este tipo de productos en sombra, permiten esculpir, definir y
rellenar todos los huecos que tenga la ceja, con lo que se busca obtener o dar un
mayor grosor y densidad. (Carolina, 2023)
Base de maquillaje: este cosmético permite disimular, minimizar u ocultar imperfecciones
en la piel de la persona que va a usar el producto, asi como unificar o igualar todo el rostro
para gue cuando finalice el proceso tenga un aspecto perfecto. Ademas, mejora la calidad

de la piel. (Escuela Vitalmakeup, s.f.)

2.1.2. Especificaciones técnicas

La investigacion realizada para este plan de negocios determind que la zona sur occidental del
departamento de Narifio, con especial énfasis en el municipio de Tuquerres, es el mercado objetivo

principal para la comercializacion de los productos.

En este plan de negocios, se optd por un portafolio de productos exclusivamente colombianos,
los cuales contaban con la debida autorizacion sanitaria del INVIMA. Al seleccionar estos

productos, se buscd cumplir con la normativa vigente y, a su vez, contribuir a los Objetivos de
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Desarrollo Sostenible, garantizando asi la salud y el bienestar de los consumidores y apoyando la

produccion nacional. Algunas de las marcas con las que se buscaré el abastecimiento son:

Ruby Rose
Mary Kay
Atenea
Lula
Karité

Vogue

A continuacion, los productos que se comercializan con sus fichas técnicas:
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Nombre del producto

Labial liquido mate feels

Marca

Ruby Rose

Referencia interna

SKU: HB-8226-0356

Descripcion

6 tonos de labial liquido mate que varian entre los tonos nude,

rosay rojo. Es super pigmentado y de alta duracion.

Como utilizar

Para aplicar el lapiz labial liqguido mate en los labios, puedes
utilizar el aplicador que viene con el producto o, para un
acabado maés preciso, emplear una brocha. En caso de querer
remover el lapiz labial o corregir alguna imperfeccion, se

recomienda usar un desmaquillante o agua micelar

Peso neto

4,35 ml

Precauciones

Uso externo. No aplicar sobre piel irritada o lesionada, si hay
algun signo de irritacion, dejar de usar el producto. Mantenga
siempre su lapiz labial bien cerrado, lejos de la luz y el calor y
fuera del alcance de los nifios.

Ingredientes

Triglicérido caprilico / céprico, ceresina, Cl 15850, CI 17200,
Cl1 42090, CI 75470, CI 77491, ciclopentasiloxano, copolimero
de etileno / propileno / estireno, silice hidratada, isododecano,

mica, parafina liquida, parfum.

Fuente: Ruby Rose Cosméticos, (s.f)
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Ficha técnica de pestafiina

Nombre del producto Pestafiina tropico length & volume (morada)

Marca

Ruby Rose

Referencia interna

SKU: HB-8309-0006

Descripcion Su objetivo es dar volumen y alargar las pestafias, por medio de su
exclusivo aplicador proporcionara un acabado sorprendente.

Color Negro — lavable

Peso neto 5.8 ml

Precauciones

Uso externo. No aplicar sobre la piel irritada o lesionada. Si hay algun
signo de irritacion, dejar de usar el producto. Evitar el calor excesivo.
Mantenga el embalaje bien cerrado y fuera del alcance de los nifios.
Cerrar herméticamente después de cada uso.

Ingredientes

Agua, Cera de abeja sintética, Parafina, Oxidos de hierro CI 77499,
Acido estearico, Goma de acacia Senegal (Acacia Senegal),
Triethalonamina, Butilenglicol, Copernicia, Cerifera (carnauba) Cera
(Cera Carnauba), Polibuteno, VP / Emerosene Copolymer Estearato,
Fenoxietanol, Hidroxietilcelulosa, Sorbato de potasio, Palmitato de

ascorbilo, Tocoferol, Estearato de sodio.

Fuente: Ruby Rose Cosméticos (s.f)
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Ficha técnica de base liquida

Nombre del producto

Base de maquillaje liquida 1st scene

Marca

Atenea

Referencia interna

PLU 30MLLIGHT

Descripcion

Una de las bases mas populares en el mercado, su fama se debe a su
cobertura, ya que es construible, dejando un acabado luminoso, pero
muy natural. Su textura es fluida, ademas hidrata, minimiza poros, es

de larga duracion y cubre imperfecciones. Ideal para todo tipo de piel.

Como se usa

Este tono tiene subtonalidad naranja. Una de las bases mas populares
que encontraras en el mercado, su fama se debe a su cobertura, ya que

es construible, dejando un acabado luminoso, pero muy natural.

Color

Ligth

Peso neto

30 ml

Caracteristicas

beneficios

y

Su ingrediente principal es el Glycol el cual se produce de forma
natural de las semillas de sésamo y hongo, este se encarga de humectar
la piel. La base es no-comedogénica, es decir, no genera
imperfecciones, puntos negros ni grasa. Las subtonalidades que se

encuentra en las bases son:

e Tono cream: tiene subtonalidad rosada

e Tono olive: tiene subtonalidad oliva

e Tono sand: tiene subtonalidad naranja

e Tono vainilla: tiene subtonalidad amarilla
e Tono eboky: tiene subtonalidad grisacea

e Tono Temple: tiene subtonalidad azul.
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Ingredientes

Aqua, Cyclopentasiloxane, Trimethylsiloxysilicate, Butylene Glycol,
Ethylhexyl Methoxycinnamate, Peg-10 Dimethicone, Glycerin,
Isononyl Isononanoate, Zinc Oxide, Bismuth Oxychloride, Betaine,
Caprylyl Methicone, Disostearyl Malate, Disteardimonium Hectorite,
Cetyl Peg/Ppg-10/1 Dimethicone, Magnesium Sulfate,
Phenoxyethanol, Sorbitan Isostearate, Tocopheryl Acetate, Talc,
Aluminum Hydroxide, Triethoxycaprylylsilane, Ethylhexylglycerin,
Disodium Edta, Bht, Pentaerythrityl Tetra-Di-T-Butyl
Hydroxyhydrocinnamate, May Contain: (Ci 77891), (Ci 77491), (Ci
77492), (Ci 77499).

Tabla s

Fuente: Atenea (2023)

Ficha técnica de sombra de o0jos

Nombre del producto

Paleta de sombras hawaii / Makeup expert

Marca

Atenea

Referencia interna

PLU HAWAII1

Descripcion Paleta Hawaii contiene 35 colores en tonos frios y calidos.

Como se usa Con una brocha difuminadora se toma bastante cantidad de producto,
descarga, posiciona en el angulo externo del ojo y difumina en abanico,
hacia afuera o segun la técnica que se desee implementar.

Peso neto 45,59/ 1.590z

Caracteristicas

beneficios

y

Se pueden encontrar 21 mate y 14 satinados, de alta pigmentacién y

facil difuminacion. Los colores reales pueden variar ligeramente.
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Ingredientes

Pressed Pigments (Grape, Berry, Skin, Wine, Foxy, Starfish, Drama,
Vince, Blood, Fati, Precious, Tuli, Berenjena, Mango, Blush, Twinkle,
Fugaz, Salem, Papaya): Synthetic Fluorphlogopite, Mica, Talc,
Ethylhexyl Palmitate, Dimethicone, Calcium Sodium Borosilicate,
Phenyl Trimethicone, Magnesium Stearate, Nylon-12,
Polymethylsilsesquioxane, =~ Octyldodecyl  Stearoyl  Stearate,
Polybutene, Triethoxycaprylylsilane, Phenoxyethanol, Caprylyl
Glycol, Tin Oxide. May Contain: Titanium Dioxide (Ci 77891), Iron
Oxides (Ci 77491, Ci 77492, Ci 77499), Ferric Ammonium
Ferrocyanide (Ci 77510), Ultramarines (Ci 77007), Manganese Violet
(Ci 77742), D&C Red No.6 Ba Lake (Ci 15850), D&C Red No.6 (Ci
15850), D&C Red No.7 Ca Lake (Ci 15850), D&C Red No.21 Al Lake
(Ci 45380), D&C Red No.27 Al Lake (Ci 45410), Fd&C Red No.40 Al
Lake (Ci 16035), Fd&C Yellow No.5 Al Lake (Ci 19140), Fd&C
Yellow No.6 Al Lake (Ci 15985), D&C Yellow No.10 Al Lake (Ci
47005). Net Wt.: 0.87 Oz / 24.7 G. Eyeshadow (Aqua, Sandy, Orion,
King, Shiny, Lion, Sea, Queen, Petroleum, Universe, Soulmate, Peace,
Irish, Terra, Lemon, Marine): Synthetic Fluorphlogopite, Mica, Talc,
Calcium Sodium Borosilicate, Dimethicone, Ethylhexyl Palmitate,
Magnesium Stearate, Phenyl Trimethicone, Octyldodecyl Stearoyl
Stearate, Nylon-12, Polymethylsilsesquioxane,
Triethoxycaprylylsilane, Polybutene, Phenoxyethanol, Caprylyl
Glycol, Tin Oxide. May Contain: Titanium Dioxide (Ci 77891), Iron
Oxides (Ci 77491, Ci 77499), Ferric Ammonium Ferrocyanide (Ci
77510), Ultramarines (Ci 77007), Manganese Violet (Ci 77742),
Chromium Hydroxide Green (Ci 77289), Fd&C Red No0.40 Al Lake
(Ci 16035), Fd&C Yellow No.5 Al Lake (Ci 19140), Fd&C Blue No.1
Al Lake (Ci 42090). Net Wt.: 0.73 0z / 20.8 G.

Fuente: Atenea (2023)
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2.1.3. Beneficios — usos

El uso de productos de belleza, tanto faciales como corporales, ayud6 a mujeres y hombres a
fortalecer y resaltar su belleza y amor propio, permitiéndoles sentirse comodos con su apariencia
al mirarse en el espejo o al relacionarse con los demas, lo que les brindé mayor seguridad en su
imagen. Ademas, contaron con la opcién de utilizar un maquillaje no invasivo que les permitio

lucir de manera natural, pero con un toque especial.

Con el cuidado adecuado, el asesoramiento profesional y el conocimiento sobre los aspectos
clave de la piel y el tipo de maquillaje utilizado, se lograron resultados 6ptimos, incluso superando
las expectativas. Fue posible recuperar o mejorar los dafios en la piel causados por manchas, acné,
pafio, entre otros, siguiendo una rutina apropiada adaptada a las caracteristicas especificas de la
piel a tratar.

El uso del maquillaje no solo permitid resaltar rasgos especificos y embellecer a las personas,
sino también caracterizar el rostro o cuerpo segun lo requeria la ocasion. Gracias al uso de
productos libres de testeo en animales y a sus componentes naturales no agresivos para la piel, se
obtuvieron beneficios regeneradores y de proteccion al maquillarse sin inconvenientes. Ademas,

se contribuyé a practicas amigables con el medio ambiente y el futuro.

Desde la perspectiva del mercado de productos de belleza para mujeres y hombres,
habitualmente se destacd la importante inversion realizada por las mujeres, debido a su alta
frecuencia de compra. Sin embargo, no se prestd la misma atencion a los hombres. Aunque el
mercado de maquillaje para hombres resulté ser mas costoso debido a su baja demanda, se

demostro que era rentable.

Es importante sefialar que la industria comenzé a prestar cada vez mas atencién al publico
masculino, lo que contribuyd a reducir los estereotipos asociados a la vanidad y a fortalecer el
interés en el cuidado personal. Como resultado, los hombres comenzaron a probar diversos
productos, lo que impulso el crecimiento del mercado. Ellos tendieron a preferir productos que les
permitieran matizar el rostro, mantener una hidratacion adecuada y lucir visiblemente "naturales",

buscando sentirse incluidos y respaldados en el cuidado de su piel, sin ser sefialados.

En cuanto al uso y la comercializacion de productos de belleza, estos revolucionaron las

industrias y se convirtieron en un sector muy solicitado en términos de generacion de empleo por
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personas de diversos perfiles. Muchos decidieron convertir sus rostros en obras de arte,
compartiendo sus conocimientos, formando comunidades e incluso aprendiendo a maximizar el
uso de los productos de belleza a través de redes sociales, paginas web y otros medios innovadores.
Un ejemplo de esto fue el maquillaje callejero, donde las personas exhibieron su potencial y

habilidades, incluso en lugares poco convencionales para este tipo de préacticas.
2.1.4. Productos sustitutos

Un producto sustituto es aquel que puede reemplazar a otro en el mercado, cumpliendo la misma
funcién de manera similar, sin que el consumidor perciba una diferencia significativa en su

composicion, apariencia o utilidad.
Segun Infinitia Industrial Consulting (2022), define algunas caracteristicas:

Una de las caracteristicas propias de los productos sustitutivos es que son muy
competitivos, ya que pueden ser sustituidos facilmente por un competidor que introduzca
mejoras, innovaciones mas atractivas y lleve a cabo una excelente labor de marketing en la
estrategia de desarrollo del producto. Por otro lado, cuando el precio de un bien sustitutivo
sube, la demanda del otro también aumenta favoreciendo a ambas marcas. (parr. 6y 7)

Considerando la informacién anterior, en el mercado del maquillaje existen productos que
presentan alternativas, tales como labiales, bases, sombras de ojos y sombras de cejas. Estos
sustitutos pueden no tener exactamente los mismos componentes, caracteristicas y acabados que
los productos originales, pero cumplen con algunas de sus funciones. Es crucial tener en cuenta

que la eleccion y compra dependeran de las preferencias individuales de cada cliente.

e Labial: para Ordis (2013), el labial esta compuesto por grasas, colorantes y antioxidantes.
El labial debe dejar una pelicula uniforme, adherente y que permanezca inalterada sobre los
labios el mayor tiempo posible, que sea de facil aplicacion, proporcione un color atractivo
y uniforme y sea estable a la luz y al calor, por otra parte, que sea agradable al olfato y al
sabor.

e Gloss: segn Pacoperfumerias (s.f.), “es un tipo de pintalabios utilizado para maquillar los
labios. Este producto cuenta con una textura gelificada, esponjosa y humeda, lo que resulta

fundamental para aportarle brillo al acabado final, ademas de un aspecto jugoso”. (parr. 2)
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Tinta de labios: este producto tiene diversos usos, por lo que ha sido muy reconocido por
dar un toque natural en quien lo usa, puesto que se usa en mejillas, parpados y labios.
Base liquida: es una mezcla liquida con color y tiene variacion en el acabado y los niveles
de cobertura para disimular las imperfecciones y dejar de esta manera la piel con un aspecto
mas uniforme.

Polvos compactos: permite darle un acabado mate a la piel, sella la base liquida, aporta
cobertura, color y su durabilidad es mas larga que el polvo suelto, su aplicacion puede ser
con brocha o esponja. (Franklin, 2015)

Polvos sueltos: tiende a ser un polvo mas ligero que el polvo compacto, no aporta cobertura
ni color, es necesario el uso de una brocha larga para ser aplicado, da un acabado mas
natural y delicado, su uso puede ser diario. (Franklin, 2015)

Sombra de ojos: citando a la Escuela Vitalmakeup (s.f.), es un cosmético hecho a base de
polvos, que da profundidad y amplitud a los ojos de manera que aumentan
significativamente su expresividad y protagonismo en el rostro, y ademas armonizan con
su color, el cabello, la piel u otro tono de maquillaje que se esté usando en otra parte del
cuerpo.

Sombra de ojos en polvo suelto: este es un producto, es un polvo mas o menos suelto que
se toma con una brocha o una pequefia esponja para aplicar en la zona deseada que son los
parpados superiores. Este tipo de sombra de ojos muy facil de usar se puede difuminar sin
demasiado esfuerzo, su durabilidad es limitada. (Escuela Vitalmakeup, s.f.)

Sombra de o0jos en polvos compactos: este tipo de sombras de 0jos viene en un envase
pequefio, a diferencia de las que vienen en formato de polvos sueltos, tienen una textura
compacta y ligeramente mas dura. Para su aplicacion es necesario de una esponja pequefia
y debido a su textura sera mas dificil mancharse. Brinda acabado mate, metalicos, brillantes
y satinados. (Escuela Vitalmakeup, s.f.)

Sombra de ojos en crema: segln la Escuela Vitalmakeup (s.f.), este cosmético tiene una
textura cremosa, en comparacion con la sombra de ojos en polvo, la duracién de uso de la
crema es mucho mayor, pero, por otro lado, una vez aplicada, es probable que la textura se
dafie a las pocas horas porque tiende a agrietarse o0 arrugarse. Sus presentaciones son de

tonos fuertes, bien sean brillantes u opacos.
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Sombras de ojos liquidas o en gel: es tipo de sombra, conforme a lo que plantea la Escuela
Vitalmakeup (s.f.), tiene una textura mas fluida que la presentacién en crema, su durabilidad
es alta, pero tiene agrietarse al pasar el tiempo. Ofrece acabado brillante o satinado, su uso
es mas frecuente en personas con pieles jovenes, sin arrugas y con un tipo de piel seca.
Sombra de cejas: este tipo de productos en sombra, permiten esculpir, definir y rellenar
todos los huecos que tenga la ceja, con lo que se obtener o dar un mayor grosor y densidad.
(Carolina, 2023)

Léapiz para cejas: para Diaz (2020), este tipo de maquillaje en presentacion de lapiz,
permite rellenar las cejas y dar una forma més voluminosa, sino que también es ideal para
aquellas zonas en las que tenemos pocos pelitos 0 queremos aumentar el largo de las cejas.
Corrector de cejas resistente al agua: este tipo de producto tiene consistencia cremosa,
de larga duracién, con resistencia al agua y de alta pigmentacion. Permite redibujar,
intensificar y redefinir la ceja. Es recomendable usar un tono mas claro que el habitual y en
cantidades pequefias debido a su pigmentacion, su uso es perfecto para ir a la playa o a la
piscina. (Diaz, 2020)

Tinte semipermanente de cejas: segin Diaz (2020), este producto permite tener unas cejas
perfectas y sin retoques. Ofrece un efecto mas prolongado, hasta 3 dias, teniendo en cuenta
el tiempo que se deje el producto aplicado.

Pomada o betun para cejas: segun Ruby Rose Cosméticos (s.f.), este producto es “Ideal
para quienes desean una ceja mas marcada y rellena. Tiene alta definicion y pigmentacion,

ademas de secado rapido”. Su textura es suave y se difumina con una brocha.

2.1.5. Descripcion del mercado

Mercado potencial: es un conjunto de consumidores y usuarios que tienen la oportunidad
y el deseo de adquirir un determinado producto o servicio y quienes efectivamente van a
realizar la compra.

Mercado objetivo: es el conjunto de consumidores, clientes ideales o compradores al que
se dirige una empresa con el objetivo de seducirles con un producto o servicio concreto.
(Peir6, 2020)

Considerando lo anterior, el mercado objetivo de la presente investigacion esta

compuesto por mujeres del municipio de Tuquerres. De acuerdo con los resultados
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presentados en la grafica 2, se evidencid que el 76% de los encuestados son mujeres y el
24% son hombres. Dado el volumen de mujeres en la poblacion, la posibilidad de desarrollo
y crecimiento del proyecto resulta altamente positiva, sin desestimar que los hombres

también puedan ser clientes.

e Variable geogréafica: se observd que los clientes potenciales para el presente plan de
negocios se encuentran ubicados en el municipio de Tuquerres, en el departamento de
Narifio, considerando también los municipios aledafios, dado que este municipio es el
epicentro de la Subregion de la Sabana y un paso obligatorio hacia la zona costera, como

se puede evidenciar en la figura 1.

e Variables demogréficas: de acuerdo con los resultados de la investigacion los clientes
potenciales se caracterizaron por:

Gréfical

Lugar de residencia

= Urbano

= Rural

Segun los resultados de la investigacion realizada, se encontré que el 64% de la poblacion
encuestada reside en la zona urbana del municipio de Taquerres, mientras que el 36% se localiza
en la zona rural. Este resultado es favorable, ya que la mayoria de los clientes potenciales tendran
facilidad de acceso y cercania al punto de venta.
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= Mujer
' = Hombre
= Otro

De acuerdo con la gréfica anterior, se determind que el 79% de la poblacién encuestada son

Grafica 2

Género

mujeres y el 21% son hombres. Por lo tanto, el publico objetivo para esta investigacion es éptimo
para el desarrollo y crecimiento del negocio. La predominancia de mujeres en la poblacion puede

representar un mercado potencial mas amplio para los productos de maquillaje y cuidado personal.

