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Resumen

Este proyecto tiene como propdsito evaluar la viabilidad comercial, técnica y
financiera de la creacién de una empresa para la produccion y comercializacion de
productos cosméticos a base de Acai en la ciudad de Bogota, con el fin de ofrecer a los
consumidores tres kits de productos para el cuidado personal; kit viajero, kit diurno y kit
nocturno que buscan potencializar la gran variedad de beneficios que brinda el fruto como
nutrientes, vitaminas, aminoacidos y antioxidantes. Ademas, se busca satisfacer la
preocupacion de las personas por el bienestar personal y cuidado de la salud, lo que los
impulsa a optar por evitar ingredientes sintéticos y toxicos de productos convencionales que
puedan afectar su salud.

Para determinar la viabilidad del proyecto fue necesario realizar tres estudios:

El estudio comercial, en el cual se determind una demanda potencial de 22.239 kits
anuales, proyeccion de ventas a 10 afios, plan de marketing y canales de comercializacion
los cuales seran un punto fisico en la bodega y venta virtual mediante redes sociales.

El estudio técnico, que comprende los procesos de fabricacion de los kits a ofertar
siendo este un proceso artesanal donde se identificaron 3 lineas de produccién; linea de
productos liquidos, linea de productos en laminas y linea de producto semisolido,
maquinaria, proceso de comercializacién, mano de obra con un total de 13 empleados,
distribucion de la planta que estara ubicada en la localidad de Suba y, asimismo, el proceso
de constitucion de la empresa.

El estudio financiero, el cual permitié evaluar la rentabilidad y el retorno de la
inversion mediante indicadores financieros como la TIR que fue de 81%, un VPN de $
1.820.644.660 COP, un costo/beneficio de 7,61 COP y se calcula que en 2 afios se recupera
la inversidn realizada, detectando que el proyecto es financieramente viable.
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Técnica
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Introduccion

“Colombia se convirtié en uno de los epicentros de la industria de cosméticos y aseo
en América Latina” (Rodriguez, 2022) esto con ayuda de la ventaja competitiva con la que
cuenta Colombia al ser rico en biodiversidad, lo que ha traido innovacion en productos con
base en ingredientes naturales que marcan la diferencia en el sector por su funcionalidad,
origen e impacto. “Segln CB Insights, en el 2023 la industria cosmética generard 800.000
millones de dolares, un 50% mas que en 2017, esto a razon de la evolucion que tiene dos
principales catalizadores: el aumento de la esperanza de vida y las nuevas generaciones”
(Gaspar, 2019, parr. 1). Es por esto, que la idea del proyecto surge con el proposito de
brindar unos kits que a base de Acai buscan potencializar la gran variedad de beneficios que
brinda este fruto como nutrientes, vitaminas, aminoécidos y antioxidantes que contribuyan
a prevenir el envejecimiento celular, mejoren el aspecto de la piel, ademéas de ayudar a
controlar infecciones y reforzar el sistema inmunoldgico.

La parte inicial del proyecto aborda la identificacion de la oportunidad de la idea de
negocio, para la creacion de una empresa que produzca y comercialice productos
cosméticos a base de Acai, a partir del uso de herramientas cualitativas y cuantitativas,
entre ellas las 5 fuerzas de Porter, la metodologia 5W2H, una encuesta de mercado y una
tabla comparativa que permitieron identificar el interés en adquirir productos cosméticos a
base de Acai y de este modo, establecer los objetivos para luego desarrollar el marco
referencial, mostrar los antecedentes de proyecto o estudios similares a la idea de negocio y
por ultimo el marco legal y ambiental que debe seguir el proyecto.

A partir de lo anterior, se desarrollan los tres objetivos planteados, iniciando por el
estudio de viabilidad comercial, en cual se realiza una investigacion de mercados que
permitié conocer el mercado objetivo, la competencia y los canales de comercializacion.
También se proyecta una demanda estimada, un pronostico de ventas y se definen las
estrategias de marketing mix. En segundo lugar, se realiza un estudio técnico, donde se
definen los procesos de produccion y comercializacion, se calcula la capacidad instalada,
disponible y real, la mano de obra, micro y macro localizacion, la definicion de la materia
prima, la distribucion de planta y aspectos relacionados para la constitucion de la empresa.
Por ultimo, se elabora el analisis financiero, en el que se define la inversion inicial, los
costos, el punto de equilibrio y por medio del calculo del Valor Presente Neto (VPN), la
Tasa Interna de Retorno (TIR) y otros aspectos relevantes que determinan la viabilidad del
proyecto.
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1  Formulacion del proyecto

En el primer capitulo de este documento se detallan aspectos metodoldgicos que dan
soporte a la implementacién del estudio de viabilidad de la productora y comercializadora
de cosméticos a base de Acai en la ciudad de Bogota, estableciendo objetivos, estudio del
sector, delimitaciones del proyecto y su alcance.

1.1 Problema de investigacion u oportunidad de negocio

A continuacion, se presenta informacion acerca del sector cosmético en Colombia y se
detalla la idea de negocio, para lo cual se realiz6 un sondeo en la ciudad de Bogota a fin de
identificar comportamientos y habitos de los consumidores de cosméticos. Ademas, con
ayuda de herramientas cualitativas y cuantitativas se analiza la situacion actual del
mercado.

1.2 ldentificacion

El sector de cosméticos y aseo en Colombia se encuentra con un buen posicionamiento
en la economia nacional, ya que es “el quinto mercado en América Latina” (Mejia, 2018,
p.5). Segun Colombia Productiva (2017) la mayor ventaja de Colombia en este sector es su
rica biodiversidad “gracias a esto puede ser altamente competitiva en productos con base en
ingredientes naturales, cuya demanda mundial esta en ascenso” (parr.2), es por esto que se
considera factible la innovacion de estos articulos, conduciendo asi a la busqueda de
productos que marquen la diferencia por su funcionalidad, origen ¢ impacto; “los cuales
pueden cubrir vacios en plazas internacionales donde la oferta de productos novedosos es
cada vez mas estable y madura” segun el estudio de Mejia (2018, p.5).

El Ministerio de Comercio Industria y Turismo y la Asociacion Nacional de
Empresarios de Colombia (ANDI), lideraron en el afio 2016 un plan de negocios orientado
a la evaluacion y reformulacion estratégica del sector cosmético y articulos de aseo, con el
fin de “entregar al pais una hoja de ruta para el crecimiento de la industria hasta el afio
2032” (Colombia Productiva, 2017, parr.6); ellos plantearon “ser lideres en el continente en
produccidn y exportacion de cosméticos y productos de aseo del hogar de alta calidad con
base en ingredientes naturales” (Colombia Productiva, 2017, parr.5). Teniendo como meta
para el afio 2032 ventas de USD 2.200 millones, mas de 40.000 empleos y exportaciones
por USD 783 millones (Colombia Productiva, 2017, parr.6).



Sin embargo, como lo menciona Mufioz (2020), la llegada del COVID-19 dio paso a la
disminucion de las exportaciones en un 18,1%, las ventas cayeron un 8,8% y la produccion
del sector cosmético report6 un descenso del 8,7% respecto al afio anterior, causado por los
nuevos hébitos, optando por buscar productos relacionados con la eliminacion de gérmenes,
inmunidad y promocién de la salud. No obstante, el sector de cosméticos a partir de esto
vio la oportunidad de negocio para desarrollar innovaciones pensadas en la nueva
normalidad, aplicando estrategias donde se destaque la produccién de cosméticos a base de
ingredientes naturales o a partir de la extraccion de aceites esenciales y vegetales (PCC
Group, 2020); y asimismo cambiando los canales de distribucion, optando por reactivar sus
ventas mediante el comercio virtual, que permitié que el sector tuviera un crecimiento
permanente del 12% (en promedio cada semana) (Mufioz, 2020).

Para el 2022, segun el altimo reporte de la ANDI el sector de bienestar cerré con $58.7
billones COP, “de los cuales, $30.4 billones COP correspondieron al cuidado personal y
limpieza. A su vez, esto representd un incremento del 9,5% respecto a las cifras de 20217
(bio, 2023, parr. 1); Ademas, los hogares gastaron $17,77 billones COP en el cuidado
personal (Portafolio, 2023). Y para el 2023, la consultora Nielsen en su estudio destaca que
este sector facturara mas de 863 millones USD (Portafolio, 2022) y se prevé que “aumente
el gasto en 12,1% y el PIB crezca un 1%” (Portafolio, 2023, parr. 2).

1.2.1 Descripcién

La idea de negocio consiste en la creacion de una empresa que produzca y
comercialice productos cosméticos a base de Acai en la ciudad de Bogota. Se busca ofrecer
a los consumidores tres Kits de productos para el cuidado personal; el contenido de algunos
de estos se tiene pensado presentarlos en ldminas, donde estas brinden la cantidad suficiente
para cada uso y que, al momento de humedecerlas con un poco de agua, Se vaya
descomponiendo en la respectiva zona del cuerpo. Sin embargo, lo anterior se validara en el
estudio comercial y técnico. Estos productos buscan potencializar los beneficios que brinda
el fruto como lo son sus nutrientes, vitaminas, aminoacidos y antioxidantes (Castejon,
2021). El kit principal es el viajero, el cual consta de productos esenciales para cualquier
tipo de viaje, con los tamafios aptos para no ocupar espacio ni peso de mas y, asimismo, ser
permitidos en maletas de mano de aeropuertos, favoreciendo a los viajeros de poder llevar
mas productos. Adicionalmente, dos kits de cuidado personal, el nocturno y diurno, los
cuales presentaran productos aptos para los diferentes horarios del dia.



De acuerdo con lo anterior, se implementaron diferentes herramientas de analisis, 2
cuantitativas y 2 cualitativas que se presentan a continuacion.

La primera herramienta de andlisis fue un sondeo de mercado, aplicado con el fin de
conocer las tendencias de consumo, necesidades y posible interés en productos
cosmeéticos en las personas encuestadas. Se abordaron preguntas de tipo demograficas,
seguido de preguntas para identificar la tendencia de consumo, preferencias e intereses al
adquirir productos cosméticos y, por ultimo, preguntas acerca del conocimiento del Acai
(Ver Anexo A).

Con base a este sondeo, se pudo identificar que existe un interés en productos
cosméticos a base de Acai por parte de las 120 personas encuestadas de la ciudad de
Bogota, donde el 59,2% son mujeres y el 40,8% son hombres entre los 22 a los 57 afios, de
los cuales el 27,5% reside en la localidad de Suba, seguido del 16,7% en la localidad de
Kennedy y con un 15,8% en la localidad de Usaquén. De aquellas personas, el 54,2%
adquiere productos cosméticos mensualmente y que a la hora de comprar tienen en cuenta 3
factores primordiales como beneficios, componentes y precio del producto. El 84,2%
estarian dispuestos a obtener los productos a base de Acai y el 72,5% de la poblacién
desconocen los beneficios que trae este fruto para su salud y cuidado personal. Asi mismo,
se identificd que a los encuestados les gustaria adquirir productos a base de Acai en las
siguientes presentaciones (mascarilla, crema, shampoo y exfoliante) lo cual brinda
informacion relevante para ofrecer en los diferentes kits planteados (Ver Anexo A).

La segunda herramienta de andlisis corresponde a una tabla comparativa de las frutas
mas utilizadas en la industria cosmética, como el banano, fresa, aguacate, Kiwi, con
respecto al Acai. Teniendo en cuenta los valores nutricionales, propiedades y beneficios de
cada una de estas (Ver Anexo B).

A partir del analisis de la tabla se pudo identificar, que el Acai tiene un gran poder
antioxidante y cuenta con valores nutricionales muy superiores a las demas frutas, en las
que se destaca la cantidad de calorias (246kcal), hidratos de carbono (64,38g), proteinas
(2,669), grasas saludables (0,57g), fibra (4,8g), minerales (Calcio, sodio, hierro, zinc,
magnesio, potasio) y vitaminas (A, E, C y B). De igual manera, se destaca su gran
porcentaje de acidos grasos como el Omega 3, 6 y 9 que generan un valor nutritivo para la
piel, ayudan a reforzar las defensas, mejorando el sistema inmunoldgico. El Acai ademas
aporta todos los aminoacidos necesarios para la regeneracion cutanea, entre otros beneficios
que lo vuelven superior a las demas frutas.



De igual manera, el departamento de Agricultura de los Estados Unidos afirmo y
valido el poder antioxidante del Acai, esto lo hizo por medio de una escala que permite
medir y comparar diversos alimentos que cuentan con esta caracteristica y lo denominan
valor ORAC (Oxygen Radical Absorbance Capacity), (Botanical Online, 2021).

VALORES ORAC POR 100g DE ALIMENTO
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Grafico comparativo del poder antioxidante de los diferentes frutos.
Figura 1. Poder antioxidante de las diferentes frutas
Fuente: Editorial Botanical (2021)

Como se observa en la Figura 1, el Acai cuenta con un alto poder antioxidante que se
considera un factor importante para la eleccién de la exética fruta, la cual serd base para la
elaboracion de los productos cosméticos.

La tercera herramienta que se implemento fue la metodologia de las 5 fuerzas de
Porter, segun Porter (1979) esta se caracteriza por permitir analizar consecuencias a futuro
de un mercado o segmento de interés (Herrera & Baquero, 2018). De esta manera, se
identificaron aspectos como el andlisis de la competencia, los posibles rivales y cuéles
pueden ser las grandes amenazas para la idea de negocio y de este modo, poder plantear
futuras estrategias para el desarrollo del proyecto.