Gréfica 3
Rango de edad
2%
23% D = Menor de 18 afios
= De 18 a 25 anos
= De 26 a 35 anos
= De 36 a 45 anos
Mas de 46 anos

Segun los datos de la gréafica anterior, se identifico que la mayoria de la poblacién encuestada,
con un 32%, se encuentra en un rango de edad de 26 a 35 afios, seguida por un 25% entre las edades
de 36 a 45 afios. Ademas, el 23% de los encuestados tiene mas de 46 afios, el 18% esta entre 18 y
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25 afos, y el 2% corresponde a menores de 18 afios. Lo anterior permitié concluir que,
independientemente de la edad, el uso de maquillaje es una opcidn considerada por los habitantes
del municipio de Tuquerres, lo cual facilita la ejecucion del presente proyecto con un balance

altamente positivo, al tiempo que se enfoca en segmentos especificos.

e Variables socioecondmicas: el presente plan de negocios esta relacionado con el sector
comercial, que, segun el plan de desarrollo municipal de Taquerres, es uno de los mas
dinamicos, dado que en este municipio convergen habitantes de municipios aledafios como
Imueés, Ospina, Guaitarilla y Sapuyes. En vista de lo anterior, se analizaron datos como el

nivel de ingresos, la ocupacion y el nivel socioeconémico de la poblacién.
Grafica 4

Nivel de ingresos

10% 2%

= Menos de 1
SMMLV

Entre1y2
SMMLV

= Entre 3y 4
SMMLV

Mais de S SMMLV

Se observo en la grafica anterior que la mayoria de los encuestados tiene un nivel de ingresos
menor a un salario minimo y entre 1 y 2 salarios minimos, correspondientes cada uno al 44%. El
10% de la poblacion reportd ingresos entre 3 y 4 salarios minimos, y el 2% indico que sus ingresos
son superiores a 5 salarios minimos. Por lo tanto, se puede concluir que los habitantes del municipio
de Tuquerres cuentan con los recursos necesarios para la adquisicion de productos de belleza y

cuidado personal.
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Grafica b

Ocupacion

= Estudiante
9%

= Trabajador
Independiente

= Trabajador
dependiente

Desempleado

De acuerdo con los datos obtenidos, se encontrd que el 47% de los encuestados trabaja de
manera independiente, mientras que el 33% lo hace de forma dependiente. Ademas, el 11%
corresponde a estudiantes y el 9% a personas desempleadas. Esto sugiere que los habitantes del
municipio de Taquerres poseen una capacidad adquisitiva significativa, la cual puede reflejarse en

sus decisiones de compra.
Gréfica 6

Nivel socioeconémico

= Estrato 1
= Estrato 2
Estrato 3

En la presente investigacion, se aprecid que la mayoria de la poblacion de Tuquerres se
encuentra en el estrato 1, con un 61%; en el estrato 2, con un 29%; y en el estrato 3, con un 10%.
Por lo tanto, se puede concluir que la mayor parte de la poblacién pertenece a los estratos bajo y

medio.
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Grafica 7

Presupuesto destinado para la compra de productos de belleza

= $10.000 - $50.000

= $50.001 - $100.000

= $100.001 - $150.000
Mas de $150.000

En la grafica 7, se establecidé que todos los encuestados, independientemente del monto que
destinen para la compra de productos de belleza, son representativos. Se observo que el 35% de los
encuestados destina entre $50,001 y $100,000, el 27% entre $10,000 y $50,000, el 26% entre
$100,001 y $150,000, y el 12% asigna mas de $150,000 a sus compras.

e Variables psicoldgicas: el objetivo del presente plan de negocios es fomentar en las
personas, especialmente en sus consumidores, el amor propio y la autoestima a través del
uso de productos de belleza, con el fin de resaltar, potencializar e incluso descubrir
habilidades en el arte del maquillaje. Se busca que el maquillaje se convierta en una forma
de terapia, permitiendo a los usuarios expresar sus emociones, generar mayor confianzay,

en consecuencia, transmitirla.
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Grafica 8

Compra de productos de belleza

Y

Se observo que el 84% de la poblacion realiza compras de productos de belleza, mientras que

el 16% restante no lo hace. En conclusion, se puede afirmar que el municipio de Tdquerres
constituye un entorno propicio para el desarrollo del presente plan de negocios, debido a la

capacidad de compra de sus habitantes.

Grafica 9

Razén que lleva a comprar los productos de belleza

= Precio

22% ‘ - Calidad
8%

= Variedad de
productos
Tendencia
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conocidas

Se obtuvo que el 34% de los encuestados considerd fundamental la calidad de los productos al
momento de adquirirlos; ademas, el 22% menciono la importancia de las marcas reconocidas, el
21% el precio y el 15% la variedad como motivaciones para su decision de compra. Estas
preferencias se deben a que los consumidores conocen las marcas, han recibido recomendaciones
0 sienten que el precio se ajusta a sus expectativas y presupuesto. Por otro lado, el 8% de los
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encuestados indicé que las tendencias también influyen en sus decisiones de compra, especialmente

entre los jovenes, quienes buscan estar a la vanguardia.
Gréfica 10

Tiempo dedicado al cuidado personal

= Mucho
= Algo
= Poco

Se observo que el 57% de la poblacion encuestada dedica algo de tiempo al cuidado personal,

el 30% dedica mucho tiempo y el 13% poco tiempo. Este dato tiene un impacto positivo, ya que
indica que los individuos en estudio destinan tiempo al cuidado personal con el fin de incrementar

su autoestima y bienestar general.
2.1.6. Andlisis de la demanda

Segln Baca Urbina en su libro Evaluacion de proyectos 4ta edicion, “La demanda es la cantidad
de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad
especifica a un precio determinado”. Intervienen factores como el precio, oferta, lugar, capacidad
de pago del demandante y los deseos y necesidades. A continuacion, se muestran los resultados del
analisis de la demanda:
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Grafica 11

Frecuencia de compra

= De 2 a 4 meses
= De 4 a 6 meses

Compra
esporadica

Se pudo apreciar que el 53% de los encuestados manifestd una frecuencia de compra de
productos de belleza de 2 a 4 meses, mientras que el 32% lo hace cada 4 a 6 meses, periodo
considerado promedio para el uso adecuado y frecuente de un producto. EI 15% realiza compras
esporadicas debido a diversos factores, tales como el uso limitado de maquillaje, compras

impulsivas o la necesidad de un producto especifico.

Gréfica 12

Motivo por el que utiliza maquillaje

1]
% = Estética

» Curiosidad

= Exigencia en el
trabajo
Otras

De acuerdo con los resultados obtenidos, se constaté que el motivo principal que lleva a los

encuestados a utilizar maquillaje es, en un 88%, por razones estéticas; un 7% lo hace por curiosidad,

un 4% por exigencias laborales y un 1% por otras razones, sefialando que su interés radica en verse
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y sentirse bien. Estos resultados son positivos, ya que permiten realzar la apariencia fisica y natural,

mantener una imagen agradable y promover la autoestima en quienes utilizan maquillaje.

2.1.7.1. Proveedores. Segun Sanchez (2021), un proveedor es aquella persona fisica o juridica
que provee o suministra profesionalmente de un determinado bien o servicio a otros individuos o

sociedades, como forma de actividad econdémica y a cambio de una contraprestacion. (parr. 1)

Como resultado del andlisis realizado en esta investigacion, se ha determinado que los
proveedores de productos de belleza y cuidado personal seran exclusivamente colombianos. Esta
decision responde al objetivo de establecer alianzas estratégicas y contribuir al fortalecimiento de

la economia nacional. Algunos de los proveedores seleccionados incluiran:

e Ruby Rose Colombia

e Mary kay

e Karité

e Lula

e Atenea

e Vogue Colombia

e Surtibelleza

e Paulis Makeup (productos cosméticos y de perfumeria)

e Magquillaje stock (catalogo de productos, marcas, accesorios y decoracién originales)
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Grafica 13
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Segun los resultados, en relacion con las marcas nacionales conocidas, el 24% de la poblacion
tuquerrefia reconocié la marca Vogue como la mas familiar, seguida por el 18% que identifico a
Mary Kay, el 17% a Ruby Rouse, el 16% a Karité, el 14% a Atenea, el 10% a Lula 'y el 1% a otras
marcas, que incluyen aquellas de venta por catalogo como Yambal, Cyzone, Esika, Natura y

Garnier.

2.1.7.2. Demanda estimada. La demanda estimada de un producto es una prediccion de la
cantidad de unidades de ese producto que se espera que los consumidores compren en un periodo
de tiempo determinado. Es una herramienta importante para las empresas, ya que les ayuda a
planificar la produccion, la cadena de suministro y las estrategias de marketing. También, se basa
en varios factores, como las tendencias de mercado, el comportamiento del consumidor, la

disponibilidad de productos similares, la competencia y las condiciones econémicas.

Teniendo en cuenta la informacion anterior, para el desarrollo de la investigacion, se calculo la

demanda estimada, mediante la siguiente formula:
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Demanda Estimada=MxQ x P
Donde:
M = Numero de consumidores en el mercado
Q = Cantidad de la compra promedio per cépita
P = Precio promedio por unidad

De acuerdo con la formula anterior, se considera la siguiente informacion:
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Tabla 6

Demanda estimada

Variables Pestafiina Labial Base Gloss
M = Numero de consumidores en el mercado 17.492 17.492 17.492 17.492
P = Precio promedio por unidad $31.875 $22.000 $41.000 $11.750
Q = Cantidad de la compra promedio per cépita 1 unidad 1 unidad 1 unidad 1 unidad
TOTAL $557.562.600 $384.827.520 $717.178.560 $205.532.880

Tabla 7

Identificacion de variables

Variable Referencia Valor Pestaiiina  Valor Labial Valor Base Valor Gloss

M Numero total de personas potenciales 17.492 17.492 17.492 17.492
para la compra de productos de belleza

y cuidado personal

Q Se determind que la cantidad de 1 unidad 1 unidad 1 unidad 1 unidad

compra es de 1 unidad por persona

P Teniendo en cuenta el instrumento de $31.875 $22.000 $41.000 $11.750

recoleccion de informacion, el precio
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promedio del producto para la venta

por unidad seria

Tabla 8

Total, demanda estimada

Demanda estimada Pestafiina Labial Base Gloss
por producto
$ 557.562.600 $ 384.827.520 $717.178.560 $ 205.532.880
Q 17.492 17.492 17.492 17.492

Total, demanda

estimada $1.865.101.560

De acuerdo con los resultados anteriores, la demanda estimada por cada producto y con un precio promedio cada uno, fue de:

Una pestafiina de 7 a 9 mililitros, es $31.875

Un labial de 4 gramos o 8 mililitros es $22.000

Un gloss de 4 mililitros es de $11.750

Una base de maquillaje de 30 mililitros es $41.000
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Este analisis permitié comprender las necesidades y preferencias de los clientes en el municipio
de Tuquerres, asi como identificar las oportunidades que el desarrollo de este proyecto podria

encontrar en el mercado objetivo.
Tabla 9

Proyeccion de la demanda

Proyeccién demanda anual
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
1.865.101.560  1.989.802.250  2.122.840.429  2.264.773.540  2.416.196.299

Para calcular la proyeccion de la demanda a cinco afios, se tomé como referencia el indice de
precios al consumidor, de acuerdo con los datos proporcionados por el DANE, donde el incremento

promedio se registrd en un 6.69% durante el periodo de 2019 a 2023.

2.1.7.3. Demanda insatisfecha. Segun Gabriel Baca la demanda insatisfecha es aquella
cantidad de bienes o servicios que probablemente el mercado consuma en afos futuros y sobre la
cual se ha determinado que ningun productor actual podré satisfacer si prevalecen las condiciones

en las cuales se hizo el célculo.
Demanda insatisfecha = demanda 2024 — oferta 2024
17.492 — 3.888 = 13.604 unidades

Tras realizar los célculos correspondientes, se determind que la demanda insatisfecha de
productos de belleza, como pestafiina, labial, base y gloss, asciende a 13,604 unidades. En este
sentido, la empresa comercializadora tiene como objetivo cubrir el 80% de esta demanda a través

de su capacidad instalada.

2.1.7. Analisis de la oferta

Para Gabriel Baca Urbina, en su libro Evaluacion de proyectos, “la oferta es la cantidad de bienes

0 servicios que un cierto nimero de oferentes (productores) esta dispuesto a poner a disposicién
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del mercado a un precio determinado” (p. 43). El andlisis también busca determinar o medir la cantidad en la que una economia puede
y desea poner un bien o servicio a disposicion del mercado.

Al considerar la oferta de productos de belleza en el municipio de Taquerres, se identificaron tres oferentes de los trece inicialmente
considerados como posibles competidores. Esta reduccion se debio a que el informe proporcionado por la Cadmara de Comercio Seccional
de Taquerres incluia empresas vigentes al inicio de la pandemia; sin embargo, con el transcurso del tiempo, solo se tomaron en cuenta
los siguientes oferentes:

e Peluqueria Marcel France y sala de belleza Yeimy
e Peluqueria Danisa
e Elcy Pelugueria

Tabla 10

Anélisis y comparacion de la oferta

Variable de comparacion Peluqueria Marcel France y Peluqueria Danisa Elcy Peluqueria

Sala de belleza Yeimy

Variedad de productos Productos de bella y cuidado Productos de cuidado Productos de bella y cuidado
personal personal personal
Calidad de los productos Buena Buena Buena
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Marcas

Nacionales e importadas

Importadas

Nacionales e importadas

Ubicacién

Zona céntrica de la ciudad

Zona céntrica de la ciudad

Zona céntrica de la ciudad

Diferenciacion y estrategia de

servicio

Experiencia, atencion
personalizada, antigiiedad en

el mercado

Atencion personalizada,

experiencia

Antigledad en el mercado,
experiencia, atencién
personalizada, servicio
postventa, promociones

Publicidad

No se realizan promociones

No se realizan promociones

No se realizan promociones

Abastecimiento

Por medio de vendedores

externos y compra en punto

Por medio de vendedores

externos y compra en punto

Por medio de vendedores

externos y compra en punto

fisico fisico fisico
2.1.7.1. Proyeccion de la oferta.
Tabla 11
Oferta actual de productos de belleza
Peluqueria Frecuencia Cantidad en unidades Total, unidades Total, afio
Marcel France
Mensual Pestafiina Labial Base Gloss
y Sala de
belleza Yeimy 24 36 12 36 108 1.296
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Frecuencia Cantidad en unidades Total, unidades Total, afio
Peluqueria Mensual Pestafiina Labial Base Gloss
Danisa
24 24 12 12 2 864
Frecuencia Cantidad en unidades Total, unidades Total, afio
Elcy Mensual Pestafiina Labial Base Gloss
Peluqueria
24 48 36 36 144 1.728
Producto Mes Afo Total, oferta actual
Pestaiina 72 864
Labial 108 1.296
3.888
Base 60 720
Gloss 84 1.008
2.1.8. Precio

Segun Sevilla (2024), el precio es “lo que pagamos para obtener algo que queremos o necesitamos, como un producto o un servicio. Es

la cifra, normalmente en dinero, que se acuerda entre el vendedor y el comprador”. (p. 1)
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Grafica 14

Forma de pago
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De acuerdo con la gréafica anterior, el 73% de los encuestados prefirié que la forma de pago
fuera en efectivo, el 17% opt6 por transferencia bancaria y el 10% eligio pagar con tarjeta. Esto
indica que los habitantes del municipio de Tuquerres utilizan diversas modalidades de pago,

evidenciando que el uso de tarjeta y transferencia se vuelve cada vez mas frecuente.

2.1.8.1. Fijacion de precios. Con el fin de determinar el precio de los productos de belleza, se

tuvieron en cuenta los resultados obtenidos en la aplicacién de encuestas, estos fueron:
Gréfica 15

Presupuesto destinado para la compra de pestafiina

I = $10.000 - $25.000
= $25.000 - $35.000
= $35.000 - $50.000

Se encontrd que el 55% de los encuestados destina un presupuesto de entre $25,000 y $35,000

para la compra de una pestafiina, el 30% asigna entre $35,000 y $50,000, y el 15% destina de
$10,000 a $25,000. Esto sugiere que el presupuesto asignado a este tipo de compra es

representativo, y que la mayoria de los encuestados esta dispuesta a pagar un monto considerable
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en relacion con lo que adquiere. Esta informacion permite ajustar la estrategia de precios y
posicionarse como una de las mejores opciones en el mercado.

Gréfica 16

Presupuesto destinado para la compra de labial

10%

= $5.000 - $15.000

= $15.000 - $25.000
= $25.000 - $35.000
= $35.000 - $45.000

Segun los resultados de la encuesta, el 40% de la poblacion encuestada afirmé que el
presupuesto destinado a la compra de un labial oscila entre $15,000 y $25,000. Asimismo, el 25%
destina entre $25,000 y $35,000, otro 25% entre $5,000 y $15,000, y el 10% entre $35,000 y
$45,000. A partir de esta informacion, se puede concluir que los encuestados presentan un
promedio favorable al momento de destinar sus recursos en la compra de un labial, lo que lo
convierte en uno de los productos mas utilizados por las mujeres en su dia a dia, en linea con la

segmentacion de la investigacion.
Gréfica 17

Presupuesto destinado para la compra de una base

25%
‘ = $20.000 - $30.000

= $30.000 - $40.000

‘ = $40.000 - $50.000
= $50.000 - $60.000
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Se pudo apreciar que el 30% de los encuestados destina entre $40.000 y $50.000 para la compra
de una base de maquillaje, el 25% entre $50.000 y $60.000, otro 25% entre $30.000 y $40.000, y
el 20% entre $20.000 y $30.000. Estos resultados indican una diversidad en los presupuestos
asignados a la compra de este producto, lo que puede resultar beneficioso para la empresa. Las
variaciones en los rangos de precios sugieren que la base de maquillaje puede atraer a consumidores
con diferentes capacidades adquisitivas, ampliando asi el alcance del mercado potencial. Ademas,
esto podria traducirse en mayores ingresos para la empresa al atender a una gama mas amplia de

consumidores.
Grafica 18

Presupuesto destinado para la compra de un gloss

10%
15%
= $5.000-$10.000

$10.000-815.000
= $15.000 - $20.000
= $20.000 - $25.000

25%

Se determind que el 50% de los encuestados destina un presupuesto de entre $5.000 y $10.000
para la compra de un gloss, el 25% asigna entre $10.000 y $15.000, el 15% destina entre $15.000
y $20.000, y el 10% destina entre $20.000 y $25.000. De acuerdo con estos resultados, la mayoria
de los consumidores estaria dispuesta a gastar entre $5.000 y $10.000 en un gloss, lo que sugiere
la necesidad de centrar los esfuerzos en la innovacion dentro de este rango de precios para asegurar
que los productos en esta categoria sean competitivos y atractivos para esta porcion significativa

del mercado.

2.1.8.2. Comercializacion y distribucién. Segun Kotler y Armstrong (2013), dicen que un
canal de distribucion "es un conjunto de organizaciones que dependen entre si y que participan en
el proceso de poner un producto o servicio a la disposicion del consumidor o del usuario industrial™.
(p. 293)

Por lo anterior, se presenta a continuacion los resultados de las encuestas realizadas:
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Grafica 19

Frecuencia de compra de pestafina

10%

=4 a 6 meses

= 6 a 8 meses
= Mas de 8 meses

Se observé que el 45% de las personas encuestadas afirma adquirir una pestafiina o mascara de

pestafas en un intervalo de 4 a 6 meses, otro 45% la compra entre 6 y 8 meses, y el 10% realiza su
compra después de 8 meses. Esta informacidn puede relacionarse con un potencial aumento en las

ventas de este producto, ya que indica una alta rotacion de compra y un uso constante.

Gréfica 20

Frecuencia de compra de labial

5%

= () a 6 meses
= 6 meses a 1 ano
= Mas de 1 afio

Segun los datos de la grafica anterior, el 35% de los encuestados reportaron comprar un labial

en un intervalo de 0 a 6 meses, el 60% lo adquiere entre 6 meses y 1 afo, y el 5% realiza la compra
de un labial después de 1 afio. Esto podria indicar una tendencia hacia un uso mas frecuente en el

rango de 6 meses a 1 afio, seguido por el intervalo de 0 a 6 meses, lo que se reflejaria notablemente
en las ventas.
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Grafica 21

Frecuencia de compra de base

= 6 a 9 meses

= 9 meses a 1 afio
= Mas de 1 afio

En cuanto a la frecuencia de compra de una base de maquillaje, los resultados de la encuesta
mostraron que el 35% de los encuestados realiza su compra cada 6 a 9 meses, el 30% adquiere el
producto entre 9 meses y 1 afio, y el 35% restante no compra por mas de 1 afio. Estos resultados
sugieren que el comportamiento de los consumidores muestra una distribucion relativamente
equitativa en cuanto al tiempo de uso de la base de maquillaje, lo que puede reflejar lealtad a largo
plazo hacia la marca o el producto, generando ingresos estables a través de la venta recurrente.

Grafica 22

Frecuencia de compra de gloss

10%

= 0 a 6 meses
= 6 meses a 1 ano
® Mas de 1 ano

El analisis mostro que el 45% de los encuestados compra un gloss en un intervalo de 0 a 6 meses,

otro 45% lo adquiere entre 6 meses y 1 afio, y el 10% restante lo compra después de mas de un afio.

Con base en estos datos, se concluyd que la mayoria de los encuestados adquiere el gloss con
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relativa frecuencia, ya sea cada pocos meses o al menos una vez al afio. Este comportamiento podria
generar beneficios significativos para la empresa, tales como ingresos constantes por la venta del
producto, fidelizacién de los clientes y oportunidades para desarrollar estrategias de marketing que

mantengan la demanda estable.

2.1.8.3. Estrategias del Mix de Marketing.

e Producto: es un bien o un servicio tangible o intangible que satisface una necesidad y se

ofrece en el mercado para ser adquirido por el consumidor.
Gréfica 23

Productos utilizados habitualmente

5%

1 Uno
De dos a cuatro
= De tres a cinco

Mas de cinco

El estudio reveld que el 65% de los encuestados afirmd utilizar entre dos y cuatro productos de
belleza con mayor frecuencia, mientras que el 23% sefial6 usar entre tres y cinco productos. EI 7%
indico emplear mas de cinco productos, y el 5% reportd utilizar solo uno. A partir de estos
resultados, se concluyd que la proporcién de personas que utilizan multiples productos de belleza

es significativa, lo que resulta favorable para el desarrollo del proyecto.