[ Amenazas de nuevas incorporaciones

Para el afio 2018 Colombia presentd un
crecimiento  anual de 4.3% de
emprendimientos en la industria cosmética, por
lo que se evidencia que en la industria se maneja
una amenaza alta, debido al crecimiento
exponencial de emprendedores que aprovechan
la biodiversidad colombiana. (ANDI.2019)

|

nuevos

Poder de negociacion de los competidores

Competencia en el sector

Poder de negociacion de los proveedores

Para ¢l afio 2017 se establecieron 56
empresas productoras de cosméticos en
Colombia. de las cuales 31 son nacionales y
25 internacionales. Este proyecto busca
ofrecer productos basados en ingredientes
naturales a bajo costo y dando a conocer los
beneficios del fruto exético Acai, lo que
permite establecer un factor diferenciador.
(Gomez, 2017)

Sc puede identificar que el mercado de los
cosméticos es muy amplio. Se encuentran marcas
lideres como Natura, Avon y Ana Maria. Sin
embargo, la innovacion tras esta idea de negocio
[puede destacar frente a los actuales competidores,
al brindar los magnificos beneficios del Acai, <l
cual en los mercados colombianos no es muy]
reconocido aun, pero a su vez se encuentra muy|

ien posicionado en los mercados internacionales

En la industria colombiana del Acai, se
cuenta con 2 grandes productores del

« fruto, pero también existen multiples
importadores provenientes de Brasil. lo
que permite no atarse a un proveedor
especifico  y tener control de las
negociaciones.

(Megrvan. 2018)

[ Amenazas de sustitutos |

Actualmente, se ha innovado en esta industria con
multiples productos a base de ingredientes
naturales. los cuales presentan cosméticos como
shampoo. cremas y maquillaje. entre otros. Lo
que nos impulsa a innovar con productos a base
del fruto exdtico Acai. favoreciendo el cuidado de
la piel, debido a que esta linea lidera la
participacion del mercado de cosmeéticos con un
35% (Gaspar. 2019)

Figura 2. Metodologia de analisis, 5 fuerzas de Porter

Fuente: Autores con base en Porter (1979), Gomez (2017), ANDI (2019), Gaspar (2019)

De este modo, con respecto al poder de negociacién de los compradores, ellos cuentan
con multiples marcas en el mercado de productos cosméticos, que se basan principalmente
en ingredientes quimicos, dando un factor diferenciador relevante al proyecto. Por otro
lado, respecto al poder de negociacion de los proveedores se identificaron a Corpocampo y
Acai de Colombia, empresas importantes en la distribucién de Acai, sin embargo, en el
mercado se encuentran otras empresas que proveen el fruto en diferentes presentaciones
como en semilla, en polvo y en aceite.

Adicionalmente, en la secciébn de amenazas por nuevos competidores, se pudo
evidenciar que Colombia es un referente en el continente americano respecto a la industria
cosmeética el cual ha tenido un crecimiento del 4,3% y estd en desarrollo continuo, por
tanto, se espera el ingreso de nuevos competidores. Respecto a las amenazas de sustitutos,
se determind que el sector cosmético es muy amplio y variado, pues ofrece diferentes
especificaciones para cada tipo de cliente, por lo cual el proyecto deberd adaptarse al
mercado y brindar soluciones a problemas que el segmento ain no cumple. Finalmente, se



concluye que el sector de cosméticos es viable para emprender, debido a su gran capacidad
de crecimiento.

Por ultimo, se desarroll6 la herramienta 5W2H que mediante 7 preguntas pretende
responder diferentes puntos a tener en cuenta para el correcto desarrollo del proyecto. A
continuacion, se presentan los aspectos evaluados por esta técnica:

Tabla 1. Metodologia de analisis 5W2H

Metodologia 5W2H

cQUE? Productos cosméticos a base de Acai.

La tendencia del uso de productos cosméticos naturales esta en constante crecimiento, ya
que la preocupacion de las personas por el bienestar personal y cuidado de la salud es cada
vez méas grande; estan optando por evitar ingredientes sintéticos y tdxicos de productos
convencionales que puedan llegar a afectar su salud. Estos usuarios prefieren cosméticos
naturales por “motivos éticos, como la proteccion de los animales, las condiciones
comerciales justas y los valores transparentes por parte de las marcas” (Cano, 2019).

¢Por que?

Ofrecer 3 kits de productos cosméticos a base de Acai, algunos de los productos se
presentaran en laminas. Estos kits de productos cosméticos buscan potencializar la gran
¢Coémo? | variedad de beneficios que brinda este fruto como nutrientes, vitaminas, aminoacidos y
antioxidantes que contribuyan a prevenir el envejecimiento celular, mejoren el aspecto de la
piel, ademés de ayudar a controlar infecciones y reforzar el sistema inmunoldgico.

Estudiantes de Ingenieria Industrial de la Universidad ElI Bosque encargados del estudio de

cQuien? | o hilidad

¢Dénde? En la ciudad de Bogota.

) A partir de agosto del 2021, con duracion de 16 meses, finalizando el primer semestre del
¢Cuando? | afp 2023, en el mes de mayo.

;Cuanto? Al finalizar el proyecto se estimara el costo de la puesta en marcha de la idea de negocio.

Fuente: Autores con base a Cano (2019)

Al implementar la herramienta se exponen las razones por las cuales se desea llevar a
cabo el proyecto con el que se busca promover los multiples beneficios del Acai por medio
de los kits, que estd orientado a todas las personas que se preocupan por su bienestar
personal, ya que son usuarios que buscan productos naturales que les brinden los mismos
resultados de un producto convencional. Asimismo, al finalizar los tres estudios, se
estimara el presupuesto necesario para la puesta en marcha del proyecto que tendra lugar en
la ciudad de Bogota. Adicionalmente, se logrd identificar la duracion del proyecto que
inicié en agosto 2021 y tendrd su culminacion en mayo del afio 2023 y finalmente se
concluye que con la herramienta se identificaron aspectos que brindan orden al proyecto.



1.2.2 Planteamiento

¢Es viable comercial, técnica y financieramente la creacidn y puesta en marcha de una
empresa para la produccién y comercializacion de productos cosméticos a base de Acai en
la ciudad de Bogota?

1.3 Justificacion

Este proyecto es de importancia ya que pretende aprovechar el crecimiento
exponencial que ha tenido la industria cosmética en Colombia, donde se ha evidenciado por
diferentes estudios y fuentes la ventaja competitiva en términos de biodiversidad,
facilitando la fabricacion de productos a base de ingredientes naturales. Existe una
oportunidad de negocio en la que se pretende estudiar e investigar la viabilidad de la
creacion de una empresa productora y comercializadora de productos cosméticos a base de
Acai en la ciudad de Bogotd, en el cual se desarrolle el estudio de viabilidad comercial,
técnico y financiero.

Para los estudiantes de Ingenieria Industrial es importante la realizacion de dicho
proyecto, en la medida que les permite la aplicacion, desarrollo y ampliacion de
conocimientos y habilidades adquiridas a lo largo de la carrera, utilizando herramientas que
fortalezcan el proposito investigativo para estimular la actividad intelectual innovadora y el
espiritu emprendedor.

Por ultimo, el estudio de viabilidad beneficiara a la Universidad El Bosque puesto que
les permite demostrar que la formacion y preparacion de sus estudiantes a lo largo de
lacarrera es de calidad, integral y adecuada para desenvolverse en el ambito laboral
basandose en el enfoque bio-psicosocial y cultural de la universidad. Asi mismo, avala que
los estudiantes se involucren en un desafio de reconocer la necesidad de desarrollar una
solucion ante una problematica en cualquier sector econdémico, con el fin de brindarles un
claro panorama de la realidad, poniendo en practica todas las herramientas adquiridas hasta
el dia de hoy.

De este modo, la idea de negocio se fundamenta en la produccion y comercializacion
de productos cosméticos a base de Acai que contribuyan al cuidado del bienestar personal
por medio de los beneficios que este super alimento ofrece, aprovechando su alta
concentracion de antioxidantes y nutrientes que generan beneficios en la piel y el cabello
(CebaNatural, 2014).



1.4  Objetivos

A continuacion, se establecen los objetivos generales y especificos que se llevaran a
cabo y, asimismo se les dara respuesta a lo largo del estudio de viabilidad.

1.4.1 Objetivo General

Desarrollar una formulacion y evaluacion de un proyecto para la produccion y
comercializacion de productos cosméticos a base de Acai en la ciudad de Bogota.

1.4.2 Objetivos especificos

-Desarrollar un estudio comercial para la comercializacion de productos cosméticos a
base de Acai, que permita conocer el mercado objetivo para definir estrategias de marketing
mix y los canales de comercializacion.

-Elaborar un estudio técnico que permita identificar el proceso para la fabricacion y
comercializacion de productos cosméticos a base de Acai que contemple requerimientos
legales, de seguridad y de infraestructura.

-Generar un estudio financiero que permita evaluar la rentabilidad y el retorno de la
inversion teniendo en cuenta los requerimientos presentados en los estudios comercial y
técnico.

1.5 Marco referencial

A continuacion, se presentan los antecedentes a considerar para el desarrollo del
proyecto, seguido del marco teérico, legal y ambiental que permitiran identificar las
normas, leyes y regulaciones necesarias para llevar a cabo el proyecto.

1.5.1 Antecedentes

Para tener un correcto desenvolvimiento del proyecto, este conlleva a indagar estudios,
investigaciones y trabajos de grado, que permitan evidenciar herramientas de analisis,
métodos de aplicacién, practicas y demas, que se puedan aplicar en el desarrollo del
proyecto de investigacion.

Vidal & Zegarra (2020) en su estudio de pre factibilidad para la fabricacion de cremas
hidratantes corporales a base de Acai y aceite de jojoba, determinaron la viabilidad, técnica,
social, economica y financiera de instalar una planta fabricante de crema hidratante



corporal. Para la obtencion de datos importantes se emple6d una encuesta, donde se pudo
obtener informacion referente a la intencion de compra, obteniendo que el 97,2% de las
personas encuestadas estarian dispuestas a comprar el producto ofrecido. Por otro lado,
mediante el estudio financiero se pudo identificar que el VPN y la TIR son positivos. Estos
andlisis muestran la rentabilidad que genera el proyecto, es por esto que se determina como
viable financieramente.

Los autores Censi et al. (2018) en su formulacion cosmética basada en extracto de
Acai, realizaron una investigacion de los componentes quimicos, reacciones, propiedades y
capacidades que puede tener este fruto en el area cosmética, con el fin de establecer una
crema antienvejecimiento, a través de pruebas de compatibilidad local con la piel humana,
analisis de la capacidad antioxidante, entre otros se demostro que el Acai cuenta con buenas
propiedades de proteccion UV y antienvejecimiento y que, adicionalmente es agradable
sensorialmente al utilizarse cosméticamente.

Baluarte et al.,, (2020) en su trabajo de investigacion titulado ‘“Produccion y
comercializacion de Laminas de jabon en empaques ecoldgicos” buscan ofrecer a sus
clientes un producto de aseo practico y portéatil para el lavado de las manos. Inicialmente
realizaron un sondeo donde lograron segmentar su publico objetivo y determinar que hay
gran potencial de aceptacion por parte del mercado y que su punto de equilibrio lo
alcanzarian desde el primer afio gracias a la gran demanda que tienen.

En el proyecto de investigacion “Estudio de Factibilidad para la Creacion de una
Empresa dedicada al Desarrollo, Produccion, Promocion, Comercializacion y Distribucion
de Productos para el Cuidado del Cabello con derivados de la Quinua”, realizada por
Rivera y Colguichagua (2018), tiene como fin determinar la viabilidad del proyecto. Inician
con el estudio de mercado el cual presenta como objetivo central la determinacion de la
existencia real del cliente para los productos que brindara la empresa. En el estudio técnico
presentan la descripcion del producto, procesos de fabricacion, costos, distribucion de
planta, entre otros. Para finalmente, identificar la viabilidad econémica del proyecto,
demostrando utilidades por encima del 10% después del afio 2, logrando un adecuado punto
de equilibrio, pago de la deuda y estabilidad del flujo de caja.

El Trabajo de investigacion de Castillo et al., (2018) “Produccion y comercializacion
de cosméticos naturales en base a Sacha, Inchi, Semilla de Uva y Chia” tiene como fin
ofrecer productos de belleza natural con insumos 100% peruanos y con pensamiento verde;
para tal fin desarrollaron 3 lineas de productos, cada una cuenta con 3 categorias de



productos (Cuidado facial, cuidado capilar y cuidado del cuerpo) 15 productos en total. El
modelo de negocio fue enfocado en ser B2C (Business to Consumer), ventas personales y
virtuales, implementacion de estrategias de enfoque y diferenciacion. Realizaron un estudio
financiero donde obtienen una VAN y TIR positivos, con periodo de recuperacion de 2
afios y 11 meses, con lo que determinan su proyecto viable.

Los anteriores estudios e investigaciones permiten identificar herramientas, métodos y
procesos que se pueden tener en cuenta para el desarrollo del proyecto con el fin de
construir un trabajo de investigacion completo y que se ajuste a los objetivos planteados.

1.5.2 Marco tedrico

Para determinar la viabilidad del proyecto, se llevaran a cabo tres estudios, los cuales
permiten desarrollar los objetivos especificos planteados.

Estudio Comercial

El estudio comercial, segiin Mondragon (2017) tiene como objetivo analizar, planificar
y comunicar datos relevantes acerca del consumidor para ayudar a tomar decisiones en
situaciones especificas. Por lo cual se debe tener en cuenta aspectos como el estudio de
mercado, los andlisis de oferta, demanda, precios, comercializacion y marketing mix que se
detallaran a continuacion.

Inicialmente, se abordara una investigacion de mercados que segin McDaniel & Gates
(2016) es la planeacion, recoleccion y andlisis de datos relevantes para la toma de
decisiones de marketing y la comunicacién de los resultados de este analisis a la direccion.
Para este fin, se define un problema de investigacion, objetivos que den respuesta al
problema, metodologia exploratoria, descriptiva o causal con ayuda de herramientas
cualitativas y cuantitativas; para asi poder recolectar los datos, analizarlos y tomar
decisiones. Lo anterior, ayudara a definir las necesidades a cubrir, pablico objetivo, perfil
del consumidor, precio que esta dispuesto a pagar y los productos que desean que
contengan los Kits.