96



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Grafica 24

Razén que lleva a comprar los productos de belleza

= Precio

22% ‘ - Calidad
8%

= Variedad de
productos
Tendencia

Marcas
conocidas

Se determin6 que el 34% de los encuestados consideraba fundamental la calidad de los
productos al momento de realizar una compra, mientras que el 22% cit6 las marcas reconocidas
como un factor motivante. Asimismo, el 21% sefial6 el precio como un criterio importante, y el
15% menciono la variedad. Los encuestados expresaron que su decision de compra se basa en su
familiaridad con los productos, recomendaciones recibidas o la percepcion de que el precio se
ajusta a la calidad del producto y a su presupuesto. Por otro lado, las tendencias también ejercieron
influencia en el proceso de compra, especialmente entre los jovenes, quienes buscan estar a la

vanguardia, lo que constituye un motivo adicional para llevar a cabo la adquisicion.
Gréfica 25

Tipos de maquillaje que més se utiliza

Pestafiina m——— 2204
Labial s 219%
Sombras de 0jos y/o cejas TEEEEE————————— ]18%
Base de maquillaje ms———— 15%
Gloss mmmmmmmmmm 10%
Polvos mmmmmmsm 894
Otras mmmm 7%

0% 5% 10% 15% 20% 25%
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De acuerdo con la informacion obtenida, se observé que los productos mas utilizados por los
encuestados son: pestafiina (22%), labial (21%), sombras de ojos y/o cejas (18%), bases de
maquillaje (15%), gloss (10%), polvos (8%) y otros productos (7%) como rubor, primer, contorno,
correctores y fijadores de maquillaje. Los resultados permiten tener una perspectiva positiva sobre
el consumo de productos de belleza y la disposicion de los consumidores de la zona para

adquirirlos.
Gréfica 26

Uso de productos corporales

‘

= Si
= No

Se determiné que, segun los datos previamente obtenidos, el 94% de los encuestados utiliza
productos corporales, mientras que el 6% no lo hace. A partir de esta informacion, se destacd que
el uso de productos corporales aporta numerosos beneficios para la piel y puede contribuir a una
sensacion general de bienestar y cuidado personal. El cuidado de la piel se considera un
componente esencial de la salud fisicay emocional. Por lo tanto, se concluyé que existe un mercado
potencial con un alto volumen de consumo, lo que podria facilitar la apertura de nuevas

oportunidades comerciales.
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Grafica 27

Tipo de productos corporales que se utiliza
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o0jos y/o cuidado de pies
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I 25%
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Con respecto a la gréfica anterior, se observo que los encuestados estan enfocados en su cuidado
corporal y mantienen una alta frecuencia de uso de los productos. ElI 25% utiliza productos
hidratantes para la piel en general, el 25% emplea productos capilares, el 23% opta por protector
solar, el 17% prefiere productos de limpieza y el 10% incluye exfoliantes como complemento en

sus rutinas de aseo y cuidado.
Con base en lo anterior, se estableci6 que la estrategia para los productos fue:

e Producto ampliado: es una estrategia de marketing que busca aumentar el valor percibido
de un producto y mejorar la experiencia del cliente. Al ofrecer servicios adicionales y
beneficios extra, las empresas pueden diferenciarse de la competencia y generar mayor

satisfaccion en sus clientes.

Por esta razén, el uso y la compra de cosméticos resultaron ser de gran importancia para muchas
mujeres en su momento. El maquillaje se consideré una forma de autoexpresion, que permitio

realzar la belleza natural y aumentar la confianza en si mismas.

Debido a esto, los productos de maquillaje ocuparon un lugar central en el catdlogo de este
proyecto, el cual ofrecio una variedad de productos de belleza de alta calidad, a precios asequibles

y de marcas nacionales. Ademas, mediante la ampliacion de la oferta, se busco brindar un servicio
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con asesoria personalizada y campafas informativas que facilitaran a los clientes el conocimiento

sobre la calidad, uso y manejo de los productos.

La creacion de un centro de distribucién integrado en la zona representd una oportunidad
significativa para incrementar las ventas tanto a nivel interno como externo. Esta iniciativa

garantizo la entrega oportuna de los pedidos y permitio ofrecer un servicio postventa de calidad.

Figura 9

Producto ampliado

PRODUCTO
AMPLIADO
Asesoria
personalizada
PRODUCTO .
ESPERADO Servicio
post venta
Productos
i PRODUCTO
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Cag‘;znas BAAIEO Variedad
conocer los
productos
- Entrega
oportuna
Precios _
asequibles Calidad
Concientizacion
ambiental Nenias
internas y
externas
Centro de
distribucion
integrado

e Precio: es el monto de dinero que se da al consumidor para adquirir un producto o servicio,
0 la cantidad de valor que intercambia por los beneficios de poseer, usar o disfrutar de un
bien o servicio. Se debe establecer un precio lo suficientemente amplio para generar

ingresos, cubrir los gastos y obtener beneficios adicionales.
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Grafica 28

Forma de pago

‘ = Efectivo

m Tarjeta

= Transferencia

De acuerdo con la gréfica anterior, se observé que el 73% de los encuestados preferia realizar
sus pagos en efectivo, mientras que el 17% optaba por transferencias bancarias y el 10% elegia el
pago con tarjeta. Esto permitio concluir que los habitantes del municipio de Tuquerres utilizaban
diversas modalidades de pago, destacandose una creciente tendencia hacia el uso de tarjetas y

transferencias.
Por otra parte, se tuvo en cuenta la siguiente estrategia para el precio:
o Precios orientados en la competencia

e Plaza: desde el punto de Campines (2024), afirma que “La plaza, o distribucion, es uno de
los elementos clave en el marketing mix. Pues se refiere a cdmo una empresa asegura que
sus productos o servicios lleguen a los clientes en el lugar y momento adecuado. Una
estrategia de distribucién eficaz puede marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso de un

producto en el mercado”. (parr. 27)
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Grafica 29
Lugar donde usualmente compran los productos de belleza
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Ventas por catalogo NN 23%
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Salones de belleza N 10%
Otras 0%
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Asimismo, se determind que el 27% de los encuestados adquiria habitualmente productos
de belleza y cuidado personal en tiendas de renombre y especializadas, el 26% en droguerias,
el 23% mediante ventas por catalogo, el 13% a través de tiendas en linea y el 10% en salones
de belleza. En este sentido, los habitantes de Tuquerres manifestaron su preferencia por
establecimientos que brindaran las garantias necesarias, especialmente en lo que respecta a su

salud, asi como la posibilidad de recibir asesoria sobre los productos que deseaban adquirir.
Gréfica 30

Preferencia del lugar donde adquirir los productos

= Tienda especializada

Almaceén de
variedades

Centro Comercial

. = Almacén de cadena

Minimarket

\

El 1 49% de los encuestados expresd su deseo de adquirir productos de belleza y cuidado
personal en una tienda especializada, el 20% en un almacén de cadena, el 15% en un almacén de

variedades, el 13% en un centro comercial y el 3% en un minimarket. A partir de estos resultados,
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se destacd que los encuestados priorizaban aquellos lugares que ofrecieran garantias sobre los

productos adquiridos, personal capacitado y asesoria, factores que influian de manera significativa

en su decision de compra.

En vista de lo anterior, se consideraron las siguientes estrategias de distribucion:

O

Ampliar los canales de ventas: descubrir nuevas formas de llegar a los clientes,

por ejemplo, ventas en linea o ventas a través de socios estratégicos.

Experiencia en punto de venta: crear experiencias memorables para los clientes

en el punto de venta fisico que fortalezcan y generen fidelidad.

Alianzas estratégicas: Colaborar con otras empresas para aumentar la visibilidad

y accesibilidad de los productos en diferentes lugares.

Logistica eficiente: garantizar que los productos estén disponibles en el momento

y lugar adecuados, optimizando la cadena de suministro y la gestion de inventarios.

Canales directos de distribucion: permite que la entrega de los productos se
realice en el menor tiempo posible y que la conservacion de los productos se

mantengan hasta que lleguen al consumidor final.

e Promocidn: se consideran todos los esfuerzos que la empresa lleva a cabo para que el

producto alcance un mayor éxito y notoriedad, a través de la publicidad principalmente.

Grafica 31

Medio por el cual prefiere recibir informacion

4
= WhatsApp
‘ = Facebook

= |Instagram
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En la grafica anterior, se evidencio que el 68% de los encuestados preferia recibir informacion

sobre productos de belleza y cuidado personal a traves de WhatsApp. El 17% optaba por Facebook,

el 11% por Instagram y el 4% por otros medios, como mensajes de texto y llamadas telefonicas. A

partir de esta informacion, se pudo concluir que la mayoria de los encuestados preferia WhatsApp,

dado que se trataba de un medio de comunicacion mas personalizado, que garantizaba una mayor

efectividad en las interacciones. No obstante, un porcentaje significativo de los encuestados

mostraba interés por medios alternativos, aunque menos utilizados, como Facebook, Instagram,

correo electrénico y mensajes de texto en casos puntuales.

En vista de lo anterior, se plantearon las siguientes estrategias de promocion:

o

Publicidad en redes sociales: promocionar productos a través de diversas
plataformas digitales, como Facebook, Instagram, X y TikTok, utilizando tanto

publicidad pagada como contenido organico.

Marketing de contenidos: Implementar estrategias de marketing de contenidos,
creando y difundiendo material relevante y valioso (blogs, videos, infografias) para
conectar con el publico objetivo.

Colaboracion con personas influyentes: trabajar con personas influyentes en las
redes sociales que tengan seguidores similares a la marca para promocionar los

productos.

Email Marketing: envie correos electronicos personalizados a clientes actuales y

potenciales para promocionar ofertas, noticias o contenido relevante.

Promocion especial: ofrecer descuentos, obsequios o promociones por tiempo

limitado para incentivar la compra de productos.

Eventos promocionales: organizacion de eventos promocionales, tanto virtuales
como presenciales, para exhibir productos, interactuar con los clientes y fortalecer

el interés en la marca.

Recomendacién voz a voz: serd uno de los principales medios de promocion,
puesto que es uno de los medios que generan mas confianza, credibilidad y la
relacion que se tenga con la empresa, por lo general este tipo de recomendaciones

se dan a personas cercanas.
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o Historias inspiradoras: es la relacion de la experiencia del uso productos con el

aporte que realizan estos a la autoestima de quien los usa

o Realizar en vivos en redes sociales: probar los productos, ensefiar técnicas y uso
de maquillaje y ofrecer promociones, que permitan la conexion con los

consumidores y fidelizar a los clientes.

o Eventos enfocados en fechas especiales: aprovechar las fechas especiales para

incentivar las ventas.

e Plan de marketing: este plan facilita la toma de decisiones de marketing dentro de la
empresa, al permitir una mejor alineacion de los recursos y esfuerzos con los objetivos
especificos planteados. Como resultado, se fortalece la posicidn en el mercado, se impulsa
el crecimiento de las ventas y se optimiza la rentabilidad.

Con base en esta informacion, se desarrolld un plan de accion enfocado en el marketing
mix, disefiado especificamente para este proyecto, con el fin de asegurar su éxito en el

mercado.
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Estrategia de producto
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Estrategia de producto:

Producto ampliado

Contenido de la estrategia:

Lineas de producto. Caracteristicas destacadas. Valor agregado.
Viabilidad. Impacto en la marca.

Actividades

Responsable Presupuesto

A

6.

Realizar una investigacion de mercado para identificar tendencias

y necesidades del consumidor

Desarrollar paquetes de producto ampliado
Optimizar la cadena de suministro
Gestionar un sistema el inventario

Realizar estrategias de lanzamiento, campafias y gestion de

expectativas del cliente

Ejecutar seguimientos y evaluaciones

Coordinador de marketing $5.000.000

Tabla 13

Estrategia de precio

Estrategia de precio:

Precios orientados en la competencia

Contenido de la estrategia:

Analizar la competencia. Realizar una investigacion de mercado. Analizar los costos de

comercializacion y marketing. Alcanzar los objetivos de la empresa

Actividades

Responsables

Presupuesto
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1. Fijar precios estratégicos.

2. Realizar descuentos por volumenes
en compras.

3. Disefiar ofertas de lanzamientos
para nuevos productos.

4. Elaborar paquetes de productos con

descuentos

Jefe de ventas $ 5.000.000

Tabla 14

Estrategias de plaza

Estrategia de plaza:

Ampliar los canales de ventas. Experiencia en los puntos de venta. Alianzas

estratégicas. Logistica eficiente. Canales directos de distribucion.

Contenido de la estrategia:

Canales de compra. Optimizar la experiencia en el punto de venta. Alianzas

estratégicas. Logistica. Canales directos de distribucién

Actividades Responsables Presupuesto
1.Realizar una investigacion de mercado para identificar
nuevos mercados y segmentar clientes
2.Analizar los canales de distribucion mas utilizados por
la competencia
3. Integrar diferentes canales de compra Coordinador de marketing $8.000.000

4.Crear espacios que incentiven a la compra,
personalizando la experiencia y promoviendo la

fidelizacion
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5.Capacitar al equipo de ventas para potenciar sus
habilidades y conocimientos

6.Realizar alianzas con influencers y maquilladores
profesionales

7.0ptimizar la cadena de suministro, inventarios y
proveedores

8. Implementar canales directos de distribucion

Tabla 15

Estrategias de promocion

Estrategia de promocion:

Publicidad en redes sociales. Marketing de contenidos. Colaboracion

con influencers. Email de marketing. Promociones especiales.

Recomendacion voz a voz. Eventos promocionales. Historias

inspiradoras. Eventos enfocados en fechas especiales

Contenido de la estrategia:

Contenido de valor en redes sociales (Instagram, TikTok, YouTube). Email

marketing personalizado. Anuncios segmentados en plataformas sociales

Actividades Responsables Presupuesto
1.Elaborar produccién de contenido (videos, fotos)
2.Colaborar con micro-influencers. 3.Elegir herramientas de
gestion de redes sociales. Coordinador de marketing $8.000.000

4.Realizar publicidad en redes sociales y punto fisico
5. Realizar investigacion de mercado sobre el uso y preferencias de

los clientes para recibir la informacién
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Tabla 16

Costo total de plan de accién

Estrategia de producto $5.000.000
Estrategia de precio $5.000.000
Estrategia de plaza $8.000.000
Estrategia de promocion $8.000.000
Total $ 26.000.000

Considerando la informacion presentada, se establecio que el costo promedio para la
implementacion de un plan de accion sobre el marketing mix en una microempresa dedicada a la
comercializacion de productos de belleza ascendia a $26.000.000 COP. Esta inversion resulto
fundamental para garantizar el éxito y el crecimiento de la empresa, ya que proporcionaba una
direccion estratégica, optimizaba los recursos limitados y permitia la ejecucion efectiva de las
estrategias de marketing. Este aspecto era especialmente critico en un sector tan competitivo y
dindmico como el de la belleza, donde la diferenciacion y la capacidad de adaptacion rapida podian

marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso.
2.1.8.4. Logotipo.
Figura 10

Proyeccion logotipo de la empresa

“Magquillaje que inspira, amor propio que transforma”
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2.1.8.5. Lema. "Maquillaje que inspira, amor propio que transforma.”
2.1.8.6. Propuesta de valor. Segun Santos (2024):

Una propuesta de valor es uno de los elementos claves dentro la estrategia de marketing de
una empresa, representando la promesa unica y convincente que una marca ofrece a su
audiencia. Se trata de la declaracion que destaca los beneficios clave que una empresa

proporciona a sus clientes, diferencidndose claramente de la competencia. (péarr. 4)

“En nuestra empresa vendemos y distribuimos productos de belleza con un enfoque en el amor
propio y el bienestar personal. Creemos firmemente que el maquillaje no sélo realza la belleza
exterior, sino que también potencia la confianza y la autoestima. Nuestro compromiso con
promover el amor propio se refleja en cada uno de nuestros productos, que cuidadosamente seran

seleccionados para asegurar su calidad y eficacia.

De modo que, este proyecto se encuentra dirigido principalmente a las mujeres y a los hombres
del municipio de Tuquerres, dentro de las edades de 26 a 35 afios y de 36 a 45 afios, pertenecientes
alos estratos 1, 2 y 3, personas que se preocupan tanto por su cuidado personal, como por fortalecer
el amor propio, a través de lo que perciben y transmiten por medio del uso del maquillaje.

Ademas, estamos orgullosos de apoyar a las marcas nacionales, reconociendo su talento y
dedicacion a la industria de la belleza. Al ofrecer marcas locales, no solo ayudamos a hacer crecer
nuestra economia nacional, sino que también celebramos la diversidad y autenticidad de nuestra
cultura. Nos esforzamos por ofrecer precios asequibles para que la belleza sea accesible para todos,
sin sacrificar la calidad, ya que todos merecen que por medio del uso de los productos de belleza
realcen su belleza, es por eso que nos esforzamos por ofrecer una amplia variedad de opciones a

precios asequibles.

Por otra parte, nuestro catalogo se crea teniendo en cuenta las necesidades y preferencias
individuales de cada cliente. Desde productos basicos hasta las Gltimas tendencias en maquillaje,
nuestra seleccion ofrece algo para que todos resalten su belleza Gnica. EI empoderar a los clientes
hace que se sientan seguros y a gusto con su piel, permitiéndonos cubrir cada una de sus

necesidades”.
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2.2. Estudio técnico

Baca Urbina (2001), muestra que el estudio técnico tiene como objetivo resolver interrogantes
sobre dénde, cuénto, cuando, cémo y por qué producir lo que se desea, abarcando asi todo lo
relacionado con la funcion y operacion del proyecto en si. Determinar la funcion de produccion
Optima para el uso eficiente de lo que esta disponible para la produccién de los bienes o servicios

deseados. Dadas las particularidades técnicas cada proyecto suele ser muy diferente entre si.
2.2.1. Localizacién

Segun Rafael Méndez (2016), en su libro “Formulacion y evaluacion de proyectos. Enfoque para
emprendedores” define la localizacion de un proyecto como “una decision que determina el éxito
o el fracaso de una iniciativa emprendedora, ya que la ubicacion del proyecto requiere una
cuidadosa seleccion y andlisis de los factores de localizacion”. (p. 174)
e Micro Localizacion: segun Rafael Méndez, (2016):

Es un andlisis orientado a precisas en detalle la ubicacién exacta de un proyecto de desarrollo

de una microrregion o zona determinada. Esta informacion es definitiva para la planeacion

de las actividades relacionadas con la ingenieria del proyecto, tales como adecuacion del

terreno, distribucidn fisica y obras civiles. (p. 179)

Para el desarrollo de esta idea de negocio, se requeria un local ubicado en una zona céntrica
0 en el &rea donde se concentraban las peluguerias en el municipio de Tuquerres, dado que esto
facilitaria su reconocimiento. Considerando que en los posibles lugares para la ejecucion de
este plan de negocios no existia la posibilidad de construccion, era necesario arrendar o adquirir
las instalaciones para su respectiva adecuacion. Dichos locales contaban con acceso directo a
transporte publico, asi como a servicios publicos y vias de fécil acceso.
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Tabla 17

Matriz de micro localizacion

Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Zona A Zona B Zona C
Factores Peso (B/ Centro) (B/ Arrayan) (B/San Francisco)
Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado
Ubicacion 0,15 10 1,5 8 1,2 7 1,05
Comportamiento Cercania con los clientes 0,11 8 0,88 6 0,66 6 0,66
y tendencias de Amenaza de nuevos 0,1 5 0,5 5 05 5 0,5
mercado competidores
Competencia local 0,1 6 0,6 6 0,6 5 0,5
Condiciones Nivel de sismicidad en la 0,08 5 0,4 5 0,4 5 0,4
hidrogeoldgicas zona
Disponibilidad de  Infraestructura y servicios 0,12 7 0,84 7 0,84 7 0,84
servicios basicos
Infraestructura Proveedores 0,12 7 0,84 7 0,84 7 0,84
de transporte
Proximidad a puntos de 0,11 7 0,77 7 0,77 6 0,66
Comunicaciones interés
Presencia en linea 0,11 8 0,88 8 0,88 8 0,88
TOTAL 1,00 7,21 6,69 6,33
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De acuerdo con los resultados de la matriz de micro localizacion, la zona A, situada en el Barrio
Centro, se posiciond como la opcion mas adecuada para la ubicacion de las instalaciones del
proyecto. Esta area se destaco por ser la mas céntrica de la ciudad, presentando una alta afluencia
de transeuntes y facil acceso, lo que facilitaba su reconocimiento tanto para residentes como para
visitantes. Ademas, su ubicacion resulto ser favorable para los salones de belleza, dado que la
mayoria de ellos se encontraban a menos de dos cuadras a la redonda.

e Ubicacion geogréfica

Figura 11

Mapa municipio Tuquerres — Ubicacion de micro localizacién
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Nota: Imagen correspondiente al Municipio de Tuquerres — Google Maps
2.2.2. Tamano del proyecto

Segun Baca Urbina (2001), es determinar el tamafio de una nueva unidad de produccién, donde se
convierte en una tarea limitada por las relaciones entre si, como el tamafio, la demanda, la

disponibilidad de las materias primas, la tecnologia, los equipos y el financiamiento.

En complementacidn a lo anterior, Méndez (2016), dice que aprender a dimensionar el tamafio
del proyecto es fundamental para fijar el monto de la inversion, responder a las necesidades y
expectativas de un mercado objetivo y cumplir con las metas financieras. ElI tamafio puede
cuantificarse utilizando distintas unidades de medida, dependiendo de la variable que se desee

analizar, como tiempo, produccion, area, empleo o inversion.
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e Tamafo y demanda: el desarrollo de este proyecto se baso en los resultados del estudio
de mercado, que revel6 una demanda insatisfecha en el municipio de Tuquerres de 13.604
unidades anuales en el uso de magquillaje.

e Tamafo y financiamiento: hace referencia al capital necesario para el abastecimiento de
materia prima (maquillaje), distribucién y puesta en marcha del proyecto, lo que implica
una inversion tanto en activos fijos como en recursos humanos. En este sentido, la
financiacion se realizd con recursos propios, aunque se contempld la posibilidad de recurrir
a entidades financieras para obtener apoyo econdmico adicional, si hubiera sido necesario
para la ejecucion del proyecto.

e Tamafo y tecnologia: para la distribucion y comercializacion de los productos de belleza
y cuidado personal, fue fundamental identificar el tipo de maquinaria, equipo, tecnologia,
servicio postventa, costos y representacién en la zona necesarios para garantizar el
adecuado funcionamiento del proyecto.

e Tamafo propuesto: teniendo en cuanta la informacion anterior, se determiné que el
tamafio optimo es de 10.833 unidades anuales.

Tabla 18

Capacidad de produccion

Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio4 Afo5

Capacidad disefiada 13.604 13.604 13.604 13.604 13.604
Porcentaje de utilizacion 80% 80% 80% 80% 80%

Capacidad instalada 10.883 10.883 10.883 10.883 10.883

Segun los datos proporcionados, la capacidad instalada del proyecto fue disefiada para satisfacer
inicialmente el 80% de la demanda insatisfecha. En el futuro, se previdé que esta capacidad

incrementara para cubrir la totalidad de dicha demanda.
2.2.3. Ingenieria del proyecto

En esta fase se procede a definir los recursos necesarios para la ejecucion del proyecto. Esto implica
identificar las maquinas y equipos, las instalaciones, los insumos, el personal y cualquier otro

elemento requerido. Una vez determinados los recursos, se elabora un presupuesto detallado.

Citando a Mendez (2016), la ingenieria del proyecto estd directamente relacionado con los
procesos de produccion o servicio y por lo tanto es uno de los componentes clave de un estudio, ya
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que su desarrollo tiene como objetivo identificar los aspectos técnicos y caracteristicas operativas
de la unidad productiva de bienes y/o servicios.

Figura 12

Proceso de comercializacién

PROCESO DE COMERCIALIZACION

~—— Paso 1
¥ Busqueda de proveedores

 * Investigar, analizar y contactar a

fabricantes o proveedores

potenciales de productos cosméticos

« Asistir a ferias comerciales o eventos

empresariales

™« Buscar en linea a traveés de
plataformas especializadas

» Solicitar recomendaciones a
contactos de confianza

Paso 2
Negociacion
« Establecer objetivos claros en
términos de pagos, plazos de
entrega. cantidades, etc.
« Comunicacion efectiva en
necesidades v expectativas
» Explorar condiciones flexibles
que beneficien a las dos partes
» Revision de contrato
« Establecer una relacion a largo

plazo

» Realizar pedidos \
Paso 3

ILlegada del producto

« Realizar inventarios de mercancia

= « Verificar pedidos

« Recibir el producto

« Ingresar el pedido en la base de
datos interna

« Ubicar y distribuir los productos
en los debidos estantes
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("

Paso 4
Seleccion del producto

« Evaluacion de alternativas

« Comparacion de precios, marcas,
calidad. caracteristicas,
funcionalidad del producto.
disponibilidad. etc.

« Tipo de piel

« Presentacion y aroma

+ Recomendaciones y opiniones de
otras personas

Paso S

Asesoria personalizada

« Analisis de la piel

« Escuchar atentamente las
necesidades del cliente

« Basado en lo anterior. se realiza
la recomendacion personalizada

« Demostracion v ensefianza

& Paso 6

R Realizar la compra

+ Resolucion de dudas

» Seguimiento

o Tener en cuenta si el producto
satisface las necesidades, deseos o
preferencias

¢% Calidad ¥y precio

'.. Experiencias anteriores

;- Reputacion y confianza (marca,
resefias de otros clientes, confianza
generada por el vendedor)

« Disponibilidad

« Politica de devoluciones v garantias
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Figura 13

Diagrama de flujo de procesos

Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)
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Tabla 19

Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Tiempos de comercializacion

Actividad Descripcion Responsable Duracion
1 Busqueda de proveedores 1 persona 7 dias
2 Negociacion 1 persona 1 dia
3 Firma de contratos y acuerdos 1 persona 1 dia
4 Realizar pedidos 1 persona 2 dias
5 Realizar inventarios 3 personas 2 dias
6 Llegada del producto 1 persona 5 dias
7 Verificacion y recepcion de pedidos 1 persona 1 dia
8 Ubicacién y distribucién de productos 1 persona 1 dia
9 Seleccion del producto 1 persona 1 dia
10 Asesoria personalizada 1 persona 1 dia
11 Demostracion y ensefianza 1 persona 1 dia
12 Realizar compra 1 persona 1 dia

TIEMPO TOTAL 24 dias

2.2.4. Maquinaria y equipo

Para la comercializacién y distribucién de los productos de belleza y cuidado personal, fue

necesario el abastecimiento productos como:
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Tabla 20

Vitrina mostrados torre sencilla

Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Marca Arte Aluminios

Narifio

Vitrina Mostrador torre

Caracteristica Técnicas

Vitrina de vidrio templado y aluminio. Torre
sencilla. Medidas 1.85 x 1.20 x 0.40cm

Funcién

Exhibir y almacenar cualquier tipo de

producto

Fuente: Arte aluminios Narifio

Costos
Precio $900.000 x 8 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Pasto — Narifio
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 21

Vitrina mostrador

Vitrina mostrador en aluminio 1.20mt

Marca Mundial de equipos Vitrina mostrador

y mas

Caracteristica Técnicas

Vitrina elaborada en aluminio
Medidas 1.20cm x 1.20cm x 0.80cm

Funcién

Exhibir y almacenar cualquier tipo de

producto
Fuente: Mercado libre
Costos
Precio $480.000 x 6 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Cali - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 22

Cajon monedero

Cajon Monedero Estructura Metélica 5 Puestos

Marca DigitalPos Cajon monedero

Modelo DI1G-4101

Caracteristica Técnicas

Altura 0.42m. Voltaje 110v. Incluye caja para dinero
con 5 compartimientos para billetes y 8 para
monedas. Llave de seguridad. Conector RJ11 para
conectar a impresoras de ticketes y asi obtener una

apertura automatica.

Funcién

Fuente: Mercado libre

Controlar y almacenar el dinero recolectado en las
actividades del dia.

Costos
Precio $239.900 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacién Medellin — Antioquia
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 23

Espejo de tocador 18" con luces

Vierose Espejo de tocador grande de 18 pulgadas con luces

Marca Vierose Espejo de 18"

Modelo LED 32L87 T2 NG

Caracteristica Técnicas

Espejo de maquillaje LED redondo, con control tactil
inteligente, 3 colores regulables. Dimensiones 18" x
18!'

Funcién

Proporcionar iluminacion de color perfecta para tu

maquillaje. Con un solo boton, puedes elegir el color

de luz mas adecuado, luz fria, luz natural, luz célida o

ajustar el brillo de oscuro a brillante, para satisfacer

todas las necesidades. Tiene funcion de memoria, que

Fuente: Amazon

recordara el brillo que eligio la ultima vez.

Costos
Precio $235.190 x 4 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogota — Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 24

Led integrado 2m x 5 spot

Riel 2 Metros X 5 Spot 10w Led Integrado Decoracion Interior

Marca Genérica Led integrado

Modelo Track Light

Caracteristica Técnicas

Material en aluminio. Fuente de luz LED. Montaje para techo.
Capacidad de 4 focos. Voltaje 110V/220V. Dimensiones
200cm x 0.15m x 0.06 m

2

Funcién

¥

Luminaria decorativa especialmente para dirigir la luz en areas
0 espacios especificos, con dos rieles eléctricos de 1 metro cada

uno, mas unién y 5 unidades de spot led integrados. Fuente: Mercado libre

Costos

Precio $217.990 x 2 unidades

Forma de pago Contado

Ubicacién Medellin - Antioquia

Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 25

Estantes metalicos

Estantes Metalicos 6 Entrepafios

Tipo de estante Anaquel Estantes Metélicos

Modelo 6 Entrepafios

Caracteristica Técnicas

Estantes metalicos 2 mts de alto x 86 cm de ancho x 25 cm de

fondo con 6 entrepafios en ldmina cold-rolled con un refuerzo

2 Mts,

que aguanta 25Kg de peso cada entrepafio, pintura al horno.

Funcién
Permiten siempre aprovechar al maximo el espacio que se '
tiene, y por supuesto aumentarlo de forma estratégica. Esto se v g
«c”’:_ il 36('«“.

debe principalmente a que las mismas permiten aprovechar

tanto el espacio vertical como el horizontal a lo largo de las _
Fuente: Mercado libre

paredes
Costos
Precio $198.000 x 11 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogota — Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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2.2.5. Herramientas y equipos de trabajo

Las herramientas y equipos de trabajo que fueron requeridos para el desarrollo de este proyecto
fueron:

Tabla 26

Computador de escritorio HP

Computador de escritorio HP

Marca Hp (Hewlett-Packard Computador de escritorio
Company)
Modelo 22-dd2004la

Caracteristica Técnicas
Pantalla LED Full HD de 21.5".

Tiene micréfono incorporado.

Se conecta por Bluetooth a otros dispositivos y
al Wi-Fi.
Tiene puerto Ethernet.
Tener una pc todo en uno es sindnimo de

practicidad y comodidad.

Funcion

Ejecutar comandos a partir de informacion
suministrada y devolver al usuario informacion a Fuente: Mercado libre

través de sus unidades de salida.

Costos
Precio $1.139.000 x 2 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Medellin — Antioquia
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 27

Televisor Challenger 32"

Televisor Challenger 32 Hd Led 32|87

Marca Challenger Televisor Challenger 32"

Modelo LED 32L87 T2 NG

Caracteristica Técnicas

Televisor Challenger de 32" (80 cm) con sistema

operativo Linux. Experimenta una visualizacion

mejorada con resolucion HD (1366 X 768p) que
proporciona colores més vivos y definidos..

Cuenta con conexion HDMI y USB.

Funcion

Sirve para la transmision de imégenes y sonidos

por medio de ondas radioeléctricas o por cable.
Sirve para la transmisién de imagenes y sonidos

por medio de ondas radioeléctricas o por cable.

Fuente: Mercado libre

Entretenimiento para compartir en familia y/o

amistades.
Costos
Precio $564.900 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacién Medellin — Antioquia
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 28

Cémara de vigilancia

Combo 3 Minicdmara Espia 24/7 En Tiempo Real Wifi Ip Hd
Marca NAKINA Camara espia
Modelo Wifi

Caracteristica Técnicas

Su vigilancia es de camara espia. Resolucion 2MP.
Para localizaciones interiores. Video HD.
Conectividad Wi-fi

Funcién

Sirve para monitorear y tener un registro de las

actividades de las personas en una vivienda o
negocio. La camara de vigilancia puede estar oculta
en el interior de la vivienda o instalada al aire libre.

. . Fuente: Mercado libre
Detecta movimiento y posee alarma en tiempo real

Costos
Precio $145.000 x 3 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Cali - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 29

Teléfono Panasonic

Teléfono Panasonic KX-TS500 fijo - color negro

Marca Panasonic Teléfono Panasonic

Modelo KX-TS500

Caracteristica Técnicas

Posee 1 auricular. Posee 1 entrada para auricular.
Agenda para 100 contactos. Pantalla digital.
Posibilidad de desactivar los tonos de Ilamada.
Con bloqueo de llamadas. Ideal para instalarlo en

la pared.

Funcién

Permite hacer que las comunicaciones en la
oficina sean mas eficientes. Posee multiples

lineas, redireccion de llamadas, buzén de voz,

Fuente: Mercado libre

etc.
Costos
Precio $68.095 x 2 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogota — Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 30

Impresora térmica

Impresora Térmica Pos 80mm De Alta Velocidad Con Cortadora

Marca Xprinter Impresora

Modelo XP-T80A

Caracteristica Técnicas

Es monocromatica. Tecnologia de impresion:
térmica. Tiene entrada USB. Préactica 'y
funcional tanto para uso personal como

profesional.

Funcién

Produce una imagen impresa calentando

selectivamente el consumible térmico cuando

éste pasa por el cabezal de impresion gque aplica

Fuente: Mercado libre

calor.
Costos
Precio $244.990 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacion Bogotd — Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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2.2.6. Insumos
Agquellos materiales que fueron indispensables para el funcionamiento del proyecto fueron:
Tabla 31

Cajas 6 x 4 x 3 pulgadas

Cajas pequenas de 6 x 4 x 3 pulgadas. Paquete de 25 cajas
Marca MEBRUDY Cajas 6 x 4 x 3 pulgadas

Caracteristica Técnicas

Material en carton corrugado. Color marron.
Dimensiones 6"Largo x 4"Ancho x 3"Altura
pulgadas. Peso del articulo 2,75 libras. Paquete

por 25 unidades.

Funcion

Cajas de envio reciclables para pequefias

empresas, correo, embalaje y almacenamiento de

articulos bonitos como pulseras, joyas, aretes,

jabones, velas y asi sucesivamente.

Fuente: Amazon

Costos
Precio $62.657 x 4 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Cali - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 32

Cajas 31cm x 21cm x 21cm

Cajas Carton Ecommerce Mercadoenvios (31cm X21cmx21lcm) X 30

Marca NutricionOnline Cajas 31cmx21lcmx21lcm

Fabricante Cartones

Caracteristica Técnicas

30 unidades x cajas de carton 31cm x 21cm X
21cm. Material carton corrugado, con forma

rectangular, con un modelo de caja

Funcién

Empaquetar, almacenar y enviar diferentes

tipos de productos.

Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $75.000 x 3 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Yumbo - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 33

Plastico burbuja mediana

Plastico Burbuja 1,00m X 50 Metros Cuadrados

Marca FabriEmpaques SAS Plastico burbuja mediana
Modelo PLASTICO BURBUJA 1cm
Caracteristica Técnicas
50 metros cuadrados; Es decir 1,00 Metros de =7

Ancho X 50 Metros de largo. Bien empacados y
bien embalados. Tamafio Burbuja: 1cm de
didmetro. Burbuja estandar.

'
O
S

Funcién
Plastico burbuja con aire encapsulado que protege /
contra golpes o friccion. Se usa de manera

industrial, mudanzas, hogar, escolar, entre otros .
g Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $119.900 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogota - Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 34

Vinipel transparente 30cm

Vinipel Industrial Transparente 500 Mtrs x 30cm Ancho Stretch

Marca Nacional Vinipel transparente 30cm

Caracteristica Técnicas

Pelicula de polietileno estirable, auto-adherente de dos o
tres capas para embalaje, especialmente de tipo
industrial y comercial.

Medidas: 30 cm alto x 500 m largo
Vinipel Stretch industrial transparente

Funcion

Embalaje de cajas, mercancia, productos, no N '
transparenta, estira sin problema alguno

Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $23.925 x 2 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogota - Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 35

Vinipel transparente 15cm

Vinipel Transparente Industrial Stretch 15cm X 300m Embalaje

Marca Nacional Vinipel transparente 15cm

Modelo 15cm X 300mts

Caracteristica Técnicas

Pelicula de polietileno estirable, auto-adherente de dos
0 tres capas para embalaje, especialmente de tipo
industrial y comercial.

Medidas: 15 cm alto x 300 m largo

Vinipel Stretch industrial transparente

Funcion

. . - Fuente: Mercado libre
Embalaje de cajas, mercancia, productos, no

transparenta, estira sin problema alguno

Costos
Precio $13.050 x 2 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Bogot4 - Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 36
Zuncho x 500m
Zuncho Multiusos 1273 Rollo X 500m Verde
Marca ZUNCHO Zuncho x 500m
Modelo 500 MTS

Caracteristica Técnicas

MATERIAL.: Polipropileno de alta resistencia.
DISPONIBLE: 500 metros
COLOR VERDE

Funcion

Usado en el embalaje de cajas que son usadas para

el envio de materiales o equipos Fuente: Mercado libre
Costos
Precio $26.500 x 2 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Cali - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 37

Grapa pléastica

Grapa Pléastica Para Zuncho Por 1 Kg

Marca Agrofer Grapa plastica

Modelo Agrofer

Caracteristica Técnicas

La grapa para zuncho, fabricada en
polipropileno. Bolsa x 1 kilo. No se requiere de
ninguna herramienta para el cierre, aunque si se

desea, se puede utilizar una herramienta
mecanica para asegurar mayor tension en el

amarre.

Funcién

Amarres con zuncho plastico

Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $13.900 x 3 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Cali - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 38

Cinta de empaque 48cm x 300m

Cinta Trans. De Empaque 48mm X 300 Mts Clickit 45mic

Marca BP Cinta Empaque 48cmx300m

Modelo BP

Caracteristica Técnicas

Ancho: 48 mm. Fabricado en polipropileno.
Recomendada para carton, papel, plastico. 52" de

espesor. Acabado brillante. Transparente.

Funcién

Este producto es ideal para empaqgue y embalaje,
garantizando la seguridad y proteccion de las

pertenencias.
Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $13.333 x 12 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogotéa - Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 39

Dispensador de cinta

Dispensador de cinta de mano

Marca Prosun Dispensador de cinta

Modelo PS8052

Caracteristica Técnicas

Dispensador de mano. Las hojas de diente de sierra
son afiladas, fuerza y ergonomia. 100% nuevo y de

alta calidad. Perfecto para el hogar y la Oficina

Funcion

Sujetar firmemente y cbmodamente mientras se

trabaja. Disefio de doble rodillo, mantiene la cinta

rodando suave. No mas complicaciones tratando de

presionar el rollo de cinta. )
Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $47.800 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacion Pereira - Risaralda
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 40

Bolsa ecoldgica

Bolsa de compra no tejida reutilizable con logotipo personalizado

Marca Prosun Bolsa ecologica
Modelo PS8052

Caracteristica Técnicas

Bolsa de compras no tejida reutilizable. Bolsas
de tela con logotipo personalizable. Tamafio
25x30cm, 20/50 unidades. La bolsa de compras
esta disefiada con un tejido de poliéster

ERLEBNIS

resistente, que es transpirable, resistente y tiene Z00

una alta resistencia, buena permeabilidad al aire. HANNOVER

Funcién

La bolsa es reciclable, reutilizable y duradera.

Estas bolsas de compras reutilizables son faciles

de usar, puedes ponerlas en tu bolso o colgarlas _
Fuente: AliExpress

en el armario.
Costos
Precio $74.349 x 12 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogota — Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 41

Toalla de mano

Toalla de mano, gris claro/beige, 50x100 cm

Marca Vinarn Toalla de mano
Modelo IKEA of Sweden
Caracteristica Técnicas 4
Disponible en 50 cm x 100 cm. 100% algodon. |('

Disponible en multiples colores. Su acabado es
con bordes reforzados para mayor durabilidad.
Posee alta capacidad de absorcion de la
humedad. Ideal para el secado de manos en

bafios y cocinas.

Funcién

Se utiliza para secar las manos despues de

lavarlas. Fuente: Ikea Colombia
Costos
Precio $24.990 x 12 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogota — Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 42

Tapete publicitario

Tapete Publicitario Atrapamugre 110*70 Cms Alto Trafico

Marca Genérica Tapete publicitario

Modelo Genérica

Caracteristica Técnicas

Medidas 110cm x 70cm. Producto personalizado y
artesanal en atrapamugre de alto trafico. Material
PVC. Resistente a condiciones de ambientes

abrasivos, permitiendo una mayor vida Uutil.

Funcion

Productos disefiados para responder al exigente
trafico y comodidad del cliente, protege y cuida

sus pisos, aptos para centros comerciales, entrada

a locales, ascensores,

Fuente: Mercado libre

puntos de accesos.

Costos
Precio $205.000 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacion Bogotd — Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 43

Papelera de oficina

Basurero Metélico Redondo Papelera De Oficina Malla Grande

Marca Genérica Papelera
Modelo Papelera de Metal

Caracteristica Técnicas

Este basurero metalico de malla grande y color negro

tiene una capacidad de 10 litros, ideal para oficinas

Funcién

Almacenar cualquier tipo de residuo, bien sea papel,

vidrios, plasticos e incluso, desechos organicos.

Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $30.000 x 3 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Cali - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 44

Papelera de bafio

Set X2 Papeleras 3 Litros Apertura Pedal Interior

Marca LTDV Hogar Papelera de bafio

Modelo 4484912

Caracteristica Técnicas

Este set de papeleras de 3 litros, con apertura de pedal,
ofrece un disefio circular con bordes redondeados, ideal
para cualquier espacio. Su estructura en materiales de

acero y pléstico.

Funcion

Mantiene los desechos en un mismo lugar de manera

ordenada y ayuda en la conservacion de la limpieza de

los espacios evitando la propagacion de malos olores.

Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $72.443 x 2 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Pasto — Narifio
Moneda de pago Pesos colombianos
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Equipos de oficina que seran utilizados para la ejecucion del proyecto.

Tabla 45

Juego de sillones

Sofa Navara + Puff Porto + Mesa De Centro Nova

Marca Tapiceria Arango

Juego de sillones

Modelo Hogar Arango

Caracteristica Técnicas

Sofé 2 puestos: 121 cm ancho x 80 cm largo x
82 cm alto. Peso: 35kg - soporta: 240kg.

* Puff: 58cm largo x 90cm ancho x 40cm alto.
Peso: 8kg - soporta: 200kg.

* Mesa de Centro: 55cm largo x 60cm ancho
x 36.4cm alto. Peso: 5kg - soporta: 40kg.
Elaborados en madera pino y su tapizado en
tela/poliéster.

Funcién

Ofrecer espacios de descanso, convivencia,
relax donde se pueda canalizar y minimizar el

estrés.

Fuente: Mercado libre

Costos

Precio

$1.425.900 x 1 unidad

Forma de pago

Contado

Ubicacién

Popayén - Cauca

Moneda de pago

Pesos colombianos
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Tabla 46
Escritorio
Escritorio Eros Wengue Color Negro
Marca RTA Muebles Escritorio
Modelo Escritorio 80C

Caracteristica Técnicas

Ancho: 80 cm. Profundidad: 49.8 cm. Altura: 73
cm. Compuesto de madera aglomerada. Un cajon.

Un estante. Requiere ensamblado.

Funcion

Ideal para leer, escribir sobre él, para usar utensilios

sencillos como lapiz y papel o usar la PC.

Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $189.810 x 1 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Jamundi - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 47

Escritorio gerencial

Escritorio Mesa De Trabajo Gerencial Super Amplio

Marca Bluetech Escritorio gerencial

Modelo XL Lite

Caracteristica Técnicas

Medidas 72 cm x 120 cm x 40 cm. Materiales en
Lamina MDP Alta Resistencia y Melanina. 2

cajones

Funcién

Ideal para leer, escribir sobre él, para usar

utensilios sencillos como lapiz y papel o usar la L
PC Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $539.900 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogota — Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 48

Silla ergondmica

Silla Ejecutiva Ergonémica Reclinable Con Espaldar Grande

Marca Magnux Silla ergonémica

Modelo Silla ejecutiva

Caracteristica Técnicas

Espaldar en Malla. Elevacion neumatica. Base
cromada de cinco puntas. Brazos fijos en
polipropileno. Asiento tapizado en espumay
forrado en malla resistente. Resistencia max.: 120
KG.

Funcion

Ayudar a mejorar la postura y mantener el cuerpo

recto. Esto no solo ayuda al usuario a tener una

buena postura, sino que también evita dolores de

. . . . Fuente: Mercado libre
espalda y lesiones gracias a su accion preventiva.

Costos
Precio $149.900 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacion Medellin — Antioquia
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 49
Sillas kit x 4
Kit X 4 Sillas Eames Patas En Madera
Marca BoxBit Sillas kit x 4
Modelo OR-1102B

Caracteristica Técnicas

Material de la estructura: polipropileno, madera 'y

metal. Disefio de la silla: Eiffel. Tejido del

acolchado: Sin tapiceria. Cantidad de sillas por kit: 4.
Material del asiento: Polipropileno.