De acuerdo con Mondragén (2017), el analisis de la oferta permite conocer la situacion
actual y futura del mercado que tiene como propoésito determinar la cantidad de unidades de
un producto, bien o servicio que cierto nimero de productores esta dispuesto a poner a
disposicion del mercado con un precio determinado. Por tal razén mediante la busqueda de
competidores directos e indirectos, se podra tener conocimiento de lo que ofreceny sus
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precios, con el fin de identificar el panorama del mercado y tomar decisiones que
contemplen todos los escenarios posibles.

El analisis de la demanda “determina y mide las fuerzas que afectan los requerimientos
del mercado respecto a un bien o servicio, también establece la posibilidad de participacion
del producto en la satisfaccion de dicha demanda” (Baca, 2013, p. 28). Para este andlisis, se
realizard una proyeccion de la demanda real para realizar una proyeccion a 5 afios y definir
un prondstico de ventas implementando un escenario pesimista, escenario probable y
escenario optimista por medio de herramientas como métodos de proyeccion (regresion
lineal, correlacion, tendencia secular), analizando variables como la inflacion, el PIB o el
indice de precios, bases de datos poblacionales como el DANE.

El objetivo del analisis de precios es indispensable para el desarrollo del primer
objetivo especifico ya que segun Mondragon (2017) este dard a conocer el precio del
producto que servird para calcular los ingresos probables. Para la determinacion del precio
es necesario identificar la calidad y diversidad de precios de los productos en el mercado
para obtener un precio promedio y asi compararlo con el precio que esta dispuesto a pagar
el pablico objetivo por los productos a ofertar.

El analisis de comercializacion juega un papel importante en el desarrollo del proyecto
ya que, al no aplicar las estrategias y medios necesarios para hacer llegar el producto a
manos del consumidor de forma eficiente, traeria para el proyecto pérdidas, por esto
Mondrag6n (2017) afirma que conocer los canales de comercializacion permite determinar
el costo agregado al producto por efecto de su distribucion. Para este fin, se requiere
conocer las tendencias de compra del publico objetivo, identificar los intermediarios ya
sean empresas 0 negocios encargados de hacer llegar el producto al consumidor final y a su
vez indagar el canal de ventas mas usado para este fin.

Finalmente, en el estudio comercial se tendra en cuenta la estrategia de marketing mix
que, segun Silva et al, (2020) es conocido también como las 4P's y permiten reconocer
aspectos tales como requerimientos del producto para satisfacer las necesidades de los
clientes, el precio adecuado para introducir el producto al mercado, qué tipo de descuentos
se deben emplear para proporcionar ingresos, cual es el acceso al mercado y que canales a
utilizar. Por esto, se deberan definir estrategias para dar a conocer el producto en las
condiciones adecuadas (Tu Departamento de Marketing, 2014).
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Estudio técnico

Este estudio tiene como funcion analizar diferentes aspectos que permitiran dar
respuesta al segundo objetivo especifico del proyecto. Segun Baca (2013, p. 6) este es una
“investigacion que consta de la determinacion del tamafio Optimo de la planta, la
localizacion Optima, ingenieria del proyecto y analisis organizativo, administrativo y
legal”. Para lograr esto se tendran en cuenta.

El andlisis y la determinacién de la localizacion viable para la realizacion del proyecto
tiene como objetivo identificar el area donde es oportuno instalar la planta del proyecto,
con esto permite conocer la tasa de rentabilidad, al igual que el costo unitario
minimo (Baca, 2013). Para esto se implementara el método cualitativo por puntos, el cual
consiste en asignar factores cuantitativos a ciertos aspectos importantes involucrados en la
localizacion del proyecto como cercania a proveedores, flujo de personas, costos de
arrendamiento, zona, acceso a la infraestructura, entre otros.

El andlisis y la determinacién del tamafio del proyecto se determina por dos factores, la
capacidad técnica con la que pueda contar la empresa en su creacion y su desarrollo
(Mondragon, 2017). Para esto es necesario identificar los tiempos y movimientos de los
procesos, jornada laboral, actividades de mantenimiento, retrasos en la produccion que,
mediante el calculo de la capacidad de disefio, efectiva y real, permitird conocer el tamafio
del proyecto.

El analisis de la disponibilidad y costos de suministro e insumos consiste en conocer la
materia prima necesaria para la fabricacion de los productos a ofertar, que seran de gran
importancia para tener presentes los gastos en los que se incurren a la hora de evaluar el
estudio financiero (Mondragdn, 2017). El analisis necesario se realizard mediante métodos
de factores ponderados con el fin de evaluar los proveedores y seleccionar el dptimo,
teniendo en cuenta calidad, costos y tiempos de entrega. Ademas, se implementaran
diagramas de recorrido y SLP para la distribucién de planta, calculos de mano de obra, de
areas de planta, métricas de control de calidad y de mantenimiento.

En la identificacion y descripcion del proceso de producciéon se ven involucrados
diferentes tipos de materias primas, maquinaria y personal que permitiran disefiar un
proceso optimizado en el cual los costos y tiempos sean reducidos, y la calidad aumente
(Mondrag6n, 2017). Para tal fin, se emplearan cursogramas analiticos, que reconoceran la
trayectoria del producto; flujo de procesos, donde se reconoce el paso a paso para el
proceso productivo, identificando errores en las operaciones.
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Estudio financiero

Este estudio se realiza para dar respuesta al tercer objetivo especifico del proyecto,
retne informacion de caracter monetario para realizar el respectivo analisis, identificando
las entradas y salidas que se obtendran a través del tiempo permitiendo asi obtener la
rentabilidad a la cual aspira el proyecto (Sapag et al., 2014). De acuerdo con lo anterior, el
estudio involucra una serie de aspectos importantes para su desarrollo, los cuales se
describen a continuacion.

La determinacion de costos se basa en la identificacion de los valores a pagar o
pagados en los que incurre la empresa para realizar sus actividades operativas y/o
administrativas, en esta se incluyen los costos que se ven reflejados de todas y cada una de
las operaciones o procedimientos implicitos en el proyecto (Baca, 2013). En el cual se
implementaran métodos como el costeo absorbente, mercadotecnia, costos de
administracién con cargos de depreciacién y amortizacion, costos financieros que
contemplan impuestos por capitales obtenidos por préstamos.

La inversion total inicial se caracteriza por ser el primer valor requerido para la
adquisicion de los materiales y equipo necesarios para comenzar los procesos productivos
del proyecto. Este puede ser diferido en varios pagos o pagado en su totalidad (Baca, 2013).
Para el desarrollo de este, es necesaria la identificacién de activos tangibles e intangibles
con costos de depreciacion y amortizacion.

El cronograma de inversiones se basa en un diagrama de Gantt mediante el cual se
analizan las ubicaciones, tiempos, disponibilidades y cantidades de material adquirido de
proveedores, se identifican los momentos donde se realizaran pedidos, terminando con el
registro contable de los ingresos de las ventas efectuadas, esto para adquirir cantidades
exactas en momentos oportunos (Baca, 2013).

El término depreciacion comprende la pérdida de valor de algin bien tangible con
respecto al tiempo y la amortizacion se basa en el recaudo financiero continuo que se tiene
con el fin de proveer los costos de un bien adquirido mediante préstamos o créditos (Baca,
2013).

El capital de trabajo el cual se define como la cantidad de recursos necesaria para que
las operaciones, actividades y proceso de una empresa puedan continuar su curso normal
sin afectar sus funciones o resultados en un corto periodo de tiempo (Baca, 2013).
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En esta se implementaran una diferencia aritmética entre el activo y pasivo circulante
con ayuda de modelos como Baumol para determinar la cantidad de dinero necesaria
disponible, estableciendo fechas y necesidades de dinero en efectivo; como tambiéen el
empleo de lote econdmico, en el cual se consideran aspectos que incrementan o disminuyen
los costos, dependiendo el estado de inventario y aplicando la siguiente formula
correspondiente al lote econémico:

2FU
CP

Ecuacion 1. Lote Econémico

Fuente: Baca (2013, p.178)

Donde: LE = Cantidad 6ptima que sera adquirida cada vez que se compre materia
prima para inventario, F = Costos fijos de colocar y recibir una orden de compra, U =
Consumo anual en unidades de materia prima (litros, kilogramos, toneladas), C = Costo
para mantener el inventario, expresado como la tasa de rendimiento que produciria el
dinero en una inversion distinta a la inversién en la compra de inventarios. Como referencia
se puede usar la tasa bancaria vigente en este momento y P = precio de compra unitario.

También se empelard la tasa circulante, la cual nos ayudara a determinar si la empresa
cuenta con los recursos necesarios para cubrir los compromisos del proyecto, aplicando su
respectiva formula:

Activo circulante

" Pasivo circulante
Ecuaciéon 2. Tasa circulante

Fuente: Baca (2013, p. 179)

Se define como punto de equilibrio el momento en el que los ingresos por ventas
realizadas en el proyecto se nivelan con el total de los costos en los que ha incurrido el
desarrollo de este, desde su alistamiento hasta la produccién y ventas de los productos o
servicios ofrecidos. (Baca, 2013). Para su calculo se efectla la siguiente ecuacion:
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Costos fijos totales

(Costos variables totales)
Volumen total de ventas

Punto de equilibrio(Volumen de ventas) =

Ecuacion 3. Punto de equilibrio

Fuente: Baca (2013, p. 180)

El estado de resultados es una herramienta utilizada para identificar la utilidad o
pérdida que ha tenido el proyecto con respecto a su tiempo de operacion, teniendo en
cuenta todos y cada uno de los gastos e ingresos (Mondragon, 2017). En esta se
implementaran costos de capital, el VPN, la TIR determinacion de la TMAR (Ver Ecuacion
4. TMAR) y se establecera una inflacion considerable.

TMAR =i+ f+if
Ecuacion 4. TMAR
Fuente: Baca (2013, p. 214)
Donde: i: Premio al riesgo sin inflacion, f: Inflacion anual

El balance general comprende los registros contables que el proyecto posee como bien
tangible, como sus deudas o deberes, asi se identifica el estado financiero de una empresa
en una fecha especifica (Mondragén, 2017) al aplicar esta formula, como se observa a
continuacion:

Activo = Pasivo + Capital

Ecuacion 5. Balance general

Fuente: Baca (2013, p. 188)
1.5.3 Marco legal

Algunas de las leyes y/o normas mas importantes a considerar que regulan la creacion
de una empresa que produzca y comercialice productos cosmeticos a base Acai se
presentan a continuacion:

La Norma Técnica Colombiana. NTC. 4833:2012 describe los requisitos
microbioldgicos para productos cosméticos para asegurar su calidad y seguridad en
su uso. Regulada por ICOTEC
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- Guia Técnica Colombiana. GTC-233:2012, la que establece las directrices para las
Buenas Practicas de Manufactura (BPM) para los productos cosméticos. Regulada
por ICOTEC

- Art. 457 de la Ley 9 de 1979 regulada por el Ministerio de salud y el INVIMA,
enuncia los medicamentos, drogas, cosméticos, materiales de curacion, plaguicidas
de uso domeéstico, detergentes y todos aquellos productos farmacéuticos que
incidan en la salud individual o colectiva necesitan registro en el Ministerio de
Salud para comercializacion.

Adicionalmente, las empresas que produzcan y comercialicen productos cosméticos
deben contar con certificacion de buenas précticas de manufactura, certificacion de
capacidad de produccidn, notificaciéon sanitaria obligatoria y demas requisitos necesarios
para la creacion de la empresa. En el Anexo C se evidencian otras leyes y normas
aplicables al proyecto més a detalle.

1.5.4 Marco ambiental

Las leyes o normas que regulan la realizacion de una empresa que produzca y
comercialice productos cosméticos a base Acai son las siguientes:

Tabla 2. Marco ambiental aplicable al proyecto
Norma ¢ Quién Regula? ¢ Qué regula?
Resolucién 1770 de Ministerio de Salud. Reqwsﬂ_os de  biodegradabilidad de los
2018 tensoactivos.

Ministerio de Ambiente,

L En la cual se dictan las normas prohibitivas en
Vivienda y Desarrollo,

Ley 1252 de 2008 Territorial-  Conareso  de materia ambiental, referentes a los residuos y
. g desechos peligrosos.
Colombia.
Cédigo Nacional Se establecen las normas sanitarias, para la

Congreso de Colombia. prevencién de agentes bioldgicos, que puedan

Sanitario 1979 alterar el ambiente.

Ministerio de Ambiente, | Reglamenta parcialmente la prevencion y manejé
Vivienda y Desarrollo | de los residuos o desechos peligrosos generados en
Territorial. el marco de la gestion integral.

El decreto 4741 de
2005

Fuente: Autores con base en el Ministerio de Salud (2018), Ministerio de Ambiente (2008),
Vivienda Y Desarrollo Territorial (2018), Congreso de Colombia (2005).
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1.6 Metodologia

Establecer una metodologia adecuada en un proyecto es de suma importancia para
conocer la forma en como se va a llevar a cabo, asi como la manera en como se
recolectaran los datos e informacion necesaria. De esta manera, en el presente proyecto se
va a implementar una metodologia de investigacion de tipo mixta (Cortez, 2018).

Con esto el enfoque cuantitativo se verd reflejado en la obtencion de informacion
mediante la implementacién de encuestas y analisis estadisticos que permitan la
especificacion de la informacion recolectada, brindando mayor claridad en el plan de
negocio establecido. Por otro lado, el enfoque cualitativo sera atil en las revisiones
bibliograficas de los temas de interés, descripcion de procesos y dispositivos involucrados
en la manufactura y comercializacion de los cosméticos, y percepciones, asi como las
opiniones que tienen las personas acerca de los productos ofrecidos (Torrez, 2018).