Altura: 82 cm. Altura del asiento: 44 cm. Ancho:

46,5 cm. Profundidad: 50 cm. Peso soportado: 110 kg - —
Funcién
Servir de asiento a una persona. Proporciona apoyo a
la columna vertebral y ayuda a mantener la postura
Fuente: Mercado libre

Costos
Precio $291.900 x 8 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacién Medellin — Antioquia
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 50

Escritorio encajable de 100cm

Escritorio Mesa Encajable 100 Cm En Madera Laminada Y Metal

Marca 100 x 50

Escritorio 100cm

Modelo EL100

Caracteristica Técnicas

Escritorio Plegable Metalico y Melamina. Material:
Metal - Melamina. Estructura: Metélica. Color: Pino
(Cobertura de Teka que inmuniza el producto).
Producto 100% colombiano. Especificaciones: Alto 75,
Ancho 100, Profundo 50

Funcién

Ahorrar espacio fisico, se puede convertir en una mesa

auxiliar. Crea una zona de trabajo agradable, en casa u

oficina
Fuente: Mercado libre
Costos
Precio $243.000 x 4 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacién Bogota — Cundinamarca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 51
Mesa de juntas
Mesa De Juntas Mj0635 Arena
Marca Inval Mesa de juntas
Modelo MJ 0635 Arena

Caracteristica Técnicas

Medidas: 75cm x 180cm x 80cm. Calibre

15mm. Disefio tradicional para oficina, en

categoria escritorio.

Funcién

5

Proporcionar un lugar adecuado para que las

L

personas se relinan y puedan intercambiar
ideas, tomar decisiones y colaborar en
proyectos. Se considera un espacio propicio Fuente: Inval

para negociaciones y acuerdos comerciales.

Costos
Precio $393.900 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacion Palmira - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 52

Estante de pared

Estantes Flotantes 7 Estantes De Pared De Cubo Cuadrado

Marca Inval Estante de pared

Modelo EP 0987

Caracteristica Técnicas

Estantes flotantes 7 estantes de pared de cubo cuadrado,

modernos, contemporaneos y decorativos

Funcién

Organizar, almacenar y exhibir cualquier articulo.

Fuente: Inval
Costos
Precio $275.000 x 2 unidades
Forma de pago Contado
Ubicacion Palmira - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos
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Tabla 53

Archivador

Archivador Home Office 4 Cajones 132x47 Alto Rta Wengue Cofac

Marca Rta Design Archivador

Modelo AWC 7280

Caracteristica Técnicas

Medidas 132.2cm x 47.5cm x 32cm. Peso max. 10 kg.
Numero de cajones 4. Color Cofiac Wengue. Material
MDP

Funcion

Seleccionar, conservar y facilitar acceso a documentos

como textos en papel, mapas, fotos o grabaciones

digitales Fuente: Mercado libre
Costos
Precio $489.900 x 1 unidad
Forma de pago Contado
Ubicacion Yumbo - Valle del Cauca
Moneda de pago Pesos colombianos

2.2.8. Personal

Talento humano que se requiere para colocar en marcha el proyecto:

e Mano de obra directa: son los colaboradores que perciben un salario, ya que estan
directamente involucrados o vinculados con la empresa y tienen una relacién directa con el
producto final.

e Personal administrativo: son todos los colaboradores contratados que realizan funciones
administrativas y devengan un sueldo.
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Tabla 54

Escala de sueldos

Cargo Nivel Salario Tipo de contrato
Gerente (a) 4 $ 2.000.000 Término indefinido
Auxiliar administrativo 3 $ 1.300.000 Término indefinido
Asesor comercial interno 2 $ 1.300.000 Término indefinido
Asesor comercial externo 1 $ 1.300.000 Término indefinido

2.2.9. Distribucién de planta

Es la disposicion fisica 6ptima de los recursos de produccion dentro de una instalacion para
maximizar la eficiencia y eficacia de las funciones y procesos. Esta asignacion tiene como
objetivo organizar los espacios necesarios para el movimiento, almacenamiento y flujo de
materiales, personal y equipos para lograr efectivamente los objetivos del proyecto.

Figura 14

Distribucion de planta

= - ," q

La distribucién de planta fue disefiada en 4 secciones, estas fueron:

e Recibidor y el punto de venta
e Gerencia
e Probador de productos
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A continuacion, la maquinaria y equipo que fueron requeridos para la puesta en marcha del

proyecto.

Tabla 55

Maquinaria y equipo requerido

MAQUINARIAY EQUIPOS

Cantidad Detalle Valor unitario Valor total Vida Util
8 Vitrina mostrador torre $900.000 $ 7.200.000 10
sencilla
6 Vitrina mostrador $ 480.000 $2.880.000 10
1 Cajon monedero $ 239.900 $ 239.900 5
4 Espejo de tocador 18 con $235.190 $940.760 5
luces
2 Led integrado 2m x 5 spot $217.990 $435.980 5
11 Estantes metalicos $ 198.000 $2.178.000 5
MUEBLES Y ENSERES

1 Juego de sillones $ 1.425.900 $ 1.425.900 10
1 Escritorio $ 189.810 $ 189.810 10
1 Escritorio gerencial $ 539.900 $ 539.900 10
1 Silla ergonémica $ 149.900 $ 149.900 10
8 Sillas kit x 4 $291.900 $2.335.200 10
4 Escritorio encajable de 100cm $ 243.000 $972.000 10
1 Mesa de juntas $ 393.900 $ 393.900 10

Estante de pared $ 275.000 $ 550.000 10
1 Archivador $489.900 $489.900 10

HERRAMIENTAS Y EQUIPOS DE TRABAJO

2 Computador de escritorio HP $ 1.139.000 $2.278.000 5
1 Televisor Challenger 32” $ 564.900 $ 564.900 5
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3 Céamara de vigilancia $145.000 $ 435.000 5
2 Teléfono Panasonic $68.095 $136.190 5
1 Impresora térmica $244.990 $244.990 3

2.3. Estudio Administrativo y legal

Los estudios administrativos y legales en la evolucidon de proyectos se centran en analizar los
aspectos de gestion y normativa que influyen en el desarrollo y continuidad del mismo. En el area
administrativa, se evallan elementos como la estructura organizacional, los recursos humanos, 1os
procesos internos y la capacidad de gestion. Por su parte, el analisis legal revisa normativas,
permisos, impuestos, disposiciones y posibles implicaciones juridicas que podrian causar alguna

afectacion.

Por otra parte, al analizar la gestion interna y el marco legal externo de manera conjunta, se
garantiza la eficiencia, viabilidad y cumplimiento normativo del proyecto, desde su inicio hasta su
finalizacién. Esta sinergia permite optimizar recursos, mitigar riesgos y asegurar el éxito a largo

plazo
2.3.1. Razon social
La empresa se constituy6 con la razon social de Amate S.A.S.

2.3.1.1. Forma de constitucién. De acuerdo con la Ley 1258 del 5 de diciembre de 2008, una
“Sociedad por Acciones Simplificada, podra constituirse por una o varias personas naturales o
juridicas, quienes s6lo seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes” (articulo 1°).
Por lo anterior, esta idea de negocio se plante6 como una sociedad por acciones simplificada, dado
que cumplié con los requisitos exigidos por esta figura juridica. Asi, se formaliz6 como Amate
S.A.S.

2.3.1.2. Objeto social. la finalidad de Amate S.A.S. fue realizar todo tipo de operaciones que
se consideren comerciales, como:

e Comercializacion
2.3.2. Estructura legal

Es una de las decisiones mas importantes para los emprendedores, esta relacionada con el tipo de

empresa a constituir. Esta decision depende de los intereses de los inversionistas, de las
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responsabilidades legales y de la visién que conciba la nueva unidad productiva. Existen empresas

publicas, privadas o mixtas dependiendo del origen de los recursos aportados para la ejecucion del

proyecto. Segiin Cordoba (2011), en su libro “Formulacién y evaluacion de proyectos”, la

estructura legal es la que “regula las relaciones de los diferentes miembros de la organizacion, las

cuales deben estar enmarcadas en la Constitucion y la Ley.”

Para la constitucion legal del centro de distribucion de productos de belleza, como una Sociedad

por Acciones Simplificadas, se llevo a cabo el siguiente proceso designado por la Camara de

Comercio de Pasto, seccional Tuquerres:

Verificar en el Registro Unico Empresarial y Social (RUES) que el nombre elegido
para la empresa no este registrado previamente. Para ello, consultar la pagina web
WWW.TUes.org.co.

Presentar los documentos requeridos para la constitucion de la empresa, entre los
cuales se deben incluir el documento de constitucién privada, el PRE-RUT, la
fotocopia de la cédula del representante legal y el formulario Unico empresarial.
Completar el PRE-RUT en la pégina web de la DIAN, seleccionar la opcion de
Registro RUT. Este documento, ademas de ser un requisito legal, servird como
estatuto social de la empresa.

La inscripcion ante la Camara de Comercio e Industria implicé el pago de una tasa
de inscripcion, al final del proceso se entregd una version preliminar del registro
comercial, que sirvid para crear una cuenta de ahorro. También se entregd junto con
la segunda version de PRE-RUT.

Para la creacion de una cuenta de ahorro, se llevé a cabo el proceso en cualquier
institucion financiera, abriendo la cuenta a nombre de la empresa. Dependiendo de
los requisitos de la entidad bancaria, se presentaron diversos documentos, tras lo
cual dicha entidad proporcioné un documento dirigido a la DIAN, confirmando y
detallando la existencia de la cuenta.

Se completé el RUT final con los siguientes documentos: la identificacion del
representante legal, acompafiada de la copia correspondiente, la version anterior del

registro mercantil y el comprobante de titularidad de la cuenta de ahorro.
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e Se tramito el registro comercial definitivo ante el RUT, lo que permitié finalizar el
registro en la Camara de Comercio e Industria, facilitando asi la solicitud de copias
del registro comercial y consolidando su legalidad.

o Finalmente, se solicito el permiso para la facturacion electronica.
2.3.3. Cultura Organizacional
A continuacion, se indica la filosofia de la empresa.

2.3.3.1. Mision. “Somos una empresa que se dedica a ofrecer productos de belleza y cuidado
personal de alta calidad, innovadores y asequibles, que les permita realzar la autoestima y puedan
expresarse de forma natural. Nos comprometemos en proporcionar una amplia variedad de
productos, que satisfagan las necesidades de cada persona a precios competitivos, promoviendo la
confianza y bienestar en su vida diaria, y que encuentren todo lo que buscan en productos belleza

en un solo lugar”

2.3.3.2. Vision. “Amate S.A.S. para el afio 2030 se convertira en una empresa lider en el
mercado de productos de belleza y cuidado personal en el municipio de Tuquerres, siendo

reconocidos por su innovacion constante, calidad y variedad incomparable.”

2.3.3.3. Principios corporativos. Este proyecto, se rigio bajo los siguientes principios

corporativos para la ejecucion y desarrollo de este:

o Calidad del producto: ofrecer excelencia en el disefio, produccion y presentacion de los
productos, asegurando que cumplan con altos estandares y satisfagan las necesidades y
expectativas de los consumidores.

e Responsabilidad ambiental: minimizar el impacto en el medio ambiente durante la
distribucion de sus productos a través de practicas sustentables y el uso de materiales
amigables con el medio ambiente.

e Honestidad y transparencia en los procesos: la empresa buscé que el desarrollo de las
actividades laborales, se realizaran de manera transparente y sincera, para generar confianza
en su equipo de trabajo y clientes.

e Compromiso: demostrar sentido de pertenencia y responsabilidad en todos los niveles

jerarquicos, para lograr cumplir con los objetivos y metas propuestos.
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e Excelencia: desempefiar las actividades encomendadas en cada puesto de trabajo, de una
manera optima, con el mayor esfuerzo y dedicacion donde le permita al cliente tener una
alta satisfaccion en el servicio.

e Respeto a los derechos humanos: respetar y proteger los derechos fundamentales de todas
las personas involucradas en su cadena de suministro, incluidos trabajadores, proveedores
y comunidades locales.

e Mejora de la autoestima y el bienestar: esforzarse por promover una imagen corporal
positiva y promover el bienestar fisico y emocional de sus clientes ofreciendo productos
que promuevan una sensacion de belleza saludable y confianza personal.

e Trabajo en equipo: generar comparierismo y union en el trabajo, donde se respete la
individualidad de cada colaborador.

e Innovacion y desarrollo: la empresa se comprometid en buscar continuamente la
innovacion en sus productos, donde el desarrollo de nuevas formulas, permitieran mejorar
la experiencia del cliente y avanzar en el campo del cuidado personal.

e Diversidad e inclusion: valorar la diversidad entre sus empleados, proveedores y clientes
mediante la promocion de un ambiente inclusivo, que celebrd las diferencias culturales,
étnicas, de género y de orientacion sexual.

e Etica en la publicidad: promocionar los productos de manera honesta, veraz y sin
estereotipos nocivos, evitando exageraciones y falsedades en sus mensajes publicitarios.

e Compromiso con la comunidad: la empresa demostrd un fuerte compromiso con las
comunidades donde operaba, implementando programas de responsabilidad social,
realizando donaciones a organizaciones benéficas y apoyando iniciativas locales.

e Sostenibilidad: paralelamente, la compafiia adopté practicas sostenibles en todas sus
operaciones, priorizando la gestion responsable de los recursos naturales, reduciendo su

huella ambiental y promoviendo negocios sostenibles.
2.3.4. Politicas empresariales

2.3.4.1. Politica de calidad. Las politicas de calidad en las que se rigié este proyecto, fue:
e Alcanzar la excelencia en la comercializacién de los productos
e Ofrecer estandares altos de calidad y seguridad para los clientes

e Contar con el personal idéneo para el desarrollo de las actividades en la empresa
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e Garantizar el cumplimiento de regulaciones y normativas de la industria

e Analizar la satisfaccion del consumidor, si los productos y servicios recibidos, cumplen
con sus expectativas y satisfacen sus necesidades

e Llevar un control de la prestacion de servicios para garantizar la eficiencia de lo que se
quiere lograr

e Mantener los procesos y actividades bajo una mejora continua

e Examinar continuamente la gestion y calidad de la relacion con los proveedores

e Analizar los riesgos que puede tener la empresa en cuanto al servicio o los productos

2.3.4.2. Politicas de talento humano. Las politicas de talento humano en las que se rigi6 este

proyecto fueron:

Evaluar el proceso de reclutamiento y contratacion del personal

Mantener una capacitacion y desarrollo constante que permitan mejorar las habilidades y
competencias de los colaboradores

Realizar evaluaciones periddicas del desempefio de los colabores que permitan realizar
retroalimentacion y toma de decisiones

Ofrecer programas de compensacion y beneficio a los colaborares

Mantener un buen clima laboral y cultura organizacional, donde se evalué la comunicacion
interna, liderazgo, trabajo en equipo y la conciliacién trabajo — vida personal

Promover la diversidad e inclusion en el trabajo

Evaluar programas de gestion de rendimiento y desarrollo de carrera

Generar sentido de pertenencia y amor por la compafiia

Motivar a los colaboradores en fechas especiales

Llevar de manera adecuada los implementos de trabajo

2.3.4.3. Politicas sociales. Las politicas sociales en las que se rigi6 este proyecto fueron:

Establecer el compromiso de la empresa con contribuir al desarrollo sostenible e impacto
ambiental
Mantener una responsabilidad social corporativa en cuanto a la ética comercial, derechos
humanos, cumplimiento de leyes y regulaciones
Evaluar el apoyo a la comunidad por medio de iniciativas y programas que la beneficien
Promover las précticas laborales justas, en cuanto a integridad y ética
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Promover la diversidad e inclusion en el trabajo y practicas de contratacion

Garantizar la seguridad y el bienestar de los colaboradores en el entorno laboral.
Gestionar practicas sociales de responsabilidad en cuanto a la cadena de suministros
Evaluar la comunicacion transparente de las politicas, précticas y desempefio social y
ambiental de la empresa

2.3.4.4. Politicas ambientales. Las politicas ambientales en las que se rigio este proyecto

fueron:

Implementar practicas sostenibles en toda la cadena de valor

Promover el uso responsable de recursos naturales

Fomentar la adopcidn de practicas sostenibles

Promover précticas de restauracion y conservacion de la biodiversidad

Gestionar las consideraciones ambientales que se debe tener en el ciclo de vida de los
productos

Promover la educacion y sensibilizacion ambiental en los colaboradores, clientes y las
partes interesadas

Crear campafias ambientales dentro y fuera de la empresa

2.3.4.5. Politicas con los clientes. Las politicas con los clientes en las que se rigio este

proyecto fueron:

e Brindar atencion gentil, respetuosa, eficaz y de calidad a los clientes

e Ofrecer productos de alta calidad que garanticen cumplir las expectativas y necesidades
de los clientes

e Mantener una comunicacion clara, efectiva y oportuna con los clientes

e Generar lealtad y fidelidad en los clientes

e Ofrecer un servicio personalizado en la atencidn de las necesidades y preferencias de
cada cliente

e Cumplir con todas las promesas publicitarias

e Evaluar la facilidad y la conveniencia de los procesos de compra para los clientes, tanto
en la tienda fisica como virtual

e Establecer politicas claras de devolucion y reembolso para asegurar una experiencia sin
problemas para el cliente
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e Fomentar la mejora continua a través de un seguimiento postventa activo y la obtencién
de retroalimentacion

e Sobrepasar las expectativas de los clientes
2.3.4.6. Objetivos empresariales.

e Ofrecer productos de alta calidad a precios asequibles

e Promover la belleza natural y la diversidad

e Contribuir a la comunidad a través de programas de responsabilidad social

e Cubrir de manera integral las expectativas de los clientes mediante una oferta de
productos y servicios de excelencia

e Expandir el nombre de la empresa en nuevos mercados y alcanzar un crecimiento
sostenible

e Ser reconocidos como lideres en la industria del maquillaje

e Disponer de un amplio portafolio de productos de alta calidad y disefio innovador

e Desarrollar soluciones personalizadas que generen valor agregado para nuestros clientes

e Establecer relaciones sélidas con influencers y profesionales del maquillaje

e Impulsar el crecimiento y rentabilidad de la empresa a largo plazo
2.3.5. Estructura organizacional

La estructura organizacional es el mapa que guia a una empresa, delineando la distribucion de
tareas, la toma de decisiones y las relaciones entre los colaboradores. Esta estructura puede ser
formal, establecida por normas y procedimientos, o informal, emergiendo de las relaciones
interpersonales.
e Organigrama: este proyecto se distribuyé de acuerdo con la funcionalidad y ejecucion en
diferentes departamentos y areas, donde a cada uno se le asignaron tareas especificas
acordes a sus respectivos cargos. La estructura organizacional para el proyecto fue

la siguiente:
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Figura 15

Estructura organizacional

Asamblea
general

Junta directiva

Gerente - Contador
Departamento Departamento
financiero comercial

. Asesor comercial
Jefe financiero

nterno
| Auxiliar Asesor comercial
Administrativo externo

Cajero

e Asamblea general: por lo general, es el maximo drgano de autoridad de una organizacién
y discute y resuelve cuestiones importantes que afectan a todos los miembros. Estas
reuniones podran convocarse periodicamente. Los miembros de la sociedad pueden ser
convocados extraordinariamente si se presentan situaciones que requieran la cooperacion y
consentimiento de todos los accionistas.

e Juntadirectiva: su responsabilidad es de monitorear y dirigir las actividades y operaciones
de la organizacion y asegurar el cumplimiento de sus metas y objetivos. Dentro de las
responsabilidades pueden incluir, tomar decisiones sobre asuntos financieros, elegir o

despedir ejecutivos, aprobar presupuestos y establecer estrategias comerciales.
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Gerencia: implica un proceso continuo de toma de decisiones estratégicas y tacticas,
asignacion de recursos y coordinacion de equipos para alcanzar los objetivos
organizacionales. Los gerentes son los responsables de guiar a la organizacion hacia el
éxito. De manera remota, se trabajo con el cargo de:

o Contador (a)
Departamento financiero: es uno de los departamentos mas importantes y crucial para
garantizar la estabilidad en la empresa, tanto econémica, de gestion, control y analisis
financiero, entre otras. Ademas, contribuye a la toma de decisiones estratégicas para la
viabilidad y crecimiento sostenible de la empresa, permitiendo que se cumplan las
diferentes obligaciones tanto fiscales como financiera. En este departamento se tuvo los
siguientes cargos:

o Jefe financiero

o Auxiliar administrativo

o Cajero(a)
Departamento comercial: se considera uno de los mas importantes, ya que se encarga de
gestionar las ventas, generacion de ingresos, expansion del negocio, la relacion que se
mantiene con los clientes y cuales son sus necesidades para poder adaptarse a ellas, esto
influye directamente con el éxito y la competitividad de la empresa. Se tuvieron los
siguientes cargos:

o Asesor comercial interno

o Asesor comercial externo

2.3.6. Manual de funciones

Es una herramienta fundamental para la empresa y su estructura de trabajo, puesto que su funcion
es establecer y describir detalladamente las responsabilidades, tareas, autoridad y relaciones dentro
de la empresa. Aqui se describe los cargos, puestos de trabajo, cudles seran las funciones y
actividades que se desempefiardn en cada cargo. Permite establecer eficiencia, claridad y

coherencia en las responsabilidades que se le asigne.