1.7 Tipo de investigacion

En el presente estudio de viabilidad se implementara el tipo de investigacion
descriptiva, pues esta se caracteriza por definir las caracteristicas de la poblacién objetivo,
como lanaturaleza con la que cuenta, sin influenciar las razones por las que se da
un fendmeno o situacion (Monjaras et al., 2019).

Asi mismo, también se llevara a cabo el tipo de investigacion exploratorio, el cual
tiene como objetivo “examinar un problema de investigacion poco estudiado 0 novedoso,
del cual se tienen muchas dudas” (Fernandez et al., 2014, p. 91)

1.7.1 Fuentes de informacion

Se utilizaran dos tipos de fuentes de informacion. Las fuentes primarias, las cuales le
permiten adquirir la informacidn necesaria para dar respuesta a los objetivos especificos del
estudio; en el presente proyecto se aplicardn encuestas, se extraerd de informacion de
libros, revistas cientificas, periddicos, entre otros. Y, las fuentes secundarias que “constan
de informacion que ya ha sido recopilada y podria ser relevante para el problema
inmediato” (McDaniel & Gates, 2016, p. 73), por ende, las fuentes que se utilizaran son
datos de instituciones especializadas como lo son INVIMA, DANE, Ministerio de Salud,
Ministerio de Industria y Comercio, CAmara de Comercio, etc.
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1.7.2 Poblacion objetivo

La poblacién objetivo se determind indagando acerca del perfil del consumidor de
cosméticos, segin Erazo & Ruiz (2020) en su trabajo de investigacion titulado “Influencia
del marketing digital en los millennials que consumen productos cosméticos en Santiago de
Cali” definieron su publico objetivo en mujeres entre 19 y 38 afios pertenecientes a los
estratos economicos 3, 4y 5.

Igualmente, segun la encuesta de belleza realizada por Euromonitor International
(2016) afirman que los consumidores objetivo mas atractivos en el mercado de cosméticos
principalmente es la generacion Y denominados “millennials”, seguido de la generacion x y
la generacion Z “centennials”.

Asimismo, los resultados del sondeo realizado a 120 personas en la ciudad de Bogota
permitieron definir un rango de edad entre los 22 afios a los 57 afios referente a los
consumidores de cosméticos. Por tanto, el grupo de investigacion definié como poblacion
objetivo a mujeres entre los 22 y 57 afios, pertenecientes a estratos socioeconémicos 3,4y 5
de la ciudad de Bogota.

El grupo investigador validard mas adelante, las anteriores caracteristicas del
consumidor de cosméticos, por medio de la aplicacion de la encuesta estructurada en la
ciudad de Bogotd para definir si las anteriores segmentaciones corresponden al
comportamiento del mercado objetivo de Bogota.

A partir de lo anterior, se realiza una evaluacién de criterios por localidad y se
determinan las localidades que méas se ajusten a lo requerido en la investigacion. Es
importante mencionar que la localidad de Sumapaz no seré tenida en cuenta a causa de que
es una zona de caracter rural.

Tabla 3. Evaluacién de los cinco criterios por localidad

., ., Ingreso
No Localidad Pobl_amon PobIaC|on~de 22 | Estratos promedio por Ingr,es_o per
mujeres a 57 anos 3,45 hogar capita

1 Antonio Narifio | 39.986 21.405 11.783 $ 1.028.408 $1.143.307
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No | Localidad | PODIECION | Poblecionde2 | Estratos pm'nﬁ%?i"por Ingreso per
ogar
2 Barrios Unidos | 66.797 36.765 23.545 $1.814.922 $1.703.248
3 Bosa 347.892 187.655 2.877 $ 571.415 $631.686
4 Candelaria 7.732 4.300 814 $1.395.303 $1.492.782
5 Chapinero 79.276 47.720 17.101 $3.211.025 $ 4.836.097
6 Ciudad Bolivar | 299.453 156.220 7.746 $ 522.264 $569.742
7 Engativa 406.136 226.552 98.288 $1.136.735 $1.256.474
8 Fontibon 186.363 105.144 47.857 $1.379.284 $ 1.570.650
9 Kennedy 514.931 284.370 75.930 $ 877.244 $ 926.299
10 Los Mértires 35.709 19.543 11.125 $1.157.736 $1.086.399
11 Puente Aranda | 122.022 66.749 38.377 $ 950.732 $1.122.365
Rafael Uribe
12 Uribe 178.362 93.985 24.377 $ 738.965 $ 763.045
13 San Cristébal 192.080 101.084 7.585 $2.232.283 $674.100
14 Santa fe 50.141 27.339 7.089 $1.103.444 $942.747
15 Suba 589.945 329.390 120.748 $1.480.853 $1.717.961
16 Teusaquillo 74.323 42.693 30.077 $3.221.248 $ 3.108.050
17 Tunjuelito 85.642 46.332 10.087 $ 746.685 $ 880.044
18 Usaquén 280.150 154.888 73.962 $2.232.283 $2.471.186
19 Usme 176.296 90.935 540 $ 50.623 $542.912

Fuente. Autores

Los datos del ingreso promedio por hogar son basados en las Fichas por Unidad de
Planeamiento Zonal (UPZ) para cada localidad, estas fueron realizadas por la Veeduria
Distrital (2017) basandose con datos de la Encuesta Multipropdsito de Bogota realizada en



2017 (Ver jError! No se encuentra el origen de la referencia.). Los datos acerca del
ingreso per capita son limitados. Sin embargo, los encontrados se basaron en el estudio “Tic
y Brecha digital” de la Alcaldia Mayor de Bogota (2016) (Ver Anexo D). De acuerdo con
esto, se realizo la proyeccion de estos dos criterios para el afio 2018 teniendo en cuenta el
aumento salarial respectivo de cada afio (Ver Anexo F).

Para la evaluacion de los criterios se establecieron porcentajes de importancia a cada
uno de ellos, con el fin de obtener aquellas localidades destacables que beneficien la
investigacion. Los criterios de mayor relevancia para el grupo de investigacion son la
poblacion de mujeres e ingreso per capita a los cuales se les asigné un 25%, seguido de la
poblacidn entre 22 a 57 afios y estrato socioecondmico 3,4 y 5 con un 20% y finalmente, el
ingreso promedio por hogar con un 10%.

De acuerdo con la asignacién, se logré identificar cuales localidades son Utiles para el
desarrollo del estudio y cuales no cumplen a cabalidad con los intereses de la investigacion.
Para clasificarlas, se determind una escala de 1 a 4 por que el puntaje obtenido va del 1 al
3,95 (Ver Anexo G). Para el estudio se tendran en cuenta las localidades valoradas como
Regular, Aceptable y Bueno.

Tabla 4. Valoracion de las localidades
Valoracién Intervalo de clasificacion
BAJO [Lal7)
REGULAR [1,7a2,5)
ACEPTABLE [25a3,2)
BUENO [3,2a4)

Fuente: Autores

Es importante aclarar que en los intervalos de clasificacion se asignaran los valores de
acuerdo con: [a,b) donde a se tiene en cuenta, pero b no se incluye.

De acuerdo con la anterior clasificacion, se evalu6 cada una de las localidades (Ver
Anexo H) donde las favorables para el desarrollo de la investigacion se presentan a
continuacion:
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Tabla 5. Puntuacién por localidad
Localidad Valoracion Puntuacion
San Crist6bal Regular 1,75
Bosa Regular 1,9
Ciudad Bolivar Regular 1,9
Fontibdn Regular 2
Teusaquillo Regular 2,1
Chapinero Regular 2,4
Engativa Aceptable 3,25
Usaquén Bueno 3,3
Kennedy Bueno 3,4
Suba Bueno 3,95

Fuente: Autores

De esta manera, se establecen estas 10 localidades para aplicar la encuesta de
mercado, donde la cantidad de encuestas a realizar se establecen méas adelante en el
apartado de Tamario de la muestra.

Para definir el tamafio de la poblacion, se tuvo en cuenta los resultados anteriores,
donde se realiz6 una sumatoria de los criterios correspondientes a poblacién de mujeres,
edades entre 22 a 57 afios y estratos socioecondmicos 3,4y 5 en las localidades favorables
para el estudio, de lo cual se obtuvo que el tamafio de la poblacion es de 482,171 mujeres
que cumplen con las caracteristicas definidas como la poblacion objetivo del proyecto.
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Poblacion Objetivo

Poblacién de mujeres 2970549
Entre 22 a 57 afios 1.635.717
Estratos 3,4 v 5 482.171

Figura 3. Poblacion objetivo
Fuente: Autores basados en la segmentacion realizada
1.7.3 Tamafo de la muestra

Este concepto sirve para determinar la confiabilidad de los resultados, por tal motivo
esta permitira establecer la cantidad de personas que son necesarias estudiar para poder
estimar un parametro especifico con el grado de confianza deseado (Sapag et al., 2014). La
importancia de este calculo es porque cuanto mayor sea la muestra del estudio, menor seré
el error muestral y por esta razon (McDaniel & Gates, 2016) se busca “encontrar una
muestra que sea representativa de la poblacion” (Hernandez et al., 2014). Para determinar el
tamafo de la muestra donde la poblacién es mayor a 100.000, se implementa la siguiente
ecuacion:

Z? xpxq

n=
eZ

Ecuacion 6. Tamafio de la muestra para poblacién infinita

Fuente. McDaniel & Gates (2016, p. 352)

Donde: n: Tamafo de la muestra; Z: Nivel de confianza deseado; p: Probabilidad de
éxito o proporcion esperada; g: Probabilidad de fracaso y e: Error maximo aceptable.

En este caso, para el estudio se determind un 5% como nivel de error permitido (e), el
cual se interpreta como “la mayor diferencia permitida entre la medida de la muestra y la
media de la poblacion” (Sapag et al., 2014, p. 71). Asi mismo, se asigné un porcentaje del
50% tanto para la probabilidad de éxito como para la de fracaso; el nivel de confianza
esperado del 95% para estimar el tamafio de la muestra mas representativa y la poblacion
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estudio se determinG a partir de la poblacion objetivo establecida (482,171). Con estos
datos se determin6 que el tamafio de la muestra corresponde al menos a 385 personas para
que sea representativa de la poblacién estudio definida.

De esta manera, al determinar el nimero minimo de personas que se deben encuestar y
en conjunto con las localidades seleccionadas para desarrollar el estudio, se realizd una
distribucion de las encuestas teniendo en cuenta la poblacion de cada localidad sobre el
total, de modo que, se determine el porcentaje de representacion de cada una de ellas con el
fin de establecer la cantidad de encuestas a realizar en cada localidad, como se presenta en
la siguiente tabla:

Tabla 6. Estratificacion de encuestas por localidad
Cantidad de encuestas por localidad
Poblacién que
Localidad cump_le % NGmero de
requisitos S ——
Bosa 2.877 0,60% 2
Chapinero 17.101 3,55% 14
Ciudad Bolivar 7.746 1,61% 6
Engativa 98.288 20,38% 79
Fontibon 47.857 9,93% 38
Kennedy 75.930 15,75% 61
San Cristobal 7.585 1,57% 6
Suba 120.748 25,04% 96
Teusaquillo 30.077 6,24% 24
Usaquén 73.962 15,34% 59
Total 482.171 100,00% 385

Fuente: Autores



1.8 Alcances y resultados

A continuacion, se describen las delimitaciones conceptuales, geogréficas y
cronoldgicas, ademas del alcance y resultados del estudio.

1.8.1 Delimitacién conceptual

Se espera implementar en el proyecto los diferentes enfoques, habilidades y
conocimientos adquiridos, teniendo en cuenta el estudio de factibilidad financiero en el que
se realizaran diagndsticos de los costos totales e inversion inicial, mediante indicadores que
permitan determinar la rentabilidad y viabilidad del proyecto; asi mismo, a través del
estudio comercial se analizardn aspectos como la oferta y la demanda, estudios de
comercializacion y precios en el mercado. Por ultimo, en el estudio técnico se aplicara la
ingenieria del proyecto para la determinaciéon del disefio, tamafio y distribucion de la
planta.

1.8.2 Delimitacion geografica

El presente proyecto se desarrollara en la ciudad de Bogot4, para elaborar todos los
estudios que se consideren pertinentes que permita diagnosticar la factibilidad comercial de
la creacion de una empresa que produzca y comercialice productos cosméticos a base de
Acai.

1.8.3 Delimitacion cronoldgica

El proyecto tuvo un inicio en agosto del afio 2021 finalizando en mayo del afio 2023.
Para mas informacion se realizé un cronograma que se encuentra en el Anexo J.

1.8.4 Alcance

La ejecucion del proyecto inicia con el estudio comercial, donde se recopilan datos
obtenidos de diferentes fuentes de informacién y de métodos de investigacion utilizados, se
analizan profundamente puntos relevantes como el mercado cosmético y variables como los
productos y servicios a ofrecer.

Seguido esto, en el estudio técnico, se busca identificar los métodos, herramientas y
estrategias, asi como los materiales necesarios para el correcto desempefio de la
manufactura y comercializacion de los cosméticos del proyecto, teniendo en cuenta las
normativas ambientales y legales que rigen el pais.
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Por ultimo, el estudio financiero se basa en los resultados obtenidos de los anteriores
estudios, los cuales facilitan los datos para el calculo de la viabilidad econémica que brinda
el proyecto, a través de la proyeccion de oferta y demanda, evaluacion de los costos y
beneficios, lo que permite conocer y establecer la posible tasa de rentabilidad y asimismo
determinar la viabilidad de la idea de negocio.
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A lo largo del capitulo se presentan los resultados obtenidos de la investigacion de
mercados realizada en la ciudad de Bogota. Con la investigacion se identifico cada uno de
los aspectos importantes para definir las caracteristicas de los productos a comercializar
segun las necesidades y requerimientos del publico objetivo, como el tamafio de la
demanda, el perfil del consumidor, los canales de ventas, el precio que el publico objetivo
esta dispuesto a pagar, analizar la oferta, los competidores y demas aspectos que ayudan a
determinar las variables del marketing mix y de este modo, poder concluir la viabilidad

2  Estudio de viabilidad comercial

comercial del proyecto. Los objetivos del estudio comercial se encuentran en el Anexo K.

2.1 Definicion del producto o servicio

Para el andlisis del estudio comercial se van a ofertar tres Kits de productos cosméticos
a base de Acai, los cuales cuentan con diferentes funciones teniendo en cuenta el horario y

la necesidad. A continuacidn, se describe la composicion de los 3 kits a ofertar.

Tabla 7. Productos para ofertar segun kit

Producto

| Descripcion/Caracteristicas

Kit Viajero

Shampoo

Shampoo a base de Acai, que potencializa la firmeza del cabello, la restauracion de
su textura y darle suavidad, brillo y flexibilidad, por el gran poder antioxidante y su
alto contenido en acidos grasos.

Jabon

Jabon a base de Acai, que brinda suavidad y vitalidad a la piel. Su presentacién se
destaca por su practicidad de uso ya que serd en ldminas.

Crema humectante

Crema a base de Acali, ideal para pieles secas con una consistencia un poco espesa
que ayuda a mantener los niveles de agua para lucir una piel saludable, brillante |
humectada, contribuyendo a reducir el envejecimiento prematuro.

Tratamiento capilar

Tratamiento capilar a base de Acali, tiene la funcién de revitalizar y asi mismo
humectar el cabello maltratado y seco.

Kit Diurno

Crema humectante

Crema a base de Acali, ideal para pieles secas con una consistencia un poco espesal
que ayuda a mantener los niveles de agua para lucir una piel saludable, brillante y
humectada, contribuyendo a reducir el envejecimiento prematuro.

Béalsamo labial

Balsamo labial a base de Acai que, gracias a su poder antioxidante, vitaminas V|
minerales, provenientes de esta fruta exdtica, ayuda a brindar una hidratacion
profunda y reducir la apariencia de resequedad en los labios.

/Agua hidratante

lAgua hidratante a base de Acali, ideal para pieles secas que busca lucir una piel
mucho més humectada y revitalizada.

Gel antibacterial

Gel antibacterial a base de Acai que ayuda a eliminar las bacterias de manos Y

antebrazos, proporcionando una limpieza préctica.

Kit Nocturno

Crema humectante [Crema a base de Acai, ideal para pieles secas con una consistencia un poco espesal
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Producto Descripcion/Caracteristicas

que ayuda a mantener los niveles de agua para lucir una piel saludable, brillante y
humectada, contribuyendo a reducir el envejecimiento prematuro.

Limpiador facial a base de Acai, que busca generar una limpieza profunda y asi
Limpiador facial ~ |[mismo hidratar y nutrir la piel gracias a su poder antioxidante que ayuda a lucir una
piel mas sana y joven.

Desmaquillante de ojos a base de Acai, que de forma suave ayuda a retirar el
maquillaje de ojos, de forma eficaz y al instante. Ademas, gracias a los componentes
de este fruto exatico, brinda hidratacion y multiples vitaminas a la piel.

/Agua hidratante a base de Acai, ideal para pieles secas que buscan lucir una piel
mucho mas humectada y revitalizada.

Desmaquillante de
0jo

Agua hidratante

Fuente: Autores
2.2 Naturalezay usos del producto

El Cddigo Estandar de Productos y Servicios de Naciones Unidas (The United Nations
Standard Products and Services Code, UNSPSC) se basa en una "metodologia de
codificacion que se utiliza para clasificar productos y servicios fundamentada en un arreglo
jerarquico y en una estructura logica” (Colombia compra eficiente, 2020, p. 2). Por lo cual,
se establece que los productos que se ofrecen en este proyecto son bienes de consumo final
y también se logra realizar una clasificacion mucho més clara, como se muestra a
continuacion:

Ropa, Maletas y

Productos de Aseo

segmento Personal

Articulos de tocadory
cuidado personal

Familia

Bafio y cuerpo

Cosméticos Producto

Figura4.  Jerarquizacion del producto

Fuente: Autores basados en la guia para la codificacion de bienes y servicios de acuerdo
con el codigo estandar de productos y servicios de Naciones Unidas (2020).

Concluyendo que algunos de los productos que se ofertan hacen parte de la canasta
habitual, por lo cual, la motivacién de compra del cliente se basa en esta necesidad de
adquisicion de producto.
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2.3 Analisis de la demanda

Colombia es uno de los paises que lidera los primeros cinco lugares en Latinoamérica
en la industria cosmética (Gutiérrez, 2022), “y es que durante anos la belleza ha significado
un tema representativo dentro de la cultura de los colombianos que en promedio gastan
$85.000 COP mensuales en estos productos” (Semana 2023, parr.4)

Asi mismo, cuenta con grandes extensiones de bosques en los cuales existen “flora
nativa que es vendida en altos precios en los mercados nacionales e internacionales por sus
propiedades nutricionales como Acai, Palmito, Cacay, Jagua, Camu, Sacha Inchi, Copoazi”
(Rios, 2020), que son considerados Superfoods. Este mercado se valora en 137 billones de
USD por afio y, ademas, estos productos tienen un crecimiento del 5,9% anual como lo
afirma Luis Rios de la Revista Empresarial.

Por otro lado, esta etapa del analisis de la demanda permite definir el tamafio del
mercado, estimar ventas, establecer la participacion del producto del proyecto en la
satisfaccion de dicha demanda, determinar y medir las fuerzas que afectan los
requerimientos del mercado al producto (Baca, 2013).

2.3.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo se establecio en el apartado Poblacion objetivo que es de 482.171
mujeres de la ciudad de Bogota, de edades entre 22 a 57 afios, residentes de estratos
socioeconémicos 3,4y 5.

2.3.2 Técnica de muestreo

En esta investigacion el tipo de muestreo es no probabilistico y escogido a
conveniencia por cuotas por parte de los investigadores a cargo; ya que la muestra
representativa del estudio se contacté de manera presencial y el diligenciamiento de la
encuesta estructurada se desarrollé via online. Para ser parte de la poblacion encuestada se
debe cumplir con las caracteristicas de la poblacion objetivo.

2.3.3 Encuesta de mercado

Para la recoleccion de la informacion en esta investigacion se empled una encuesta
estructurada con la cual se abordaron los diferentes temas de interés. Con esta, se identifico
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la demanda, la frecuencia y preferencia que se tiene al momento de adquirir productos
cosméticos, habitos de compra, asi como productos de mayor adquisicion y los que podrian
situarse como potenciales en el estudio.

Para el disefio de la encuesta (Ver Anexo L) se tuvieron en cuenta factores que son
determinantes en el comportamiento del consumidor, se involucran aspectos que pueden
ocasionar que el individuo seleccione un producto por encima de otro. Cuando una persona
adquiere un bien o servicio lo hace con el fin de satisfacer una necesidad y obtener un
beneficio, dichos factores pueden interceder en la decision de compra del sujeto (Lévano &
Merino, 2021). De esta manera, se establecen factores internos y externos que influyen en
el comportamiento del consumidor, como se presenta en la figura:

Factores que intervienen en el
comportamiento del consumidor

)

Y \J
Factores Factores
internos | externos

Motivacién Cultura
Percepcion Subcultura
Aprendizaje Clase social
Personalidad Grupo de
Actitudes referencia
Familia

Figura 5. Factores que influyen en el comportamiento de los consumidores
Fuente. Autores basados en Lévano & Merino (2021)

Después del disefio de la encuesta se procede a determinar la confiabilidad de
consistencia interna del cuestionario, la cual hace referencia segin McDaniel & Gates
(2016) a la capacidad de un instrumento para producir resultados similares cuando se le usa
en muestras diferentes durante el mismo periodo para medir un fenémeno. Se realiz6 un
cuestionario como prueba piloto a 20 personas y con ayuda de la técnica alfa de Cronbach
(1951), la cual si se encuentra entre valores de “0,70 y 0,90 indicar4 una buena consistencia
interna” (Gonzalez & Pazmifio, 2015, p. 2).

K Y §2

o0=———

K—1'  st2
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Ecuaciéon 7. Foérmula de la técnica alfa de Cronbach

Fuente. Cronbach. L. (1951).

Donde: K: El nimero de items; S2: Sumatoria de Varianzas de los items; St2:
Varianza de la suma de los ftems y a: Coeficiente de Alfa de Cronbach.

De este modo, al aplicar la Formula de la Técnica Alfa de Cronbach y con ayuda del
programa SPSS, se determind que el cuestionario tiene una confiabilidad de consistencia
interna del 0,828 (Ver Anexo M); lo que quiere decir que el cuestionario es confiable, por
lo tanto, el cuestionario se puede aplicar a las 385 mujeres de la ciudad de Bogotd y es
pertinente para el desarrollo del estudio.

2.3.4 Resultados de la encuesta

En el 2021, durante el mes de septiembre se realizd la encuesta como prueba piloto la
localidad de Suba a 20 personas y en el periodo 2022-1 se realiz6 el trabajo de campo que
fue un muestreo no probabilistico de conveniencia, la cual se realiza a 385 mujeres de la
ciudad de Bogota (Ver Anexo L), en las localidades de Bosa, Chapinero, Ciudad Bolivar,
Engativa, Fontibon, Kennedy, San Cristébal, Suba, Teusaquillo y Usaquén, teniendo en
cuenta el niumero de encuestas que se deben realizar segun el nimero de personas por
localidad indicadas en la Tabla 6 e igualmente cumpliendo con las caracteristicas definidas
en el mercado objetivo. De esta manera, se obtuvieron los siguientes resultados:

La poblacion encuestada fue el 100% mujeres, entre los 22 a los 57 afios, de estratos
3,4y 5, de la ciudad de Bogota, que residen en las localidades anteriormente mencionadas.
De esta manera, 235 mujeres de las encuestadas residen en estrato 3, seqguido del estrato 4
correspondiente a 126 mujeres de las encuestadas y 24 mujeres en estrato 5, como se
muestra en la siguiente figura que muestra la predominancia del estrato 3.

Estrato socioeconémico

B 3 gstrato
B 4 estrato

5 estrato
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Figura6.  Estrato socioeconémico

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

Ademas, segun el estrato economico las localidades que predominaron fueron: En el
estrato 3 las localidades de Engativa, Suba y Kennedy; en el estrato 4 predominaron las
localidades de Suba, Usaquén y Engativa; y en el estrato 5 la localidad de Suba tiene la
mayor frecuencia con 13 mujeres seguido de Teusaquillo con 5 mujeres (Ver Figura 7).

Estrato vs Localidad

mEstrato3 mEstrato4 mEstrato5

54%

29%
5%

16% 0 2 - 18%
0
12% 11% 0 e
048% 704 10% 8%
4% 4% 3%
1%09%0% 2% 2% 2% g o 2962% gogy
—_ - —— ——
Bosa Chapinero Ciudad Engativa Fontibén Kennedy  San Cristobal Suba Teusaquillo Usaquén

Bolivar

Figura7.  Estrato vs Localidad

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

De las mujeres encuestadas, se encontré que el 46% que residen en estratos 3 suelen
adquirir productos cosméticos una vez al mes, el 29% los adquiere dos o tres veces al mes 'y
mas de 4 veces al mes el 23% de este estrato; las personas de estrato 4 frecuentan adquirir
productos cosméticos una vez al mes (50%) y entre dos a tres veces al mes (37%); y el 58%
de estrato 5 su frecuencia de adquisicion es una vez al mes (Ver Figura 8).

Estrato VS Frecuencia de compra

8%,

0%

46,61

3%
0% s
. 3%
l]..-’O
% 0% 0% 0% 1% 0% 0% 2% e

Doz ofresvecesalmes  Mas de cuatro veces al Una vez al mes Unavez cada 6 meses Una vez cada dos meses
mes

Una vez cada 4 meses

M Estrato3 MEstrato 4 M Estrato3



Figura8.  Estrato Vs Frecuencia de compra

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

De las personas encuestadas se evidencia que el 48% compran productos cosméticos
una vez al mes seguido del 31% que compra dos o tres veces por mes como se muestra en
la figura.

Frecuencia de compra de productos cosméticos

M Dos o tres veces al mes
B Mas de cuatro veces al mes
= Una vez al mes
Una ver cada 6 meses
B Una vez cada dos meses

B Una vez cada 4 meses

Figura 9. Frecuencia de compra de productos cosméticos
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

En cuanto a las edades de los encuestados, se encontro que el 80% de los encuestados
se encuentran en un rango de edad de 22 a 40 afios.

Edad

12%

9%
5%6% SA]
4%4% % 4% 30,
%62%  0,202%,, 2%
I TR T T

22 232425262728293031323334353637383940414243 444546474849 505152545657
Aiios

Figura10. Edad

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.
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Adicionalmente, se encontrd que los factores mas importantes que intervienen en la
decision de compra de un producto cosmético es el beneficio personal considerado por el
30%, seguido del precio con un 22% y los componentes del producto con un 21%.

Factor que tiene en cuenta a la hora de comprar un
producto cosmético

m Precio
m Beneficio personal
H Presentacion
Innovacion
m Referencias de Externos
B Componentes del producto
H Calidad
m No pruebas en animales
m Impacto ambiental

H Olor

Figura11.  Factor que tiene en cuenta a la hora de comprar un producto cosmético

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

El 73% de los encuestados a la hora de salir llevan entre 1 a 4 productos, de los cuales
151 personas si se interesan por las diferentes lineas de comercializacién como: lineas de
productos para el dia, para la noche o de limpieza; y el 21% lleva entre 4 a 8 productos, de
este porcentaje a 67 personas si les interesan las diferentes lineas de comercializacion.