163



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Tabla 56

Manual de funciones asamblea general

Nombre de cargo Asamblea general Perfil del cargo
Nivel Estratégico No hay perfil especifico requerido,
deben participar accionistas 'y
Cargos iguales 1 .
socios, ya que es su derecho
Reporta o depende Accionistas 0 socios
de
Supervisa a Junta directiva, gerente

Funciones del cargo

e Tomar decisiones estratégicas
e Aprobar estados financieros
o Elegir y distribuir a la parte directiva

« Discutir temas importantes para la empresa

Competencias procedimentales

o Contar con habilidad para debatir y tomar decisiones
« Seguir con el orden del dia ya planteado
o Respetar los tiempos establecidos

o Participar de manera constructiva en las discusiones

Competencias actitudinales

o Tener la capacidad de saber escuchar
o Respetar las opiniones de los demas
o Ser abierto al dialogo

« Trabajar en equipo

e Tener compromiso con el bienestar e intereses de la empresa

Requisitos
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e Ser accionista 0 socio de la empresa y estar registrado

« Estar al dia con las obligaciones financieras y legales que haya estipulado la empresa

Tabla 57

Manual de funciones junta directiva

Nombre de cargo Junta directiva Perfil del cargo

Nivel Estratégico Conocimientos en gestion empresarial y

experiencia en el sector
Cargos iguales 1

Reporta o depende de  Asamblea general

Supervisa a Gerente

Funciones del cargo

e Tomar decisiones estratégicas
o Supervisar la gestion ejecutiva

e Supervisar el cumplimiento de las obligaciones

Competencias procedimentales

« Poseer habilidades de analisis, planificacion y control financiero y operativo
« Conocimiento de las normas y regulaciones que se aplicaran
o Capacidad para establecer politicas y procedimientos internos

« Habilidades para supervisar y evaluar el desempefio de la direccidn ejecutiva

Competencias actitudinales

e Liderazgo

« Etica empresarial

e Trabajo en equipo

« Comunicacion asertiva

e Tener una visién a largo plazo

e Compromisos con el cumplimiento de los objetivos corporativos
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Requisitos

o Designar por lo menos 3 miembros
o Elegir un presidente y secretario
e Cumplir con reuniones periodicas

o Toma de decisiones por mayoria (qudrum)

o Llevar las actas de las reuniones de manera adecuada

« Definicion de roles y responsabilidades

Tabla 58

Manual de funciones gerente

Perfil del cargo

Nombre de cargo Gerente
Nivel Estratégico
Cargos iguales 1

Reporta o depende de  Asamblea general y junta

directiva

Supervisa a Todos los empleados

Administrador  de negocios
internacionales, administrador de
empresas con experiencia en
liderazgo, gestion empresarial,

conocimiento del sector, etc.

Funciones del cargo

o Elaborar y ejecutar planes estratégicos

e Supervisar y coordinar las operaciones diarias

e Administrar los recursos humanos, financieros y materiales

o Establecer politicas y procedimientos internos

e Tomar decisiones claves para el crecimiento y desarrollo de la empresa

e Representar a la empresa ante clientes, proveedores y otras partes interesadas

« Evaluar y gestionar riesgos

e Mantener un adecuado cumplimiento legal y regulatorio
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o Examinar datos financieros y tomar decisiones asertivas para mejorar la rentabilidad,
presupuestos y proyecciones de la empresa
« Disefiar, aplicar y controlar el plan de bienestar social y laboral, que incentiven la

motivacion y compromiso en los colaboradores

Competencias procedimentales

o Capacidad para establecer y mejorar procesos y procedimientos internos

« Conocimiento de las normas y regulaciones aplicables al sector y la empresa

« Habilidad para gestionar proyectos y recursos de manera eficiente

« Capacidad para analizar informacion financiera y operativa para la toma de decisiones
« Habilidad para gestionar el cumplimiento de los objetivos y metas establecidos

« Habilidad para implementar politicas de control interno y gestion de riesgos

Competencias actitudinales

o Capacidad para guiar, motivar y dirigir a los miembros del equipo

o Actuar con ética y transparencia en todas las acciones

« Estar enfocado en alcanzar los objetivos y metas establecidos

o Ser capaz de enfrentar y adaptarse a los cambios y desafios

« Habilidad para transmitir ideas y mensajes de manera clara y concisa

o Capacidad para colaborar y trabajar de manera efectiva con otros

« Habilidad para identificar y encontrar soluciones a los desafios que surjan

« Capacidad para pensar a largo plazo y tomar decisiones basadas en una perspectiva global

Requisitos

o Experiencia previa en posiciones de liderazgo o gerenciales

o Conocimientos solidos en el area o sector especifico de la empresa

« Formacion académica relevante, como una licenciatura o posgrado en administracion,
negocios u otra disciplina relacionada

o Capacidades directivas que abarcan desde la formulacidn de estrategias a largo plazo
hasta la gestion de los recursos financieros y la toma de decisiones cruciales para el éxito

empresarial

167



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Excelentes habilidades de comunicacion y capacidad para trabajar con diversos equipos
y partes interesadas

Conocimiento de las normas y regulaciones aplicables al sector y la empresa

Capacidad para adaptarse a un entorno empresarial dindmico y tomar decisiones eficaces

bajo presion

Tabla 59

Manual de funciones contador(a)

Nombre de cargo Contador Perfil del cargo

Nivel Apoyo Profesional en contaduria publica
Cargos iguales 1

Reporta o depende de Gerente

Supervisa a Nadie

Funciones del cargo

Llevar la contabilidad de la empresa, registrando y clasificando las transacciones
financieras

Preparar y presentar los estados financieros periodicos

Elaborar y presentar declaraciones fiscales y cumplir con las obligaciones tributarias.
Realizar analisis financiero para evaluar la salud financiera de la empresa

Brindar asesoramiento en temas contables y fiscales

Participar en la elaboracion y seguimiento del presupuesto

Mantener actualizados los registros contables y cumplir con las normativas contables
vigentes

Elaborar libros contables

Gestionar los procesos relacionados con la remuneracion de los empleados, incluyendo
el céalculo de salarios, prestaciones y retenciones fiscales

Maximizar las ganancias y minimizar los gastos y pérdidas para la empresa
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Competencias procedimentales

Elaboracion de estados financieros
Gestion de impuestos

Auditoria interna

Manejo de software contable
Planificacion tributaria

Mantener actualizada a la empresa en cuanto a las regulaciones y cambios legales

relacionados con la contabilidad y los impuestos en el pais

Competencias actitudinales

Etica profesional

Contar con responsabilidad
Ser proactivo

Habilidades de comunicacion
Trabajo en equipo
Adaptabilidad al cambio

Capacidad de tomar decisiones

Requisitos

Matricula profesional vigente

Experiencia laboral en el area

Conocimiento en normas contables y tributarias

Habilidades en el uso de software contable

Capacidad de trabajar bajo presién

Atencion a los detalles

Tabla 60

Manual de funciones jefe financiero

Nombre de cargo

Jefe administrativo y financiero Perfil del cargo

Nivel

Estratégico
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Cargos iguales 1 Profesional en administracion de

empresas, finanzas, contabilidad o
Reporta o depende Gerente

de

afines al cargo

Supervisa a Auxiliar contable y cajero

Funciones del cargo

e Supervisar y gestionar las actividades contables y financieras de la empresa

o Elaborar y hacer seguimiento al presupuesto

e Coordinar y controlar el flujo de efectivo

« Realizar andlisis financiero y presentar informes a la direccion

o Gestionar las cuentas por pagar y por cobrar

« Implementar politicas y procedimientos financieros

e Colaborar en la toma de decisiones estratégicas relacionadas con aspectos

administrativos y financieros de la empresa

Competencias procedimentales

o Capacidad para elaborar y gestionar presupuestos

« Conocimiento y aplicacién de normativas y regulaciones contables y financieras

« Habilidad para realizar andlisis financiero y elaborar informes

o Experiencia en la gestion de tesoreria y flujo de efectivo

« Conocimiento en la implementacién de politicas y procedimientos financieros

o Capacidad para coordinar y controlar las actividades contables y administrativas de la

empresa

Competencias actitudinales

e Orientacién al logro y resultados

o Capacidad para trabajar bajo presion y manejar situaciones de estrés

« Etica profesional y confidencialidad en el manejo de informacion

o Capacidad para analizar situaciones complejas, identificar soluciones y tomar decisiones

acertadas de manera oportuna
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o Destreza para establecer relaciones interpersonales solidas, influir en los demas y
alcanzar acuerdos mutuamente beneficiosos
o Capacidad para liderar y motivar equipos de trabajo

o Flexibilidad y adaptabilidad a los cambios en el entorno empresarial

Requisitos

o Formacion académica sélida en areas administrativas, financieras o contables,
preferiblemente con un titulo universitario

o Experiencia previa en puestos de gestion financiera y administrativa

« Conocimientos solidos en areas como contabilidad, finanzas, presupuesto y analisis
financiero

« Conocimiento de las normativas fiscales y contables vigentes en Colombia

o Habilidades de liderazgo, toma de decisiones y resolucién de problemas

« Habilidades desarrolladas para comunicarse de manera efectiva tanto a nivel oral como
escrito, y para establecer relaciones interpersonales solidas

e Solidos conocimientos en el uso de herramientas informaticas y software especializado

en areas financieras y administrativas

Tabla 61

Manual de funciones auxiliar administrativo

Nombre de cargo Auxiliar contable Perfil del cargo

Nivel Apoyo Técnico en asistencia

administrativa, administracion

Cargos iguales 1 o contabilidad.

Reporta o depende de Gerente, Jefe financiero

Supervisa a Ninguno

Funciones del cargo

e Registrar transacciones contables y financieras
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o Elaborar y mantener registros contables

e Apoyar en la preparacion de estados financieros

« Realizar conciliaciones bancarias

o (Gestionar pagos y cobros

« Verificar documentacion que contenga informacion registrada en los libros contables

o Colaborar en tareas administrativas

Competencias procedimentales

e Registro de transacciones contables
o Conciliaciones bancarias

« Elaboracion de informes financieros
o Gestion de inventarios

e Calculo y presentacion de impuestos

« Manejo de software contable

Competencias actitudinales

« Etica profesional

e Responsabilidad y honestidad

e Atencidn al detalle

o Organizacion

o Capacidad de trabajo en equipo

o Adaptabilidad al cambio

« Disposicion para aprender y mejorar constantemente

Requisitos

o Educacion técnica o universitaria en administracion, contabilidad o areas afines
« Conocimientos basicos de contabilidad y principios financieros

o Habilidades en el uso de software contable

o Capacidad para trabajar con precision

o Atencion al detalle, auditiva y visual

o Preferiblemente experiencia previa en puestos similares

Tabla 62
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Manual de funciones cajero(a)

Nombre de cargo Cajero Perfil del cargo

Nivel Apoyo Técnico en contabilidad,

asistencia administrativa
Cargos iguales 1

Reporta o depende de  Jefe financiero

Supervisa a Ninguno

Funciones del cargo

« Recibir pagos de clientes

« Realizar transacciones en efectivo

o Procesar tarjetas de crédito o debito

o Emitir recibos y comprobantes de pago

e Gestionar el cambio y la caja registradora

o Atender consultas y reclamos de los clientes

o Mantener un registro preciso de las transacciones realizadas

Competencias procedimentales

e Manejo de caja registradora

« Dominio de sistemas de punto de venta

o Conocimiento en el manejo de efectivo y transacciones financieras

« Habilidad para realizar cierres de caja y conciliaciones

o Capacidad para seguir los procedimientos establecidos para el manejo de pagos y

transacciones

Competencias actitudinales

e Atencion al cliente
o Amabilidad, habilidades de comunicacion

« Capacidad para trabajar bajo presion
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Honestidad
Integridad
Responsabilidad en el manejo del efectivo

Requisitos

Educacion secundaria completa

Educacidn técnica en contabilidad, asistencia administrativa o areas afines
Experiencia previa en puestos de atencion al cliente o cajero

Habilidades numeéricas y de céalculo

Capacidad para manejar efectivo de manera precisa

Conocimientos basicos de tecnologia y sistemas de punto de venta

Habilidades de comunicacion en el idioma local

Tabla 63

Manual de funciones asesor comercial interno

Nombre de cargo Asesor comercial interno Perfil del cargo

Nivel

Apoyo Auxiliar en ventas,

comercio o areas afines

Cargos iguales 1

Reporta o depende de  Gerente

Ninguno

mercadeo,

Funciones del cargo

Identificar y prospectar clientes
Presentar y promocionar productos o servicios
Cerrar ventas
Brindar asesoria y atencion al cliente
Realizar demostraciones de los productos

Mantener registros de ventas
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o Alcanzar metas de ventas establecidas

Competencias procedimentales

Habilidades de negociacion

« Capacidad para realizar seguimiento a clientes potenciales
« Manejo de técnicas de venta

« Habilidades de comunicacion efectiva

o Capacidad para elaborar propuestas comerciales

« Conocimiento de los procesos administrativos relacionados con las ventas

Competencias actitudinales

o Orientacién al cliente

« Resiliencia

o Empatia

« Habilidades de persuasion

o Capacidad para trabajar en equipo
e Proactividad

« Etica profesional

Requisitos

Tener experiencia previa en ventas

« Contar con habilidades de comunicacion efectiva

« Poseer conocimientos sobre el producto o servicio que se vende
« Tener capacidad para trabajar bajo presion

o Demostrar orientacion al logro de metas

e Cumplir con los requisitos legales y fiscales establecidos por la empresa

Tabla 64

Manual de funciones asesor comercial externo

Nombre de cargo Asesor comercial externo Perfil del cargo

Nivel Apoyo
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Cargos iguales 1 Auxiliar en ventas, mercadeo,

comercio o areas afines
Reporta o depende de  Gerente

Supervisa a Ninguno

Funciones del cargo

e Promover y vender productos

e Asesorar a los clientes

o Realizar demostraciones de los productos
o Gestionar el inventario

o Elaborar informes de ventas

« Estudiar a la competencia

o Disefar planes de venta

o Buscar posibles clientes

Competencias procedimentales

o Capacidad de realizar seguimiento a clientes
o Manejar técnicas de ventas
« Organizar y mantener el inventario

o Elaborar informes de ventas precisos

Competencias actitudinales

« Facilidad para conectar con las personas, generando confianza y empatia

o Actitud proactiva y orientada a la accion, con capacidad para impulsar proyectos y
encontrar soluciones innovadoras

o Habilidad para negociar acuerdos beneficiosos para todas las partes involucradas

o Capacidad para resolver conflictos de manera pacifica y encontrar soluciones
mutuamente beneficiosas

« Habilidad para generar una conexion emocional con el publico y establecer relaciones de
confianza

o Habilidad para proyectar una imagen positiva y profesional
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« Capacidad para desarrollar y ejecutar estrategias de marketing efectivas

« Dominio de herramientas informaticas y digitales para realizar tareas relacionadas con la
comunicacion, el marketing y la gestion empresarial

e Ser orientado a resultados

o Gran capacidad de aprendizaje

« Autodisciplina

Requisitos

e Educacion secundaria completa

o Conocimientos basicos de gestion, publicidad, marketing, contabilidad, comercio e
idiomas

« Experiencia previa en ventas

« Habilidades de comunicacion

o Capacidad para trabajar en equipo

o Disponibilidad para viajar o trabajar en horarios flexibles

2.3.7. Estructura legal

La constitucion legal que la empresa implement6 para su debido desarrollo y ejecucion fue la

siguiente:
Tabla 65

Estructura legal empresarial

Pasos Descripcion

Consulta en el RUES En el Registro Unico Empresarial y Social (RUES), se hizo
necesario verificar que no existiera ninguna empresa con el

mismo nombre que se pretendia inscribir.

Documentacion Los documentos requeridos para la constitucion de la

empresa incluyeron: el documento de registro privado, el PRE-
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RUT, una fotocopia de la cedula del representante legal y el

formulario Unico comercial.

Registro Se presentdé la documentacion solicitada a la persona
ante Camara de Comercio correspondiente y se completd el registro; tras el pago de los
derechos de inscripcion, se entregd una version preliminar del

registro comercial.

Cuenta de ahorros Se realizaron los tramites necesarios con el banco elegido,

donde se abrid una cuenta de ahorros a nombre de la empresa.

RUT definitivo ElI RUT definitivo fue gestionado ante la DIAN, para lo cual
se necesito la cédula del representante legal y su copia, una
version previa del registro mercantil y la constancia de

titularidad de la cuenta de ahorros.

Tramite del registro Con el RUT en mano, se procedié a completar el registro
mercantil ante la Camara de Comercio e Industria, lo que permitio

solicitar una copia del registro mercantil.

Autorizacion de Finalmente, se llen6 el formulario en el sitio web de la
facturacion y firma digital DIAN, presentando la cédula de identidad del representante

legal con su copia y el registro mercantil definitivo.

2.4. Estudio econdémico y financiero

Estos estudios permiten tener una vision integral de la viabilidad y rentabilidad que tendra un
proyecto, donde se pueda tomar decisiones con mayor autonomia e informacién al respecto.
Teniendo en cuenta la parte econdmica, se evaltan los costos y beneficios que se puede tener al
ejecutar el proyecto, en relacion a factores externos (inflacién, tasas de interés, etc.) que puedan

afectar a largo plazo su desarrollo.

Por otra parte, desde un punto de vista financiero, este permite analizar el financiamiento que

tiene el proyecto para iniciar, con las fuentes de inversion que contard, ya sea capital propio o si
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requerirad del apoyo de una entidad financiera. También, permite evaluar la capacidad que tendra
el proyecto para cubrir costos, gastos y a su vez, generar una rentabilidad.

2.4.1. Inversiones del proyecto
A continuacion, se presenta las inversiones que tuvo el proyecto:

e Inversion fija: en este caso, la inversion fija del proyecto correspondié a la maquinaria y
al equipo necesarios para llevar a cabo la comercializacion. Para el inicio y la ejecucién del
proyecto, se considerd la siguiente inversion fija, la cual fue determinada mediante

cotizacion.
Tabla 66

Inversion maquinaria y equipo

Cantidad Detalle Valor Unitario Valor Total

8 Vitrina mostrador $ 900.000 $ 7.200.000

torre sencilla

6 Vitrina mostrador $ 480.000 $ 2.880.000

1 Cajon monedero $239.900 $239.900

4 Espejo de tocador 18” $235.190 $940.760

con luces
2 Led integrado 2m x 5 $217.990 $ 435.980
spot

11 Estantes metalicos $ 198.000 $2.178.000

TOTAL $ 13.874.640

La inversion total de maquinaria y equipo necesaria para la ejecucion del proyecto fue de
$13.874.640

Tabla 67
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Inversion muebles y enseres

Cantidad Detalle Valor Unitario Valor Total
1 Juego de sillones $ 1.425.900 $ 1.425.900
1 Escritorio $189.810 $ 189.810
1 Escritorio gerencial $539.900 $539.900
1 Silla ergondmica $ 149.900 $ 149.900
8 Sillas kit x 4 $291.900 $ 2.335.200
4 Escritorio encajable de 100cm $243.000 $972.000
1 Mesa de juntas $393.900 $393.900
2 Estante de pared $ 275.000 $ 550.000
1 Archivador $489.900 $489.900

TOTAL $7.046.510

La inversion total de muebles y enseres necesaria para la ejecucion del proyecto fue de

$7.046.510

Tabla 68

Herramientas y equipos de trabajo

Cantidad Detalle Valor Unitario Valor Total
Computador de $ 1.139.000 $2.278.000
escritorio HP

Televisor Challenger $564.900 $564.900

32”
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3 Camara de vigilancia $ 145.000 $ 435.000

2 Teléfono Panasonic $ 68.095 $136.190

1 Impresora térmica $244.990 $244.990
TOTAL $ 3.659.080

La inversion total de herramientas y equipos de trabajo, necesaria para la ejecucion del proyecto
fue de $3.659.080

Tabla 69

Total, inversiones fijas

Inversion fija

Maquinaria y equipo 13.874.640
Muebles y enseres 7.046.510
Herramientas y equipos de trabajo 3.659.080
TOTAL 24.580.230

Teniendo en cuenta la informacion anterior, el total de la inversion fija, necesaria para iniciar

la comercializacion de productos de belleza y cuidado de personal, fue de $24.580.230.

e Depreciaciodn: los activos fijos de este proyecto se los trabajo bajo depreciacién en linea
recta, donde su resultado se obtuvo de la divisién del valor histérico del activo, sobre la

vida util del mismo.
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Tabla 70
Vida util
Activo Vida Util
Maquinaria y equipo 10 afios
Muebles y enseres 10 afios
Herramientas y equipos de trabajo 5 afios
Tabla 71
Depreciacion de activos fijos
Activo fijo Valor compra  Vida  Depreciacion Costo Gasto Valor a5 Valor de
atil anual afos salvamento
Maquinariay equipo $ 13.874.640 10 $1.387.464  $1.387.464 $6.937.320 $6.937.320
Muebles y enseres $7.046.510 10 $ 704.651 $ 704.651 $ 3.523.255 $ 3.523.255
Herramientas y $ 3.659.080 5 $731.816 $731.816 $ 3.659.080 $0
equipos de trabajo
TOTAL $2.823.931 $1.436.467 $14.119.655  $10.460.575
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Inversion diferida: segin Marcial Cordoba, los activos intangibles forman parte del
conjunto de activos que posee una empresa, que sSon necesarios para sus operaciones, e
incluyen investigaciones preliminares, costos de estudios, adquisicion de derechos, patentes
de invencidn, licencias, permisos, marcas, asistencia técnica, gastos de pre-operaciones e

instalacion, puesta en marcha, estructura organizativa, etc.

Tabla 72

Inversion diferida

Detalle Valor

Bomberos $200.000

Registro Camara de Comercio $1.590.000
Software contable y empresarial $2.500.000
Volantes comerciales (disefio e impresion) $260.000

Adecuaciones $5.000.000
Inversiones preoperativas $26.000.000
Subtotal Inversion Diferida $35.550.000
Imprevistos (10%) $3.555.000
TOTAL, ACTIVOS DIFERIDOS $39.105.000

De acuerdo con lo anterior y con los requerimientos que exige la Cdmara de Comercio de Pasto,

seccional Tuquerres, la inversion diferida necesaria para colocar el proyecto en marcha fue de
$39.105.000.

Amortizacion: es la reduccién gradual de la deuda o valor, gracias a los pagos a plazos;
plazo que son pactados con la entidad financiera. Teniendo en cuenta esta informacion, la
amortizacion correspondiente a la inversién diferida, se calculd a 5 afios, como se puede

observar a continuacion:
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Tabla 73

Amortizacion de inversion diferida

Activo Valor Periodo Amortizacion anual

Activo diferido $39.105.000 5 $7.821.000

Capital de trabajo: el capital de trabajo incluye todos los recursos que una empresa destina
diariamente para llevar a cabo sus actividades productivas, es decir, tanto el activo
circulante como el pasivo circulante; cuya diferencia da origen al llamado capital de trabajo
neto. De esta manera, el capital requerido para el desarrollo y funcionamiento de este
proyecto fue de $13.236.201.