No. de productos que lleva a la hora de salir VS Interés en
diferentes lineas de comercializacion

200

151
150 131
100
67
50
14 10 12
0 | e

Entre 1 a 4 productos Entre 4 a 8 productos Mas de 10 productos

mNo mSi

Figura12.  No. de productos que lleva a la hora de salir VS Interés en diferentes lineas de comercializacion

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.
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Adicionalmente, 32,5% (125) personas consideran que el tamafio es Importante,
37,4% (144) personas consideran que es Importante el precio y 37,9% (146) personas
consideran que la presentacion es muy importante.

Factor importante de un producto cosmético

37.4% 37.9%

32.5%

28.6%7 805
23.9%
7.5%
5.2%
" o
2.6% o 1% . 23%
B |

29,4% 2%
4%

No es importante Poco importante Ni muy importante ni poco Importante Muy importante
importante

mTamafic mPrecic ® presentacion

Figura 13.  Factor importante de un producto cosmético

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

De acuerdo con la pregunta de respuesta mdultiple, el 32% de las personas
correspondiente a 262 personas compra sus productos cosméticos en almacenes de cadena,
seguido de las farmacias donde 203 personas los compran alli. También, un 17% de los
encuestados compran productos por catalogo.

Donde adquiere los productos

® Farmacias

m Almacenes de cadena

m Salon de belleza
Internet

m Catélogo

u Redes sociales

Figura14.  Donde adquiere los productos

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.



El 91% de las personas encuestadas dice que definitiva y probablemente comprarian
un kit con productos a base de Acai, 201 de ellas no conocen los beneficios del Acai, 52
encuestados si conocen los beneficios del Acai y 96 de ellas conoce algunos.

Conoce los beneficios del Acai VS Interés de comprar un Kit
con productos a base de Acai

120

100

106
95
80
60 50 16
40 55 27
0 L [ | L - . -

Probablemente no lo Podria comprarlo ono  Probablemente lo Definitivamente lo
compraria comprarlo compraria compraria

m Algunos mNo = Sj

Figura15.  Conoce los beneficios del Acai VS Interés de comprar un kit con productos a base de Acai.

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

De los encuestados el 36% considera que los productos naturales son mas eficaces que
los mismos convencionales, el 38% considera que son eficaces y el 22% considera que no
son ni muy eficaces ni poco eficaces.

Cree que los productos naturales son mas eficaces
que los convencionales

148

140
86
I 10
S [ |
Nada eficaz Poco eficaz  Ni muy eficaz Eficaz Muy eficaz

ni poco eficaz

Figura16.  Cree que los productos naturales son mas eficaces que los convencionales
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Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

De las personas encuestadas el 87% (334) adquirirdn un producto que les ofrezca los
mismos beneficios de uno convencional y 45 tal vez lo adquirieron siendo un 12% del total

Cambiaria un producto convencional por uno
natural que le ofrezca los mismos beneficios

mNo
m Si

mTal vez

Figura17.  Cambiaria un producto convencional por uno natural que le ofrezca los mismos beneficios
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

Segun la poblacion encuestada consideran que los productos que deberia contar el kit
de dia son: Crema humectante (18,7%), Balsamo labial (18%), Agua hidratante (10,6%),
gel antibacterial (9%) y Jabdn (7,9%).

Productos kit diurno

Termoprotector | 0,1%
Producto para el cabello | 0,1%
Bronceador IS 2 0% ® Productos kit dia
Tonico ashringente I 2 9%
Matificador de color G 3.0%
Exfoliante I 2%
Aceite natural G | 3%
Espuma limpiadora S 5 3%
Desmaquillante I (.3%
Toallas himedas limpiadoras I (.1%
Jabon I 7.9%
Gel antibacterial I 0 (0%
Agua hidratante I 10,6%
Balsarmo La i | | 15.0%
Crema hnumectante | m—— 18.T%

0,0% 2.0% 4,0% 6.0% 8.0% 10,0% 12,0% 14,0% 16,0% 18,0% 20,0%

Figura 18.  Productos para kit diurno

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.



La poblacion encuestada considera que los productos que deberia contar el kit de noche
son: Crema humectante (13,2%), Limpiador facial (12,6%), Desmaquillante de ojos
(12,6%), Agua hidratante (9,7%) y Exfoliante (9,4%).

Productos kit nocturno

Vitamina C 0,9%
Bronceador 2,1%
Matificador de color 2.3%
Gel antibacterial 5.8%
Tonico astringente 6.4%
Aceite natural 7.0%
Toallas humedas 9,0%
Balsamo labial 9.2%
Exfoliante 9.4%
Agua hidratante 9.7%
Desmaquillante de ojos 12,6%
Limpiador facial 12,7%
Crema humectante 13.2%

00% 2.0% 40% 60% 8.0% 100% 12.0% 14.0%

Figura19.  Productos para kit nocturno
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

La poblacion encuestada considera que los productos que deberia contar el kit de
viajero son: Shampoo (11,1%), Jabén (10,2%), Crema humectante (9,9%), Tratamiento
capilar (9,62%) y Gel antibacterial (8,81%).

Productos kit viajero

Vitammma C [ 3.2%
Desodorante |G 4.1%
Aceite natural NG 5.5%
Exfoliante [N 5.5%
Agua hidratante NI 6.0%
Talcos I 6,2%
Bronceador [N 6,2%
Espuma limpiadora [N 6.4%
Balsamo labial NG 7.2%

Gel antibacterial NN 3.8%
Tratamiento capilar GGG 9,6%
Crema humectannte [N 9.9%

Jabon [ 10,2%
Shampoo I 11,1%

0.,0% 2.0% 4.,0% 6.0% 8.,0% 10.0% 12,0%

Figura 20.  Productos para kit viajero
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Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

El 37,9% adquiriria el kit diurno, seguido del 32,7% que adquiriria el kit nocturno y de
altimas el 29,4% adquiriria el kit viajero.

Kit que adquiriria
m Kit diurno

m Kit nocturno

m Kit viajero

Figura2l.  Kit que adquiriria
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

Al 86% de la poblacién encuestada le gustaria que alguno de los productos ofrecidos
fuera en laminas y algunos de los productos que prefieren en esta presentacion seria: el
25,1% le gustaria el jabon, seguido del 18,1% correspondiente a crema humectante, el
13,7% a desmaquillante de ojos y el 12,2% a gel antibacterial.

Producto en laminas
m Jabon
m Crema humectante
m Desmaquillante de
0jos
Gel antibacterial
m Exfoliante

® Shampoo

m Crema dental

Figura22.  Producto en ldaminas

Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

La poblacion encuestada le gustaria y cree que el tamafio para los productos del kit de
dia debe ser entre 30 ml considerado por el 40% de la poblacion y 50 ml considerado por el
39% de las personas.
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Tamafio de los productos del Kit dinrno

154 151

15ml 30 ml 50 ml
Figura23.  Tamafio de los productos del kit diurno
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

El 45% de las personas considera que el tamarfio para los productos del kit nocturno sea
de 30 ml y el 43% prefiere un tamafio de 50ml.

Tamafio de los productos del kit nocturno

173 166
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15 mi 30 ml 50 mil
Figura24.  Tamafio de los productos del kit nocturno
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

Para el kit viajero, el 38% considera un tamario adecuado para los productos de 30 ml,
seguido del 34% que prefiere un tamario de 15 ml.



Tamatio de los productos del Kit viajero

147
129

15 ml 30 ml

Figura25.  Tamafio de los productos del kit viajero
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada (2022).

El 53% de la poblacidn encuestada estaria dispuesta a pagar por un kit que contenga
entre 3 a 5 productos a un precio entre $51.000 a $70.000 y el 23% pagaria entre $30.000 a
$50.000.

Precio dispuesto a pagar por un kit de3 a5
productos

53.25%

22.60%
17,14%

7,01%

$30.000-$50.000  $51.000-$70.000 $71.000-$90.000 Mas de $91.000

Figura 26.  Precio dispuesto a pagar por un kit de 3 a 5 productos
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

De las 385 mujeres encuestadas 179 definitivamente comprarian algan kit ya sea el de
dia, el de noche o el viajero, que constan entre 3 a 5 productos a base de Acai; 170 mujeres
probablemente comprarian algun kit, 26 mujeres no sabe si lo comprarian y 10 mujeres no
lo comprarian.
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Interés de comprar un kit de productos cosméticos a
base de Acai

449 416%

. 7%
3%

Probablemente no lo Podria comprarlo o Probablemente lo  Definitivamente lo
compraria no comprarlo compraria compraria

Figura 27.  Interés de comprar un kit de productos cosméticos a base de Acai
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

Finalmente se puede concluir de los resultados de las encuestas que el 61% de las
mujeres pertenecen al estrato socioeconomico 3; el 80% de las encuestadas se encuentran
entre 22 a 40 afios; el 48% compran productos una vez al mes; el factor que tienen en
cuenta a la hora de comprar productos cosméticos es el beneficio personal y los adquieren
principalmente en almacenes de cadena; también, el 75% de las mujeres a la hora de salir
llevan consigo entre 1 a 4 productos; el 60% de los encuestados se interesan por las
diferentes lineas de comercializacion como productos para el dia, la noche, de limpieza; el
38% considera que los productos naturales son mas eficaces que los productos
convencionales; el 58% de las encuestadas no conoce el Acai; el kit que adquiririan de
productos cosméticos a base de Acai es el kit diurno y estan dispuestos a pagar por un kit
entre 3 a 5 productos un rango de $51.000 a $70.000 pesos y el 46% definitivamente
comprarian alguno de los Kits.

2.4 Calculo de la demanda

El tamafio de la demanda se determina mediante proyecciones basadas en los
resultados de la encuesta estructurada, por ende, con el fin de definir la demanda potencial
de los kits de productos cosméticos a base de Acai se tendran en cuenta las 3 variables que
se muestran a continuacion:

— Interés en las diferentes lineas de comercializacion de productos cosméticos
— Interés en adquirir algun kit de productos cosmeticos a base de Acai

— Frecuencia de compra de productos cosméticos
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Tomando la poblacion objetivo que es 482.171 y los resultados obtenidos en la
encuesta estructurada, se encuentran los siguientes resultados:

Se interesa por las diferentes lineas de comercializacion

Si No

60% 40%

Figura28.  Seinteresa por las diferentes lineas de comercializacion
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada

La demanda de kits se reduce a 288,050 ya que se toma el 60% de la poblacion
objetivo que son aquellas mujeres que se interesan por las diferentes lineas. Acorde con el
nuevo tamafio de la demanda, se evalUan los resultados de la segunda variable a analizar,
donde se obtuvo los siguientes resultados:

Tabla 8. Resultados de interés de compra de algun kit con productos a base de Acai
Interés de compra de algun kit
Probablemente no lo compraria 2,60%
Podria comprarlo 0 no comprarlo 6,75%
Probablemente lo compraria 44,16%
Definitivamente lo compraria 46,49%

Fuente: Autores basado en los resultados del trabajo de campo.

Segin esto, se tendrd en cuenta “probablemente lo compraria” (44,16%) y
“definitivamente lo compraria” (46,49%), lo que permite determinar que la demanda de
288,050 mujeres se reduzca a 261,115.

Finalmente, con este tamarfio de la demanda se evalUa respecto a la tercera variable, la
cual corresponde a la frecuencia de compra de productos cosméticos, donde se obtuvieron
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los siguientes resultados: Una vez al mes (48,31%), Dos o tres veces al mes (31,43%), Mas
de cuatro veces al mes (18,70%), Una vez cada dos meses (0,52%), Una vez cada cuatro
meses (0,52%) y una vez cada seis meses (0,52%).

A partir de esto, se realiza la proyeccion de la demanda teniendo en cuenta la demanda
anterior resultante de 261,115 mujeres; este dato se multiplica por la cantidad porcentual de
cada frecuencia de compra de productos cosmeticos. Luego, este nimero de personas por
frecuencia se multiplica nuevamente por el nimero de veces de compra segin corresponda
la frecuencia, para asi tener un total de compras de productos por afio, que en este caso es
7.412.966 como se muestra a continuacion:

Tabla 9. Proyeccion de la demanda objetivo
. No. de compras
Frecuencia de compra de . - Total de compras
e % Consumidores al afio / o
productos cosméticos por aino
persona
Una vez al mes 48,31% 126.149 12 1.513.791
Dos o tres veces al mes 31,43% 82.065 36 2.954.335
Mas de cuatro veces al mes | 18,70% 48.832 60 2.929.919
Una vez cada dos meses 0,52% 1.356 6 8.139
Una vez cada 4 meses 0,52% 1.356 3 4.069
Una vez cada 6 meses 0,52% 1.356 2 2.713
Total general 1 261.115 7.412.966

Fuente: Autores basados en resultados del trabajo de campo.

Para determinar la demanda real del mercado teniendo en cuenta que es una empresa
nueva en el mercado, se busco la participacion de una empresa pequefia en el sector
cosmético, de lo cual se tomo la empresa Yoquire S.A.S ubicada en la ciudad de Bogota,
que ofrece productos como articulos de limpieza y de tocador, la cual tiene una
participacion del 1,2% respecto al mercado total del sector cosméticos (Legiscomex, 2020).
Por lo tanto, teniendo en cuenta que la demanda anual de productos cosméticos es de
7,412,966 y tomando el 1.2% de esa totalidad, se concluye que la demanda potencial
ajustada a las ventas reales es de 88,956 productos por afio y de acuerdo con esto se calcula
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la cantidad de kits demandados teniendo presente que cada uno se compone de 4 productos,
como se muestra a continuacion la demanda anual es de 22.239 Kits.

Tabla 10. Demanda de kits
comméticos | N Kt
Demanda anual 88.956 22.239
Demanda mensual 7.413 1.853
Demanda diaria 247 62

Fuente: Autores basados en calculo de la demanda.
2.4.1 Proyeccién de la demanda

Para la proyeccion de la demanda se tuvo en cuenta la tasa de crecimiento poblacional
en Colombia con el fin de poder aplicar la férmula de poblacion futura. De modo que, la
tasa de crecimiento poblacional promedio en Colombia es del 1,09% en los periodos de
2005 a 2020 segun proyecciones del DANE (2010). También, como demanda anual se
tomo la demanda calculada en el apartado anterior de 22.239 kits y con este valor se realiza
la proyeccion.

A continuacion, se aplica la formula de poblacion futura:
Poblacion futura = Poblacién inicial (1 + Tasa de crecimiento poblacional)' Nimero de aiio

Ecuacién 8. Poblacion futura

Fuente: Guzmaén (2019, p. 24)

Aplicando la formula, se obtiene la proyeccién presentada en la siguiente tabla, donde
para el 2025 se tiene una demanda de 22.481 kits y para en 10 afios en el 2033 de 32.501
kits al afio.

Tabla 11. Proyeccidn a 10 afios de demanda

Atio 2024 | 2025 | 2026 | 2027 | 2028 | 2029 | 2030 | 2031 | 2032 | 2033

anual 22230 | 22481 | 22974 | 23734 | 24783 | 26.166 | 27.623 | 20162 | 30784 [ 323501
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Fuente: Autores basados en calculo de la demanda
2.5 Prondéstico de ventas

Para la proyeccion de las ventas a 10 afios, se evaluaron tres escenarios: escenario
pesimista, probable y optimista; en los 3 para el afilo 1 se toma como mercado objetivo
22.239 kits anuales.

También, se tuvo en cuenta el incremento de ventas en el sector cosmético el cual ha
registrado un incremento promedio del 7% en los Ultimos 5 afios a partir del periodo de
2011 (Procolombia, 2016). Sin embargo, se hizo una proyeccion hasta el afio 2022 con el
crecimiento en ventas del sector (Anexo N), obteniendo un incremento promedio del 6% el
cual permite extrapolar los 22.239 kits anuales a diez afios y ubicar el 6% de incremento de
ventas en un escenario probable, la mitad para el escenario pesimista, es decir un 3% y el
doble para el escenario optimista, correspondiente a 9%.

Finalmente, para establecer la participacion de mercado del proyecto se tiene en
cuenta la participacion de la empresa Yoriquere SAS, por tanto, se toma el 1,2% para el
escenario probable, la mitad para el escenario pesimista, es decir, 0,6% y el doble para el
escenario optimista que corresponde a 2,4%, las anteriores cantidades corresponden para el
afo 1.

Teniendo en cuenta la informacion anterior, se presenta las proyecciones realizadas
para cada escenario. Sin embargo, antes de presentar estos datos se discrimina mes a mes el
primer afio con el fin de ver el comportamiento estimado a lo largo del primer afio.

De esta manera, para la estimacion del incremento de ventas se tuvo en cuenta aquellas
fechas importantes del afio como el mes de febrero donde se festeja el dia de San Valentin;
en el mes de marzo, el dia de la mujer; en el mes de mayo el dia de la madre; en el mes de
septiembre, el dia del amor y la amistad y por ultimo en los meses de junio y diciembre las
personas aprovechan para viajar y adquieren productos para sus viajes. A partir de esto, se
espera gque en esos meses se incrementen las cifras de ventas, por tanto, se estiman estas a
continuacion:

Tabla 12. Proyeccion de ventas primer afio

Anol | Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Septiembre| Octubre [Noviembre|Diciembre

Melrt:?‘_io 1483 | 2163 | 2225 | 1483 | 2225 | 2283 | 1483 | 1483 2.164 1.483 1.483 2285
ohjetivo
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Fuente: Autores basados en la proyeccion de la demanda

Como se observa, en los meses de enero, abril, julio, agosto, octubre y noviembre las
ventas son menores a aquellos meses en los que se celebran festividades o actividades como
las vacaciones. Adicionalmente, se realiza una proyeccion discriminada mes a mes ya que
en los diferentes escenarios se definié que para el afio uno se espera iniciar con la misma
cantidad de ventas, siendo de 22,239 kits.

Escenario pesimista

En la tabla se observa de acuerdo con las proyecciones que para el escenario pesimista
en el afio 10 la empresa pronostica vender 29.010 Kits con una participacion en el mercado
de 1,35%.

Tabla 13. Prondstico de ventas escenario pesimista

ESCENARIO PESIMISTA Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Mercado objetivo 22.239 22.905 23.592 24.299 25.028 25.778 26.550 | 27.346 | 28.166 | 29.010
Participacion de mercado 0,60% 0,87% 0,93% 0,99% 1,05% 1,11% 1,17% 1,23% 1,29% 1,35%

Fuente: Autores basados en la proyeccién de la demanda
Escenario probable

En las proyecciones del escenario probable, se obtiene que la empresa para el afio 10
estima unas ventas de 37.564 kits en el afio y una participacion del 4,3% del mercado.

Tabla 14. Prondstico de ventas escenario probable

ESCENARIO PROBABLE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Mercado objetivo 22.239 23.573 24.986 26.485 28.073 29.757 | 31542 | 33433 | 35438 | 37.564
Participacion de mercado 1,2% 2,01% 2,3% 2,5% 2,8% 3,1% 3,4% 3,7% 4,0% 4,3%

Fuente: Autores basados en la proyeccion de la demanda
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Escenario optimista

Para el escenario optimista, se estima que para el afio 10 la empresa venda 48.290 kits
en el afo y una participacion del 8,6% en el mercado.

Tabla 15. Prondstico de ventas escenario optimista

ESCENARIO OPTIMISTA Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ario 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Ario 10

Mercado objetivo 22.239 24.240 | 26.421 28.798 31.389 | 34.213 | 37.291 | 40.647 | 44.304 | 48.290
Participacion de mercado 2,4% 3,8% 4,2% 4,8% 5,3% 5,9% 6,5% 7,1% 7,8% 8,6%

Fuente: Autores basados en la proyeccion de la demanda
2.6 Andlisis de la oferta

Para el desarrollo del analisis de la competencia es pertinente recolectar informacion
de diferentes empresas y emprendimientos para asi identificar el entorno competitivo al
cual se enfrenta el grupo investigativo; para ello se estudia a continuacion los competidores
directos (organizaciones que venden kits de productos cosméticos a base de productos
naturales) e indirectos (organizaciones que vendan productos cosméticos naturales) mas
relevantes para el estudio.

2.6.1 Analisis de la competencia

Analizar los componentes con los que cuenta una empresa como sus debilidades y
fortalezas permite identificar y establecer las principales competencias y oportunidades
para desarrollar una nueva idea de negocio. Pues al conocer los detalles que caracterizan al
sector de interés, facilita que las metas y los objetivos planteados generen un impacto en el
publico deseado (Guerrero & Marneou, 2018).

Para la creacion de una organizacion avalada a nivel nacional se deben cumplir con
una serie de requisitos que garanticen la calidad y beneficios de los productos. La industria
de productos cosméticos en Colombia es regulada por el INVIMA mediante un registro
obligatorio, donde los productos deben ser examinados en diferentes contextos para
determinar que sus componentes realmente cuenten con los beneficios que especifican y no
ocasionen un riesgo para la salud de las personas que los adquieran.

Para identificar las principales competencias de la idea de negocio, se analizaron
organizaciones en las que su actividad sea la fabricacidn y/o comercializacion de productos
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cosméticos y de esta manera determinar la estrategia mas adecuada y garantizar la
sostenibilidad economica y financiera que permitan el crecimiento de la empresa, asi como
competir y sobresalir adecuadamente con las demas organizaciones, aprovechando la
caracteristica diferenciadora de que los productos ofrecidos en este proyecto cuentan con la
base natural fundamental del fruto Acai.

Para iniciar con el andlisis de la oferta se consulto6 el informe realizado por la secretaria
distrital de planeaciébn en donde se recogen los datos correspondientes a los
establecimientos comerciales para el afio 2021. Especificamente el sector de los cosméticos
pertenece a la actividad econdmica de salud y asistencia social en donde a nivel Bogota se
registran 6.555 establecimientos con matricula activa (Secretaria Distrital de Planeacion,
2022).

Empresas del sector {Salud y asistencia social)

Sin localidad  =————
sumapaz
Ciudad Bolivar ~ m—
Rafael Uribe Uribe o—
Candelaria m=m
Puente aranta | EE——
Antonio narifio  E————
Los martires  m—
Teusaquillo T ———————————
Barrios unidos EEE———
Suba
Engativa
Fontibon  —————
Kennedy
Bosa Sa—
Tunjuelito  E—
Usme o

San cristobal  E——
Santa fe  ————
Chapinero
Usaquen

4] 200 400 600 800 1000
Figura29. Establecimientos de Comercio con matricula activa en la localidad de Suba
Fuente: Autores basados en Secretaria Distrital de Planeacion (2022)

Asimismo, para el desarrollo del andlisis de la oferta es pertinente recolectar
informacién de diferentes empresas y emprendimientos para identificar el entorno
competitivo al cual se esta enfrentando.

2.6.2 Competencia directa

El analisis de la competencia es vital para el desarrollo de la investigacion, por lo cual
se indagaron diferentes empresas que se ajustaran al perfil de competidor directo (Ver
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Anexo O) y se realiza una comparacion referente a productos, precios y canales de venta,
que se presenta a continuacion:

de aceites esenciales.

Tabla 16. Comparacién de competidores directos
Competidor Productos Rango de precios | Canales de venta
Aceites, acondicionador en barra, P4dina web unto
Panavayu balsamo para labios, shampoo y | $15.000- $153.000 fisigco yp
desodorante.
. Pagina web y punto
) Shampoo, mascarilla, protector fisico
Eccora solar, kit Orquidea, kit Sol | $52.000-$253.649
Tropical y kit Tagua.
PUIO Aceites, shampoo, jabon,
organico y desodorante, protector solar y kit | $11.000-$240.000 | Pagina Web

Waya natural

Desmagquillante, pestafiina,
labiales y bases de maquillaje

$41.000-$70.000

Pagina Web y punto
fisico

Pagina Web y punto

Labiales, polvos faciales, fisico Centros
Ana Maria pestafita, exfoliantes, sombras y | $6.500-$132.000 "
. . . comerciales y
kit de cuidado facial.
almacenes de cadena
Lady Gel de jengibre, gel de semillas Punto fisico. padina
cosmética y | fenogreco e hinojo, gel frio, | $27.000-$70.000 » Pag
. Web y WhatsApp
belleza shampoo y kit corporal.
Jabones, cremas hidratantes, Pagina Web y Puntos
Loto del Sur crema dental, aceite corporal y | $16.900-$440.700 | fisicos en centros
bélsamo labial. comerciales.
Pagina Web, puntos
. Shampoo, aceites tonicos vy fisicos mediante
Milagros tratamientos. $10.000-$142.000 distribuidores
alrededor del pais.
LeV|u,_ Jabone§, aceites, serum vy $12.000- $269.325 Pag_lna Web tienda
Cosméticos mascarillas. online.

Fuente: Autores basados en Panavayu (2022), Eccora (2022), Puro y Organico (2022),
Waya natural (2022), Cosméticos Ana Maria (2022), Lady Cosmética y Belleza (2022),
Loto del sur (2022), Grupo Milagros (2022), Leviu Cosméticos (2022).

2.6.3 Competencia indirecta



Asi mismo, es igual de importarte analizar a la competencia indirecta (Anexo P) y de
acuerdo con la informacion recolectada, se realiza también una comparacion de productos,
precios y canales de venta.

Tabla 17. Comparacién de competidores indirectos
Competidor Productos Rango de precios Canales de venta
Shampoo, rinses, cremas faciales Pagina Web, puntos
Lehit y corporales, labiales, delineador $8.000-$50.000 fisicos y centros
y pestafiina. comerciales

BBcream, ténico, polvos faciales,
Bardot desmaquillante,  pestafiina y | $3.700-$62.600
labiales.

Péagina Web y
almacenes de cadena

Jabon cremas, polvos faciales, Pagina Web y punto

Eneryetika labiales y exfoliantes. $8.500-$63.000 fisico
Quimica Sha_lmpoo,_ cremas, jabén, $16.000 - $51.000 Pag_lna Web ] 'glenda
Alemana antibacterial y locion reafirmante. online y puntos fisicos.

Fuente: Autores basados en Cosméticos Lehit Ltda (2022), Bardot (2022), Eneryetica
(2022), Quimica Alemana (2022).

2.6.4 Aspectos importantes del estudio competitivo

El sector de cosméticos y belleza ha presentado un aumento del 8,7% en los ultimos
afios en Colombia y se ha destacado dentro de los paises latinoamericanos, pues las
personas suelen invertir considerables sumas de dinero en este perfil de consumo, la
presencia se identifica en mayor medida mujeres, pues segun estudios realizados, son ellas
las que gastan alrededor de 1,2 millones de pesos colombianos (420 dolares) anuales en
productos cosméticos, esto relacionado con el ingreso promedio en las hogares
colombianos es un equivalente a 1,5 salarios minimos vigentes. (Gonzélez, 2019).

Por este constante crecimiento, con el pasar del tiempo son mas las empresas que se
interesan en la industria cosmética y asi mismo quieren innovar con productos de origen
natural, los cuales pueden establecer un factor diferenciador en los sectores comerciales
(Gonzalez, 2019).

Por otro lado, en la parte de comercializacion se presenta auge en la fuerza laboral que
este sector ha traido; ya que ha permitido descubrir oportunidades para el desenvolvimiento
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principalmente de la parte femenina. Y finalmente, otro punto clave que favorece la
creacion de empresas en el sector cosmético colombiano, son productos naturales que el
pais produce, siendo en muchos de los casos endémicos, lo cual hace referencia a que solo
pueden ser encontrados en Colombia (ANDI, 2022).