Tabla 74

Capital de trabajo

Detalle Cantidad (dias) Valor
Mano de obra administrativa 30 $4.795.124
Mano de obra directa 30 $3.861.077
Honorario contador (a) 30 $1.000.000
Servicios generales 30 $ 1.300.000
Publicidad y promocion 30 $ 450.000
Servicios publicos 30 $ 380.000
Papeleria y diversos 30 $ 150.000
Arrendamiento 30 $ 1.300.000
TOTAL 30 $13.236.201

Inversion total: segun Coérdoba (2013), en su libro de “Formulacion y evaluacion de
proyectos”, la inversion total son los costos totales relacionados a la inversion fija, la
inversion diferida y el capital de trabajo los cuales necesarios para la instalacion y la puesta
en marcha del proyecto. Por tal razon, la inversion total necesaria para la comercializacion
de productos de belleza fue de $76.921.431.
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Detalle Valor
Inversion fija $ 24.580.230
Inversion diferida $39.105.000
Inversion de trabajo $ 13.236.201
TOTAL $76.921.431

2.4.2. Presupuesto de costos

e Insumos: para la puesta en marcha y comercializacion de productos de belleza, este

proyecto requirid de los siguientes insumos:

Tabla 76
Insumos
Cantidad Detalle Valor Unitario Valor Total
4 Cajas 6 x 4 x 3 pulgadas $62.657 $ 250.628
(12unidades)
3 Cajas 31cm x 21cm x 21cm (12 $ 75.000 $ 225.000
unidades)

1 Plastico burbuja mediana $119.900 $ 119.900
2 Vinipel transparente 30cm $23.925 $ 47.850
2 Vinipel transparente 15cm $13.050 $26.100
2 Zuncho x 500m $26.500 $53.000
3 Grapa plastica $13.900 $41.700
12 Cinta de empaque 48cm x 300m $13.333 $ 159.996
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1 Dispensador de cinta 47.800 $47.800
12 Bolsa ecoldgica $74.349 $892.188
12 Toalla de mano $24.990 $299.880
1 Tapete publicitario $ 205.000 $ 205.000
3 Papelera de oficina $30.000 $90.000
2 Papelera de bafio $72.443 $ 144.886
TOTAL $2.603.928
Tabla 77

Proyeccidn de insumos

Insumos Afo 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 ARfo0 5

Total, insumos $2.603.928 $2.778.131 $2.963.988 $3.162.279 $3.373.835

e Mano de obra: es el esfuerzo fisico y mental que realiza un trabajador para producir,
reparar 0 mantener un bien, asi como la recompensa econdémica que este trabajo trae
consigo, es decir, el precio del trabajo. La mano de obra se puede clasificar en: mano de
obra directa y mano de obra administrativa, en este caso.

v" Mano de obra directa: son los colaboradores que devengan unos salarios, porque
intervienen o estan directamente vinculados con la empresa y se relaciona
directamente con el producto ya terminado. Intervienen aspectos como: salarios,
auxilio de transporte, seguridad social, prestaciones sociales, aportes parafiscales y
dotacion de los colaboradores.

v" Mano de obra administrativa: son todos los cargos de los colaboradores contratados
que desempefian labores directivas, administrativas, y comerciales que devengan un

sueldo y los cuales estan en ndmina con derecho a todas las prestaciones de ley.
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Al liquidar la némina de este proyecto, se tuvo en cuenta lo dispuesto en la Ley 1429 de 2010,
y todo lo dispuesto en el articulo 5to, donde menciona la progresividad en el pago de parafiscales
y demaés contribuciones salariales. Los aportes que se realizaron en este caso fueron: SENA, ICBF,
Caja de compensacion familiar de Narifio (Comfamiliar) y aportes a salud. Ademas, fue necesario
tener en cuenta los montos de pago establecidas por el Decreto 1072 de 2015, el cual sefiala que se

debia tener en cuenta las siguientes cargas prestacionales:

e Obligaciones laborales: donde incluyeran, cesantias al 8.33% del salario mensual por afio
trabajado. Intereses a las cesantias el 1% sobre el valor de las cesantias. Prima de servicios
el 8.33% y vacaciones el 4.17%.

e Transferencias: correspondio a, salud y pension el 4%, Comfamiliar de Narifio el 4%, y
ARL el 0.522% para clase de riesgo #1
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Mano de obra administrativa
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Salario Auxilio OBLIGACIONES LABORALES
Cargo Cantidad basico Dias de Cesantias Interés a Prima Vacaciones
mensual transporte 8,33% cesantias 1% 8,33% 4,17%
Gerente 1 $2.000.000 30 $ 162.000 $ 180.095 $1.801 $ 180.095 $90.155
Auxiliar 1 $1.300.000 30 $ 162.000 $121.785 $1.218 $121.785 $60.965
Administrativo
TOTAL $3.300.000 60 $324.000 $301.879 $3.019 $301.879 $151.121
Continuacién tabla mano de obra administrativa
TRANSFERENCIAS Total, mensual Total, Total
Pension 12% Salud 8,5% CCF 4% ARL 10,522% individual mensual Anual
$ 240.000 $170.000 $80.000 $ 10.440 $ 2.864.586 $2.864.586 $34.375.027
$ 156.000 $110.500 $52.000 $6.786 $1.930.538 $1.930.538 $23.166.461
$ 396.000 $ 280.500 $ 132.000 $17.226 $4.795.124 $4.795.124 $57.541.488
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Mano de obra directa
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Salario Auxilio OBLIGACIONES LABORALES
Cargo Cantidad béasico Dias de Cesantias Interés a Prima  Vacaciones
mensual transporte 8,33% cesantias 1%  8,33% 4,17%
Asesor comercial 1 $ 1.300.000 30 $162.000 $121.785 $1.218 $121.785 $60.965
interno
Asesor comercial 1 $ 1.300.000 30 $ 162.000 $121.785 $1.218 $121.785 $60.965
externo
TOTAL $ 2.600.000 60 $ 324.000 $ 243.569 $2.436 $243569 $121.931

Continuacién tabla mano de obra directa

TRANSFERENCIAS Total, mensual Total Total

Pension 12% Salud 8,5% CCF 4% ARL 10,522% individual mensual Anual
$ 156.000 $110.500 $52.000 $6.786 $1.930.538 $1.930.538 $23.166.461
$ 156.000 $ 110.500 $52.000 $6.786 $1.930.538 $1.930.538 $23.166.461
$ 312.000 $221.000 $ 104.000 $13.572 $3.861.077 $3.861.077 $46.332.923
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e Costos indirectos de comercializacion: es fundamental considerar los costos indirectos de
comercializacion, pues estos son clave para posicionar y promover el servicio en el
mercado. Una gestion eficiente de estos costos permite optimizar recursos y maximizar la

rentabilidad de la empresa.

Tabla 80

Costos indirectos de comercializacion

Detalle Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Insumos $2.603.928 $2.778.131 $2.963.988 $3.162.279 $3.373.835
Depreciacion $2823.931 $3.012.852 $3.214.412 $3.429.456  $3.658.887
Servicios publicos $ 380.000 $ 405.422 $ 432.545 $461.482 $ 492.355
Papeleriay diversos $ 150.000 $ 160.035 $170.741 $182.164 $194.351

TOTAL $5.957.859 $ 6.356.440 $6.781.686 $7.235.380  $7.719.427

e Costos totales de comercializacion proyectados: para calcular dichos costos, se tuvieron

en cuenta los datos correspondientes a la tabla anterior.
Tabla 81

Promedio de indice de precios al consumidor

ARo 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
1.P.C. 3,80% 1,61% 5,62% 13,12% 9,28%
Promedio 6,69%

Tabla 82

Costos totales de comercializacion

Costos de Ano 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afno 5

comercializacion

Mano de obra $46.332.923 $49.432595 $52.739.636 $56.267.917 $60.032.241

directa

Costos indirectos de  $5.957.859  $6.356.440 $6.781.686 $ 7.235.380 $7.719.427

comercializacion

TOTAL $52.290.782 $55.789.035 $59.521.321 $63.503.298 $67.751.668
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La proyeccion de los costos indirectos de comercializacion, se calcularon para los proximos 5

afios y valor sobre el cual se hizo este célculo, fue el promedio de los 5 ultimos afios del indice de

precios al consumidor, como se observa en la tabla 80

e (Gastos administrativos: segin Llamas (2020), los gastos administrativos son “aquellos

que se originan en el ejercicio de la direccion, organizacion y administracion, evitando ser

catalogados en la actividad ordinaria de la empresa”. (p. 1)

Tabla 83

Gastos administrativos

Detalle Afio 1 Ao 2 Ano 3 Afo 4 Ao 5
Mano de obra $57.541.488 $61.391.013 $65.498.072 $69.879.893 $ 74.554.858
administrativa
Depreciacion $ 1.436.467 $ 1.532.567 $1.635.095 $1.744.483 $1.861.189
Amortizacion $ 1.564.200 $1.564.200 $1.564.200 $1.564.200 $1.564.200
Honorario de contador (a) $ 1.000.000 $ 1.066.900 $1.138.276 $1.214.426 $1.295.671
Servicios generales $ 1.300.000 $ 1.386.970 $1.479.758 $1.578.754 $1.684.373
Publicidad y promocién $ 450.000 $480.105 $512.224 $ 546.492 $583.052
Servicios publicos $ 380.000 $405.422 $432.545 $461.482 $492.355
Papeleriay diversos $ 150.000 $ 160.035 $170.741 $182.164 $194.351
Arrendamiento $ 1.300.000 $1.386.970 $1.479.758 $1.578.754 $1.684.373

TOTAL $65.122.155  $69.374.182 $ 74.015.315 $ 78.966.939 $84.249.828

2.4.3. Presupuesto de ingreso

Segln Cordoba (2011), en su libro Formulacién y evaluacion de proyectos, dice que “acorde al

programa de produccion, se efectdan las estimaciones de ingresos para el periodo de vida previsto

a precios constantes y/o corrientes del producto resultante al finalizar el respectivo proyecto”. (p.

196)

e Precio de venta: es el precio o la cantidad que se le cobrara a los clientes por un producto

0 un servicio en el mercado de manera comercial, ya sea este tangible o intangible.
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En vista de lo anterior, para la comercializacion de productos de belleza, se establecid un precio

de venta por unidad, teniendo en cuenta la siguiente formula:

Costo de comercializacion

Precio de venta = Y
1 — % Margen de contribucion

v Costo de comercializacion: corresponde al valor promedio de cotizaciones de cada
producto en el mercado.

v Porcentaje de margen de contribucién: en este proyecto se establecié un margen
de contribucién promedio del 28,25%, el cual aumentaria en un 1% anual durante
un periodo de 5 afios para cada uno de sus productos. Este margen se fue fijado

considerando el precio que la demanda estaba dispuesta a pagar.

A continuacién, se indica los calculos correspondientes a los productos de pestafiina, labial, base

de maquillaje y gloss:
Tabla 84

Precio de venta proyectado pestafiina

Pestafiina Costo unidad % margen Precio unitario

Afio base $17.400 30% $24.857
Ao 1 $18.564 31% $26.904
Afio 2 $19.806 32% $29.126
Afio 3 $21.131 33% $31.539
Ao 4 $22.545 34% $34.159
Afo 5 $24.053 35% $37.004

Tabla 85

Precio de venta proyectado labial

Labial Costounidad % margen Precio unitario

Afio base $9.860 33% $14.716
Ao 1 $10.520 34% $15.939
Ao 2 $11.223 35% $17.267
Afio 3 $11.974 36% $18.710
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Ano 4 $12.775 37% $20.278
Afo 5 $13.630 38% $21.984

Tabla 86

Precio de venta proyectado base de maquillaje

Base Costo unidad % margen Precio unitario

Afio base $24.967 27% $34.201
Afo 1 $26.637 28% $36.996
Afo 2 $28.419 29% $40.027
Afo 3 $30.320 30% $43.315
Ao 4 $32.349 31% $46.882
Afo 5 $34.513 32% $50.754

Tabla 87

Precio de venta proyectado gloss

Gloss  Costo unidad % margen Precio unitario

Afio base $4.060 23% $5.273
Afo 1 $4.332 24% $5.699
Ao 2 $4.621 25% $6.162
Afo 3 $4.931 26% $6.663
Ao 4 $5.260 27% $7.206
Afo 5 $5.612 28% $7.795

e Proyeccion de ingresos: tomando en cuenta los precios de venta de los productos
pestafina, labial, base de maquillaje y gloss (tablas 82 - 85), se realiz6 una proyeccion de

ingresos por la venta de cada uno de ellos a un periodo de 5 afios.

193



Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)

Tabla 88

Proyeccidn de ingresos de pestafiina

PESTANINA
Detalle Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Unidades producidas $2.721 $2.903 $ 3.097 $3.304 $3.525
Precio de venta unitario $ 24.857 $26.904 $29.126 $31.539 $ 34.159
Ingresos totales $67.632.110 $78.099.691 $90.206.311 $104.212.176 $120.419.484
Tabla 89
Proyeccidn de ingresos de labial
LABIAL
Detalle Afo 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Unidades producidas $2.721 $2.903 $3.097 $3.304 $3.525
Precio de venta unitario $14.716 $15.939 $17.267 $18.710 $20.278
Ingresos totales $40.040.901 $46.268.150 $53.476.152 $61.821.702 $71.487.122

Tabla 90

Proyeccion de ingresos de base de maquillaje

BASE
Detalle Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades producidas $2.721 $2.903 $3.097 $3.304 $3.525
Precio de venta unitario $34.201 $ 36.996 $ 40.027 $43.315 $ 46.882
Ingresos totales $93.054.939 $107.393.309 $123.964.919 $143.122.047 $165.273.384
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Tabla 91

Proyeccion de ingresos de gloss

GLOSS
Detalle Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades producidas $2.721 $2.903 $3.097 $3.304 $3.525
Precio de venta unitario $5.273 $5.699 $6.162 $6.663 $7.206
Ingresos totales $14.346.205 $16.544.803 $19.083.646 $22.015.996 $25.403.562

2.4.4. Punto de equilibrio

Es una herramienta de gestion que permite identificar el nivel de actividad a partir del cual una
empresa comienza a generar utilidades, después de cubrir todos sus costos fijos y variables.
(Méndez, 2016)

El célculo del punto de equilibrio, en términos monetarios o de unidades vendidas, se basa en
férmulas que relacionan los costos fijos, variables y totales con los ingresos totales. Estas formulas
permiten determinar el nivel de produccion o ventas necesario para cubrir todos los costos y

conmnzaragenmargananda&

CF
Pu-CVu

Punto de equilibrio en unidades a comercializar (Qp) Qp =

Donde:

CF= Costos Fijos

Pu= Precio de venta unitario
CVu= Costos variable unitario

Punto de equilibrio en unidades monetarias (Pu)

Pu= cr
Donde:
CF= Costo Fijo

1 = Constante
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CVu= Costo variable unitario
Pu= Precio de venta unitario

Realizando un andlisis de las proyecciones de ventas detalladas en las tablas 88 a 91, se pudo
identificar el nivel de ventas a partir del cual los ingresos cubren los costos totales de produccién

y comercializacion de los productos de maquillaje.
Gréfica 32

Punto de equilibrio

Punto de equilibrio
$ 250.000.000
$200.000.000

$150.000.000

S
= Ingreso
= $100.000.000 c

osto

$50.000.000

S0
0 2000 4000 6000 8000 10000 12000

Cantidad

Pnto eq

La empresa debi6 operar en su punto de equilibrio, para lo cual gener6 ventas por $98.623.704
tras cubrir los costos fijos y variables. Esto se tradujo en la venta de 5.052 unidades, realizadas en
167 dias de trabajo requeridos. Cualquier nivel de ventas por debajo de este punto de equilibrio
habria generado pérdidas para la empresa, mientras que superarlo le habria permitido comenzar a

obtener ganancias.

Considerando el volumen de ventas, las unidades producidas y los dias necesarios para alcanzar
el limite entre costos y gastos, se requirié utilizar el 46% de la capacidad instalada disponible del

proyecto
2.4.5. Fuentes de financiacion

Para la puesta en marcha de la empresa comercializadora de productos de belleza, se financio
exclusivamente con los recursos propios de su propietaria. En consecuencia, la inversién inicial

necesaria para comenzar a operar ascendio a $ 76.921.431 COP, como se evidencia en la tabla 75.
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2.4.6. Estados financieros

A continuacién, se indican los estados financieros que se proyectaron para empresa

comercializadora de productos de belleza.

e Estado de resultados: segin Baca (2010), en su libro “Evaluacion de proyectos”, el estado
de resultados o pérdida y ganancias tiene como finalidad “calcular la utilidad neta y los
flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma general, el beneficio real de la
operacion de la planta, y que se obtienen restando a los ingresos todos los costos en que

incurra la planta y los impuestos que deba pagar”. (p. 150)
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Estado de resultados proyectado
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

AMATE S.AS.
Detalle Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

Ingresos ordinarios $215.074.155 $ 248.305.953 $ 286.731.028 $331.171.921 $ 382.583.552
(+) Ventas $215.074.155 $ 248.305.953 $ 286.731.028 $331.171.921 $ 382.583.552
(-) Costos de ventas $52.290.782 $ 55.789.035 $59.521.321 $63.503.298 $67.751.668
(=) Utilidad Bruta $162.783.373 $192.516.918 $ 227.209.707 $ 267.668.623 $314.831.884
(-) Gastos $ 75.767.086 $80.019.113 $ 84.660.246 $89.611.870 $94.894.759

Gastos administrativos $65.122.155 $69.374.182 $74.015.315 $ 78.966.939 $84.249.828

Depreciacion $2.823.931 $2.823.931 $2.823.931 $2.823.931 $2.823.931

Amortizacion $7.821.000 $7.821.000 $7.821.000 $7.821.000 $7.821.000
(=) Utilidad Operacional $87.016.287 $112.497.805 $142.549.461 $178.056.753 $219.937.125
(+) Otros ingresos $0 $0 $0 $0 $0
(-) Otros egresos $0 $0 $0 $0 $0
(=) Utilidad A.1.1. $87.016.287 $112.497.805 $ 142.549.461 $178.056.753 $219.937.125
(-) Gastos financieros $0 $0 $0 $0 $0
(=) Utilidad A.I. $87.016.287 $112.497.805 $142.549.461 $178.056.753 $219.937.125
(-) Impuesto de renta 35% $30.455.701 $39.374.232 $49.892.311 $62.319.863 $76.977.994
(=) Utilidad antes de reserva $ 56.560.587 $73.123.573 $92.657.149 $ 115.736.889 $142.959.131
(-) Reserva legal 7.9% $4.468.286 $5.776.762 $7.319.915 $9.143.214 $11.293.771
Utilidad Neta $52.092.300 $67.346.811 $85.337.235 $106.593.675 $ 131.665.360
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e Estado de flujo de efectivo: es donde se puede observar la liquidez con la que cuenta la empresa, aqui se evidencian los ingresos
y egresos que se pagan periddicamente y que son registrados contablemente. Con el flujo de caja se puede determinar los
requerimientos de efectivo que se necesitara para cualquier operacion que se realice en la empresa y que el efectivo no pierda su

poder adquisitivo. (Méndez, 2016)

Tabla 93

Estado de flujo de efectivo proyectado

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

AMATE S.ASS.

Detalle Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Actividad de operacion $ 58.556.218 $92.687.035  $113.820.160 $138.809.372  $168.262.193
Ingresos $215.074.155 $248.305.953 $286.731.028 $331.171.921  $382.583.552
Ventas en efectivo $215.074.155 $248.305.953 $286.731.028 $331.171.921  $382.583.552
Egresos $156.517.937 $155.618.918 $172.910.868 $192.362.549 $214.321.360
Gastos de administracion $65.122.155 $69.374.182 $74.015.315 $ 78.966.939 $ 84.249.828
Gastos de administracion - M.O.D. $46.332.923 $49.432.595 $52.739.636 $56.267.917 $60.032.241
Costos indirectos comercializacion $5.957.859 $ 6.356.440 $6.781.686 $7.235.380 $7.719.427
Activos diferidos $ 39.105.000 $0 $0 $0 $0
Pago de imp. Diferidos $0 $30.455.701 $39.374.232 $49.892.311 $62.319.863
Actividad de inversion -$ 24.580.230
Ingresos $0 $0 $0 $0 $0
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$0 $0 $0 $0 $0
Egresos $24.580.230 $0 $0 $0 $0
Maquinaria y equipo $13.874.640
Muebles y enseres $ 7.046.510
Herramientas y equipos de trabajo $ 3.659.080
Actividad de financiacion $76.921.431
Ingresos $76.921.431
Aportes de socios $76.921.431
Egresos $0
Total de flujo de efectivo $110.897.419 $92.687.035 $113.820.160 $138.809.372  $168.262.193
(+) Saldo anterior $0 $110.897.419 $203.584.454  $317.404.614  $456.213.987
Efectivo y equivalente a efectivo al $110.897.419 $203.584.454 $317.404.614 $456.213.987 $624.476.179

final de periodo

e Balance general o estado de situacion financiera: es un documento que indica cual es la situacion financiera y los recursos con

los que la empresa cuenta, se relacionan activos, pasivos y patrimonio, por lo general dados a una fecha determinada.
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Estado de situacion financiera proyectado
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

AMATE S.ASS.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
ACTIVO
Corriente $142.181.419  $227.047.454  $333.046.614  $464.034.987 $624.476.179
Inversiones diferidas $39.105.000 $39.105.000 $39.105.000 $39.105.000 $ 39.105.000
Efectivo y equivalente $110.897.419 $203.584.454  $317.404.614  $456.213.987 $624.476.179
(-) Amortizaciones $ 7.821.000 $15.642.000 $ 23.463.000 $ 31.284.000 $ 39.105.000
No Corriente $21.756.299 $18.932.368 $16.108.437 $ 13.284.506 $10.460.575
Maquinaria y equipo $13.874.640 $13.874.640 $13.874.640 $13.874.640 $13.874.640
Muebles y enseres $ 7.046.510 $ 7.046.510 $ 7.046.510 $7.046.510 $ 7.046.510
Herramientas y equipos de trabajo $ 3.659.080 $ 3.659.080 $ 3.659.080 $ 3.659.080 $ 3.659.080
(-) Depreciacion acumulada $2.823.931 $5.647.862 $8.471.793 $11.295.724 14.119.655
Total Activo $163.937.718  $245.979.822 $349.155.051 $477.319.493 $634.936.754
PASIVO
Corriente $30.455.701 $39.374.232 $49.892.311 $62.319.863 $76.977.994
Provision de impuesto de renta $30.455.701 $39.374.232 $49.892.311 $62.319.863 $76.977.994
No Corriente $0 $0 $0 $0 $0
Obligaciones financieras $0 $0 $0 $0 $0
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Total Pasivo $30.455.701 $39.374.232 $49.892.311 $62.319.863 $76.977.994
PATRIMONIO

Aportes sociales $76.921.431 $76.921.431 $76.921.431 $76.921.431 $76.921.431
Reserva legal $ 4.468.286 $10.245.049 $17.564.963 $26.708.178 $ 38.001.949
Utilidad del ejercicio anterior $0 $52.092.300  $119.439.111 $204.776.346  $311.370.021
Utilidad del ejercicio $52.092.300 $67.346.811 $85.337.235 $106.593.675  $131.665.360
Total Patrimonio $133.482.018 $206.605.591  $299.262.740 $414.999.629  $557.958.761
Total Pasivo + Patrimonio $163.937.718  $245.979.822  $349.155.051 $477.319.493 $634.936.754

e Flujo neto: segiin Méndez (2016), en su libro “Formulacion y evaluacion de proyectos. Enfoque para emprendedores”, dice que

el flujo

neto de efectivo:

Permite determinar la recuperacion de la inversion, identificando lo que se moviliza efectivamente por las operaciones
(ingresos y egresos) propias del proyecto y no cuando se adquiere ese derecho (...) cuando se calcula el flujo neto de
efectivo desde la perspectiva de la empresa comercial (0 con recursos propios), (...) se restan los ingresos por aportes de

capital y se le suman los egresos por inversiones y utilidades. (p. 288)
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Tabla 95

Estado de flujo neto proyectado

ESTADO DE FLUJO NETO DE EFECTIVO

AMATE S.ASS.

Detalle Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad neta $52.092.300 $67.346.811 $85.337.235 $106.593.675 $ 131.665.360
Depreciacion $0 $2823.931 $5.647.862 $8.471.793  $11.295.724
Amortizacién $0 $7.821.000 $15.642.000 $23.463.000 $31.284.000

Flujo Neto $52.092.300 $77.991.742 $106.627.097 $138.528.468 $ 174.245.084

2.4.7. Evaluacion financiera

En la evaluacion financiera se puede determinar si la inversion propuesta sera econémicamente
beneficiosa y rentable para la empresa. También se busca que se pueda recuperar la inversion
inicial, obtener una rentabilidad y un excedente que maximice la riqueza, teniendo en cuenta varios

aspectos para poder tomar una decision.

Con el propésito de evaluar la viabilidad de este proyecto, se fijo una tasa de interés de
oportunidad (TIO) del 15%. Esta tasa, resultado de un andlisis exhaustivo de las tasas de
rendimiento actuales del mercado, permitié determinar si el proyecto generaria un retorno de

inversion superior a las alternativas disponibles.

e Valor presente neto (VNP): es la diferencia entre el valor presente de los ingresos menos

el valor presente de los egresos. A continuacion, la formula para calcular el VNP:

j j
N 5
VPN D = ) T A

Al aplicar la férmula de valor presente neto, se obtuvo un valor positivo de $416.075.649
para la comercializadora de productos de belleza, siendo esta una inversion atractiva, capaz
de generar un retorno significativo sobre la inversion y contribuir al crecimiento de la

empresa.
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Tasa interna de retorno (TIR): es un indicador financiero que mide la rentabilidad de un
proyecto. Representa la tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos de caja
futuros con la inversion inicial. En otras palabras, es la tasa de interés a la que un proyecto
deja de ser rentable. La TIR es una herramienta fundamental para la evaluacion de
proyectos, ya que permite comparar diferentes alternativas de inversion y tomar decisiones
mas informadas. (Jhonny Meza, 2010)

La formula para calcular la tasa de interna de retorno fue:

En el caso de la comercializadora de productos de belleza, al calcular el indicador TIR,
dio como resultado 122%, el cual superd la tasa de interés de oportunidad (T10) del 15%,

en consecuencia, el proyecto fue viable para ejecutarse.

Tasa de verdadera rentabilidad (TVR): es la tasa que se obtiene al comparar la inversion
inicial con aquellos dividendos que arroja el proyecto y que se reinvierten en la misma
empresa (TIR), a lo largo del tiempo. Para conocer el valor de esta tasa, se aplicé la

siguiente formula:

TVR = ((1 + TIRV) — (1 + INFLAC)) — 1

La tasa verdadera de rentabilidad para este proyecto fue del 74%, indicando una
reduccion del 63% en comparacion a la tasa interna de retorno, aun asi, el proyecto siguié

siendo viable para ser ejecutado.

Periodo de recuperacién de la inversion (PRI): segin Carlos Boero (2020), en su libro
“Evaluacion de proyectos” dice que el PRI “mide en cuanto tiempo se recupera la inversion

o la inversion y el capital”. (p. 54)

Para calcular este indicador, se aplico la siguiente formula:

Inversion inicial
PRI =

Ingresos promedio

Se procedio a dividir la inversion inicial entre los ingresos promedios de caja obtenidos

en la vida util del proyecto. Para la empresa comercializadora de productos de belleza, el
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periodo de recuperacion al que se enfrento para recuperar la inversion inicial fue de 1 afio

y 7 meses.

¢ Relacion beneficio costo (RBC): es una herramienta que permite tomar decisiones de la
viabilidad del proyecto, comparando los beneficios que se espera tener, con lo que ha
costado la ejecucién de este. A continuacion, la férmula que se utilizé para calcular este
indicador:

Beneficios netos

B/C =

"~ Costos de inversion
Con base en el andlisis financiero realizado, se proyect6 que la empresa obtuvo una

relacién beneficio-costo de 2. Esto significo que, por cada peso invertido en el proyecto, se
esper0 generar 2 pesos en beneficios. Esta relacion indicé una alta rentabilidad,
considerando que los ingresos proyectados superan en un 100% los costos totales,

incluyendo inversién inicial, costos operativos y de marketing.
2.5. Estudio Socio ambiental

Segun Méndez (2016), en su libro Formulacion y evaluacién de proyectos. Enfoque para

emprendedores, el estudio ambiental es:

El conjunto de todas las acciones necesarias para la prevencion, mitigacion y compensacion
de los impactos ambientales negativos y para la potenciacién de los impactos beneficios.
Se incluyen dentro de este concepto de gestidn las acciones que se realizan para lograr una
adecuada insercion de los proyectos al medio natural y al medio humano de las localidades

y regiones donde estos se ejecutan. (p. 198)

En complemento a lo anterior, se tomd en cuenta también el Decreto 1229 de 2005, cuyo
objetivo es alinear las necesidades nacionales, las politicas estatales de desarrollo y los intereses

de las comunidades que pueden verse impactadas por el proyecto.

En este contexto, el proyecto buscé contribuir con el impacto socio ambiental que se tendria con
el desarrollo y ejecucion de la distribuidora de productos de belleza en el municipio de Tuquerres
y sus alrededores. Se fomento la conciencia ambiental a través de capacitaciones y campafas,
dirigidas tanto en la empresa, como en los habitantes de la zona, promoviendo el uso adecuado de

los empaques y envases de los productos.
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Por otra parte, este proyecto tuvo como objetivo respaldar los Objetivos de Desarrollo
Sostenible de la Agenda 2030 propuesta por la ONU, la cual se centr6 en proporcionar
oportunidades de conocimiento, experiencia y recursos a los sectores vulnerables. De este modo,
el proyecto llevo a cabo sus actividades comerciales de manera que contribuyera positivamente a

la region en la que fue seleccionado para operar, asi como al medio ambiente.
2.5.1. Sector social

Este proyecto se centrd en varios Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) que contribuyeron al
bienestar del municipio de Tuquerres y, en particular, al de sus habitantes en el ambito social. Los

objetivos implementados fueron:

e Objetivo #3. Salud y Desarrollo: a través de la comercializacion de productos de belleza y
cuidado personal de manera consciente y responsable, se logré contribuir a este objetivo.
Por ello, se consideraron aspectos como:

v" Usar productos de higiene para combatir enfermedades transmisibles al momento
del uso de maquillaje (probar o ensefiar de los productos con los clientes)

v" Contribuir al cuidado personal y el uso correcto de productos de belleza, apoyando
la salud mental y bienestar de la comunidad

v" Realizar préacticas saludables y contribuir con la educacion en salud

Teniendo en cuenta los aspectos mencionados y la constante innovacion en salud, se reconocié
que este tipo de productos tenia el potencial de mejorar la salud y el bienestar de las personas. Sin
embargo, resulté fundamental operar de manera ética y sostenible para contribuir positivamente a

la salud en general.

e Objetivo #8. Trabajo decente y crecimiento econémico: a través de este objetivo, se busco
promover un crecimiento econémico sostenido, inclusivo y sostenible, con la generacion
de empleos dignos. En este contexto, este proyecto se propuso contribuir de las siguientes
maneras:

v' Integrar a los moradores de la zona tanto como colaboradores, consumidores y
distribuidores, por medio de un empleo digno con todas las prestaciones que exige
la ley, garantizando la integridad y seguridad de cada uno de los miembros.
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Estimular el espiritu emprendedor e innovador en la zona por medio del desarrollo
de estrategias de marketing

Inclusion social por medio de ofertar empleo en los diferentes géneros
Oportunidades de formacién continua y desarrollo de habilidades

Contribuir con un estimulo en el crecimiento de la economia local

Promover précticas de comercializacion sostenibles

La generacion de empleo, mediante practicas laborales éticas, se considerd un estimulo para la

economia local y para el desarrollo sostenible de la comunidad. Por ende, se busco potenciar estas

précticas, teniendo en cuenta también los desafios que se presentaron en su desarrollo.

2.5.2. Sector ambiental

El presente proyecto, concebido como una microempresa dedicada a la comercializacion de

productos de belleza, se comprometié con la sostenibilidad ambiental dentro de sus capacidades

operativas. Este compromiso se manifest6 en tres areas clave, adecuadas a la escala y naturaleza

del negocio.

e Se buscd seleccionar y promover productos con embalajes eco-amigables, por medio de:

v

v

Priorizar la adquisicion de productos de belleza que utilicen empaques reciclables
0 biodegradables.

Utilizar bolsas reutilizables o de materiales biodegradables para las compras de los
clientes.

Evitar el uso innecesario de embalaje extra en el proceso de comercializacion.

e Laempresa se enfoco en realizar colaboraciones locales, como:

v
v
v

Alianzas estratégicas con grupos ambientales para apoyar iniciativas
Participacion en eventos ecoldgicos
Destinar un pequefio porcentaje de las ventas de ciertos productos a causas

ambientales locales.

e Educacion del consumidor y practicas sostenibles, por medio de:

v

v

Proporcionar a los clientes informacién sobre los ingredientes y el impacto
ambiental de los productos que comercializa.
Ofrecer orientacion sobre como usar los productos de manera eficiente para reducir

el desperdicio.
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v Educar a los clientes sobre como reciclar correctamente los envases de productos
de belleza.
v Implementar pequefios descuentos o programas de fidelizacién para clientes que

traigan sus propias bolsas o devuelvan envases para reciclaje.

Al enfocarse en la seleccion cuidadosa de productos, la colaboracion local y la educacion del
consumidor, el proyecto no solo redujo su propio impacto ambiental, sino que también promovio
una conciencia ecologica en su nicho de mercado dentro de la industria de la belleza. Este tipo de
practicas sostenibles no solo beneficié al medio ambiente, sino que también se convirtié en una
ventaja competitiva, atrayendo a consumidores cada vez més conscientes de la importancia de las

préacticas empresariales responsables.
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3. Conclusiones

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo principal evaluar la factibilidad de
establecer una empresa dedicada a la comercializacion de productos de belleza en el municipio de
Tuaquerres. El analisis de mercado identifico un potencial significativo para la implementacion del
proyecto, dado que la demanda cubria aproximadamente el 80% del mercado, mientras que la oferta
era limitada, lo que ofrecia una oportunidad favorable para la incursion comercial. La estratégica
ubicaciéon geogréfica del municipio facilitaba la distribucion de los productos a localidades
circundantes, como Imués, Guaitarilla, Ospina, Sapuyes, y otras, ademas de contar con mano de

obra calificada para el servicio.

El estudio de mercado mostré que el 84% de los encuestados adquirian productos de belleza, y
aunque los consumidores poseian una alta capacidad adquisitiva, existian problemas en cuanto a la
calidad, precio y variedad de los productos disponibles. En el &mbito técnico, se determiné que la
ubicacién optima para la empresa seria en una zona céntrica de Tuquerres, lo cual garantizaria un
acceso eficiente tanto para clientes como para proveedores, y se disefidé una distribucién de planta

gue optimizaba el tamafio del proyecto.

Desde el punto de vista administrativo, se decidio que la empresa se constituiria bajo la figura
de Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.), aprovechando los beneficios legales que esta
ofrecia, y se registraria ante la Camara de Comercio de Pasto, seccional Taquerres. Se recomendo
implementar el direccionamiento estratégico propuesto, asi como la estructura organizacional y el

manual de funciones para asegurar una gestion eficiente.

En cuanto al estudio financiero, se establecié que la inversion inicial requerida era de
$76.921.431, financiada por su Unica accionista. Los indicadores financieros resultaron altamente
favorables: el Valor Presente Neto (VPN) asegurd la recuperacién de la inversion inicial, la Tasa
Interna de Retorno (TIR) fue del 122%, superando con creces la tasa minima de descuento del 15%,
mientras que la tasa de rentabilidad se situ6 en 59%. EIl periodo de recuperacion fue de solo 19
meses, y la relacion beneficio-costo resultd de 2:1, lo que reflejo una elevada rentabilidad y rapido

retorno de inversion. En consecuencia, el proyecto se considerd técnica y financieramente viable.
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Finalmente, el estudio socioambiental determind un impacto positivo en la comunidad, ya que
generaria empleo e involucraria a los residentes locales como colaboradores y distribuidores.
Ademas, no se previd un impacto ambiental significativo, dado que se utilizarian empaques
reciclables y biodegradables, alinedndose con practicas sostenibles y respetuosas con el medio

ambiente.
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4. Recomendaciones

En funcién de los hallazgos obtenidos, se recomienda la implementacién de un plan de
marketing robusto que capitalice la demanda significativa identificada en el estudio de mercado,
con especial énfasis en estrategias de expansion hacia municipios aledafios como Imues,
Guaitarilla, Ospina, Sapuyes, Ricaurte, Llorente, Barbacoas y Tumaco, lo cual permitira ampliar

la cobertura geografica del proyecto.

Asimismo, es fundamental que la empresa desarrolle un programa de capacitacion continua para
su personal, asegurando que cuenten con las habilidades y conocimientos necesarios para ofrecer
un servicio de alta calidad y mantenerse actualizados sobre las Ultimas tendencias en productos de

belleza, lo cual mejoraré la satisfaccion del cliente y la fidelizacion.

Ademas, para garantizar un suministro fluido y eficiente, se recomienda establecer alianzas
estratégicas con proveedores nacionales de renombre como Mary Kay, Atena, Lula y Ruby Rose,
lo que asegurara una distribucion constante de productos. Aprovechando la ubicacion geografica
estratégica de Tuquerres, se sugiere expandir la distribucién mas alla del municipio, abarcando las

localidades vecinas mencionadas.

Por ultimo, para asegurar la viabilidad financiera a largo plazo, es esencial realizar un monitoreo
continuo del desempefio del proyecto, comparandolo con las proyecciones iniciales y ajustando las
estrategias operativas y financieras cuando sea necesario, garantizando asi la rentabilidad y

sostenibilidad del negocio.
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Anexo A
Formato Encuesta
Universidad Mariana
Facultad de Ciencias Contables, Econdémicas y Administrativas

Programa de Administracion de Negocios Internacionales

Plan de negocios para la comercializacion de productos de belleza en el municipio de

Taquerres, departamento de Narifio

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Encuesta dirigida a los clientes potenciales del municipio de Taquerres - Narifio

La informacion que nos proporcione sera utilizada para fines netamente académicos, con el
proposito de efectuar un buen proceder de la investigacidn; cabe mencionar, que sus respuestas
seran tratadas de forma CONFIDENCIAL Y ANONIMA y no seran utilizadas para ningdn

propdsito distinto al de apoyar el conocimiento investigativo.

El presente formulario hace parte de un trabajo de investigacion realizado por la estudiante
Indira Marcela Estrada Basante de la Universidad Mariana del programa de Administracion de
Negocios Internacionales, cuyo objetivo es conocer la percepcién que tiene el consumidor al

momento de adquirir productos de belleza.

Obijetivo General: Realizar un plan de negocios para la comercializacion de productos de belleza
en el municipio de Tuquerres, departamento de Narifio que permita conocer la opinion de los
consumidores de productos de belleza (corporal y facial) del municipio de Taquerres, con el fin de

evaluar la factibilidad de crear una empresa que comercialice dichos productos en la zona.
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l. INFORMACION GENERAL
1. ¢Cual es el lugar de su residencia?
Urbano
Rural
2. ¢Con qué genero se identifica?
Mujer
Hombre
Otro
3. ¢Cudl es su nivel de ingresos?
Menos de 1 SMMLV
Entre 1y 2 SMMLV
Entre 3y 4 SMMLV
Mas de 5 SMMLV
4. ;Cudl es su edad?
Menor de 18 afios
De 18 a 25 afos
De 26 a 35 afos
De 36 a 45 afios
Mas de 46 afios
5. ¢Cual es su ocupacion?
Estudiante
Trabajador Independiente
Trabajador dependiente

Desempleado

Comercializacion de productos de belleza — Ttquerres (N)
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6. ¢Nivel socioecondmico?
Estrato 1
Estrato 2

Estrato 3

1. INFORMACION GENERAL CON RESPECTO AL PRODUCTO:
7. ¢Compra usted productos de belleza?
Si
No
Si su respuesta es negativa. ;El motivo de no comprar productos de belleza es?
No usa
Por el precio
Salud

Otros ¢Cual?

8. ¢Qué le haria cambiar de opinion para adquirir productos de belleza?
Variedad de productos
Precio
Recibir asesoramiento sobre los productos
Recibir muestras de los productos
9. ¢Qué aspectos tiene en cuenta al momento de comprar productos de belleza?
Precio
Calidad
Variedad de productos

Otro (Cual?
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10. ¢ Cual es su frecuencia de compra?
De 2 a 4 meses
De 4 a 6 meses
Compra esporadica
11. ¢ Cuantos productos de belleza usa habitualmente?
Uno
De dos a cuatro
De tres a cinco
Mas de cinco
12. ;Cual es el presupuesto destinado para la compra de productos de belleza?
$10.000 - $50.000
$50.001 - $100.000
$100.001 - $150.000
Mas de $150.000
13. ¢ Cual considera usted que es la razén que lo lleva a adquirir un producto de belleza?
Precio
Calidad
Variedad de productos
Tendencia
Marcas conocidas
14. ;Cual es el motivo por el cual utiliza maquillaje por?
Estética

Curiosidad
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Exigencia en el trabajo

Otra ¢Cual?

I1l.  INFORMACION GENERAL CON RESPECTO A LA PROMOCION:
15. ¢Por qué medio le gustaria recibir informacion acerca de los productos?
WhatsApp
Facebook
Instagram

Otro ;Cual?

16. ¢Qué tipo de maquillaje es el que mas utiliza?
Pestafiina
Sombras de ojos y/o cejas
Base de maquillaje
Polvos
Labial
Gloss

Otros ¢Cual?

17. ¢{Usualmente donde compra usted sus productos de belleza y cuidado personal?
Drogueria
Tienda de renombre y/o especializada
Salones de belleza
Tiendas en linea

Ventas por catalogo
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Otra ¢Cual?

18. ¢ Cual de las siguientes marcas conoce o ha escuchado?
Ruby Rose
Mary Kay
Atenea
Lula
Karité
Vogue

Otra ¢Cual?

19. ¢Usa productos corporales?
Si
No
20. ¢Qué tipo de productos corporales usa?
Limpieza
Hidratacién corporal, ojos y/o cuidado de pies
Exfoliacion
Cabello (shampoo, tintes etc.)
Protector solar

Otro ¢Cual?

21. ¢ Cuanto tiempo le dedica a su cuidado personal?
Mucho
Algo

Poco

227



Nada
22. ;Cual es la forma de pago que utiliza?
Efectivo
Tarjeta
Transferencia

Otra ¢Cual?
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23. ¢Donde le gustaria adquirir los productos?

Tienda especializada
Almacén de variedades
Centro Comercial
Almacén de cadena

Minimarket

SECCION Il PRODUCTO

24. ;Cuadl es el presupuesto que destina para la compra de una pestafiina?

$10.00 - $25.000

$25.000 - $35.000
$35.000 - $50.000
$50.000 - $65.000

25. ¢Cual es el presupuesto que destina para la compra de un labial?

$5.000 - $15.000

$15.000 - $25.000
$25.000 - $35.000
$35.000 - $45.000

26. ¢Cual es el presupuesto que destina para la compra de una base?

$20.000 - $30.000
$30.000 - $40.000
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$40.000 - $50.000
$50.000 - $60.000
27. ¢Cual es el presupuesto que destina para la compra de un gloss?
$5.000 — $10.000
$10.000 — $15.000
$15.000 - $20.000
$20.000 - $25.000

FRECUENCIA DE COMPRA

28. ;Con que frecuencia compra usted una pestafiina?
4 a 6 meses
6 a 8 meses
Mas de 8 meses
29. ¢Con que frecuencia compra usted un labial?
0 a 6 meses
6 meses a 1 afio
Mas de 1 afio
30. ¢Con que frecuencia compra usted una base de maquillaje?
6 a 9 meses
9 meses a 1 afio
Mas de 1 afio
31. ;Con que frecuencia compra usted un gloss?
0 a 6 meses
6 a 12 meses

Mas de 1 afio
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Anexo B

Formato Entrevista

1.

2.

¢Cual es la razdn social?

¢Cual fue la razon porque usted decidié vender productos de belleza?
¢Cuales son los productos que usted vende?

¢Queé productos son los que més se venden?

¢Conoce de la calidad de los productos que vende?

¢Con qué frecuencia compra usted los productos?

¢Sus compras son de contado, crédito o crédito-contado?

¢Cudles son sus principales proveedores?

¢Como mantiene o fideliza a sus clientes?
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