2.6.5 Factores clave de éxito

Estos son sefialados como parte fundamental para la perdurabilidad de los
emprendimientos segun Lederman et al. (2014), por lo cual, identificar dichos factores
clave de éxito permite que la empresa tenga un mejor enfoque hacia el mercado y hacia el
negocio, maximice el uso de sus recursos y acelere su éxito en cada una de sus etapas
emprendedoras, asi lo enuncia Pourhanifeh et al. (2016).

Por lo tanto, estos factores deben considerarse para efectos del proyecto y segun la
informacion recopilada en el estudio de la demanda son: El precio, el beneficio personal, la
presentacion, la innovacion, referencias de externos, componentes del producto y otros, que
se evidencian en la Figura 11. Factor que tiene en cuenta a la hora de comprar un producto
cosmeético.

Con base en la informacion recolectada, se busca identificar el posicionamiento y
grado de influencia de las empresas y emprendimientos que ofertan productos similares o
idénticos. Para ello se elabord una tabla, donde se definen los factores que fueron
evaluados, los criterios, el peso en porcentaje y la calificacion de cada criterio, que esta
sujeta a una escala de 1 a 3, donde 3 es el mayor puntaje y 1 el menor, cabe resaltar que
esta evaluacion es definida de forma subjetiva por el grupo investigador (Ver Tabla 18).
Por otro lado, los factores de calidad y no pruebas en animales, no se tendran en cuenta
para la evaluacion debido a que cuentan con una baja participacién, como se puede
observar en la Figura 11.

Tabla 18. Criterios para factores clave de éxito
Factor Precio Factor Beneficio personal
Peso 22% Peso 30%
Puntaje |Criterio Puntaje | Criterio
. . Se reconocen los beneficios ofrecidos a el
3 Su precio promedio se encuentra entre los 3 usuario  final  (Vitaminas, minerales
$10.000 hasta los $40.000 - ' '
antioxidantes etc)
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Factor Precio Factor Beneficio personal
Maneja un precio promedio con base a la .
. Cuenta con beneficios no acordes a su
2 competencia entre los $41.000 hasta los 2 funcion
$99.000
1 Su precio promedio es mayor a $100.000 1 No C“ef?ta con ningun beneficio que aporte
al usuario final
Factor Presentacion Factor Innovacion
Peso 10% Peso  |6%
Puntaje | Criterio Puntaje |Criterio
Presentacion creativa y comprometida con No cuenta con ningun factor diferenciador
3 : ; ! 3 . .
el medio ambiente (Eco-friendly) y tienen poca variedad de productos
Presentacion creativa y agradable a la vista, Cuenta con chtores que poseen mu_ltlples
2 : 2 marcas y tienen variedad media de
pero no es Eco-friendly
productos
Presentacion para nada creativa, no No cuenta con ningln factor diferenciador
1 - . 1 - .
agradable a la vista y no es Eco-friendly y tienen poca variedad de productos
Factor Referencias de externos Factor Componentes del producto
Peso |11% Peso  |21%
Puntaje |Criterio Puntaje |Criterio
3 L.a marca es reconocida y posee gran cuota 3 Cuenta con productos 100% naturales
de mercado
2 La marca es reconocida, sin poseer una 2 Cuentan con algunos productos 100%
gran cuota de mercado naturales
1 La marca no es para nada reconocida 1 No cuentan con productos 100% naturales

Fuente: Autores

Para el desarrollo de la evaluacién se califico de 1 a 3 a cada una de las empresas
identificadas, como fue establecido en la Tabla. 17. Seguido, se realizé una multiplicacion
de la calificacion con el peso asignado dependiendo del factor que se esté evaluando, dando
un puntaje por cada factor, para al final sumar cada uno y asi comparar cada empresa con
respecto a la otra y posicionar de mayor a menor el puntaje total obtenido (Anexo R). A
continuacion, se muestran las 5 primeras posiciones de los competidores y las demas se
encuentran en el Anexo S.
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Tabla 19. Posiciones de los competidores a partir de la evaluacion de factores clave de

éxito

Competidor |Puntuaciéon | Puesto
Waya natural 2,79 1
Panavayu 2,67 2
Ana maria 2,47 3
Eccora 2,46 4
Puro Yl o4 5
Organico

Fuente: Autores

Cabe resaltar, que son varias las empresas y emprendimientos que ofrecen una idea de
negocio similar o idéntica, de los cuales los clientes pueden llegar a tomar una decisién de
compra en el momento de elegir los productos cosméticos, razon por la cual, las estrategias
del plan de mercadeo van a dirigirse a cumplir satisfactoriamente con los factores de éxito
mencionados anteriormente.

2.7 Marketing estratégico

A partir de estos resultados obtenidos en la encuesta estructurada, se pudo establecer
las caracteristicas del cliente potencial para el producto a ofertar, que se muestra
continuacion:



Segmentacion geografica

+*Cmdad de Bogota D.C

Segmentacion demografica

*Género femenino
+Edad 22 a los 40 afios
+Estrato socieconomico 3 y 4

Segmentacion psicografica

sFrecuencia de Consumo: una vez al mes

+Factores de compra: beneficio personal, precio y componentes del producto.
+Se interesan por las diferentes lineas para el cuidado de la piel

+Cada vez que salen de casa llevan de 1 a 4 productos cosmeticos

+Le interesa los productos naturales y considera que son mas eficaces que los
convencionales

Figura 30.  Perfil del consumidor
Fuente: Autores basado en los resultados de la encuesta estructurada.

De esta manera, las caracteristicas son de ayuda para definir la composicion de los Kits
y asi definir el perfil de consumidor al cual estaran orientados.

2.7.1 Descripcion de la empresa
Nombre de la marca

Para el nombre de la marca se designa el de Acai Beauty Colombia S.A.S, con el fin de
cautivar y llamar la atencion del publico, pues pretende distinguir que los productos seran
producidos bajo la utilizacion del fruto, y asi mismo designar de manera directa que estos
estan elaborados en el campo de la belleza y cuidado personal. A continuacion, se sitta la
descomposicion del nombre de la marca.

Nombre
Acai Beauty Colombia S.A.S

Acai: Representa el fruto exotico, el cual aporta grandes nutrientes que favorecen el
cuidado y salud de la piel, sera ingrediente principal en la fabricacion de la totalidad de los
productos cosmeéticos.
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Beauty: Hace referencia a la belleza de la mujer que serd potencializada con los
productos cosméticos ofrecidos en sus diferentes presentaciones y utilidad en el mercado

Logo

Figura31l. Logo empresa
Fuente: Autores

La estructura del logo identifica y permite el reconocimiento de la marca, se instauran
los siguientes colores.

Verde: Representa la fabricacion de los productos, los cuales tendran como
componente principal ingredientes 100% naturales. Asi mismo representa el crecimiento y
la generosidad.

Violeta: Representa el poder, la ambicion y dignidad que enmarca en este caso a las
mujeres a las cuales buscan beneficiar la marca, ademas es el color caracteristico del fruto
Acai.

Blanco: Hace alusion a pureza y tranquilidad. Inspirada en las bondades y atributos
expuestos.

Concepto de marca

Los productos del sector cosmético basan su prestigio en el aspecto referente a la
calidad, ya que el publico sienta satisfaccion al momento de adquirir y utilizar dichos
productos, al obtener los beneficios que estos ofrecen las personas tienden a enlazar un
concepto favorable con la marca.



Diferenciacion

Para el caso de los productos ofrecidos por Acai Beauty Colombia S.A.S, sus aspectos
diferenciadores se basan en: Productos a base de componentes naturales, presentacion
practica, distintos Kits: (viajero, nocturno y diurno), Facilidades de pago (tarjeta crédito,
débito, nequi, daviplata, etc.), Facilidades de adquisicion.

Dentro de este aspecto también es importante realizar la plataforma estratégica, la cual
se inicia definiendo los valores que contribuyen a unificar la dimension social de la
organizacion, proporcionan la definicion acerca de como se quiere actuar y conducir de
forma coherente con la mision y visién (Prado, 1998).

Siendo asi, se definen los valores de honestidad, respeto, compromiso, responsabilidad
y competitividad (Ver 0) y de acuerdo a esto se elabora una matriz axioldgica (Ver Anexo
U) que es una herramienta de alta gerencia que sirve de guia para la formulacion de una
escala de valores (Serna, 2008). Teniendo en cuenta lo anterior, se establece la mision y
vision.

Misién

Fabricar y comercializar productos cosméticos a base de Acai, que cumplan con las
necesidades y estandares tanto de los clientes como de los entes reguladores, ofreciendo en
todo momento mercancia de la mejor calidad que se distinga de los demas competidores
por su beneficio e innovacion.

Vision

Para el afio 2027 Beauty Acai se proyecta siendo una empresa reconocida en la
industria cosmética de Colombia por su innovacion y beneficios aportados a la sociedad, a
través de productos realizados con elementos naturales manteniendo una produccién
sostenible y de alta calidad, que cubra las necesidades de las mujeres en lo referente al
cuidado de su piel y bienestar

2.8 Plan de mercadeo

Para analizar las actividades a desempefiar dentro de una organizacion se deben tener
en cuenta aspectos que permiten y facilitan su desempefio, para esto se implementan
estrategias internas en este caso denominadas marketing mix. Este analisis es fundamental
para examinar el funcionamiento que han tenido y de esta manera identificar el
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planteamiento o modificacion de objetivos o metas (Marcial, 2021). Lo anterior
mencionado se puede llevar a cabo por medio del uso de herramientas como lo son las
cuatro P: producto, precio, plaza, promocion, junto con las cuatro P de servicio, personal,
productividad, procesos y presencia fisica. Con el uso de estas se pueden anticipar
comportamientos e identificar nuevas necesidades que permitan presentar una respuesta
acorde a la necesidad que el mercado objetivo desea.

/ | Precio \
aza _ _
Canales de venta Precio competencia
Cobertura LE
Precio demandado por el
mercado
Marketing mix
Producto
Envasze Promocion
calidad Publicidad
presentacién Promociénes

Figura32.  Marketing Mix

Fuente: Autores (2022)
2.8.1 Producto

La idea de negocio establecida consiste en ofrecer diferentes kits de productos
cosméticos de uso cotidiano a base de Acai, fruto que debido a sus nutrientes, vitaminas,
aminoacidos y antioxidantes aportan multiples beneficios en el cuidado de la piel.

Para esto se plantearon 3 kits, compuestos de 4 productos, con diferentes funciones
segun el horario y la necesidad que se identifico en el publico objetivo. La caracteristica
principal de estos serd su tamafio y presentacion, pues de acuerdo con el trabajo de campo
se identificd el tamafio de preferencia por el publico objetivo y, ademas, se pregunto si les
gustaria que algunos de los productos ofrecidos su contenido fuera en laminas, donde el
86% de la poblacion encuestada afirma que si le gustaria. Por consiguiente, las
caracteristicas de estos Kits se describen a continuacion:

Tabla 20. Composicion kits de posibles productos
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Kit Kit dia Kit noche Kit viajero
Cantidad 4 productos 4 productos 4 productos
Tamafo | 30 ml/producto | 30 ml /producto 30 ml /producto

h Crema Crema humectante Shampoo
umectante
Balsamo labial | Limpiador facial Jabhon
Productos
Agua hidratante Desma%?élslante de Crema humectante
Gel antibacterial | Agua hidratante | Tratamiento capilar

Jabon

Productos
en laminas

Crema humectante

Fuente: Autores basados en la encuesta estructurada.

La presentacion de los productos se muestra a continuacion, sin embargo, en el estudio
técnico en la seccion de ingenieria del producto se definirdn mas a detalle los productos
seleccionados y sus respectivas caracteristicas.

- e
iij!l
WWW*-

W
Figura 33.  Presentacion de productos a ofrecer
Fuente: Autores
2.8.2 Precio

El precio de un producto es en muchos casos lo primero en fijarse en una empresa; ya
que este aspecto se podrad establecer el foco de atencion que pueda establecer en los
consumidores. De esta manera, hace referencia a la cantidad de dinero que un individuo
estd dispuesto a pagar por un bien o servicio que supla la necesidad en un momento
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especifico, este apartado es de suma importancia, pues de este depende en gran parte la
rentabilidad de la organizacion (Gonzélez et al, 2019).

Para la determinacion del precio, se tienen en cuenta las caracteristicas de los kits (Ver
Tabla 7) para poder analizar kits del mercado semejantes a estos. De esta manera, se
recolectan los precios de 5 competidores con mejor puntuacion en factores claves de éxito
evaluados anteriormente y asi promediar los precios de los competidores como se muestra a
continuacion:

Tabla 21. Precio de un kit de los competidores
Precio por kit (4 productos de :
Empresas 30 ml cada uno) Promedio
Panavayu $ 44471
Eccora .
. $ 55.383 $ 43.538
Ana Maria $ 31.911
Waya natural | $ 42.386

Fuente: Autores con base a Panavayu (2022), Eccora (2022), Cosmética Ana Maria (2022),
Waya Natural (2022)

Es importante mencionar que Puro y Organico se encuentra entre los 5 competidores
con mejor puntuacion sin embargo, para este andlisis no se tiene en cuenta ya que los Kits a
ofertar estan muy alejados de la media y afectaria los calculos. De esta manera, un kit de los
competidores semejante al que se busca ofertar tiene un precio de $43.538 COP.

Adicionalmente, con los resultados del trabajo de campo, el 53,2% estan dispuestos a
pagar por un kit que contenga de 3 a 5 productos un valor entre $51.000 a $70.000, con este
valor se calcula el precio de un kit de 4 productos siendo $62.000.

Al igual, es necesario realizar un andlisis de los costos de manufactura de la
produccién de cada kit. En la siguiente tabla, se recopilan estos costos, sin embargo en el
estudio técnico y financiero se desglosan mas a detalle.

Tabla 22. Andlisis de costos de manufactura
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Kit Producto Costo unitario| Costo kit
Crema humectante $ 4.817
o Balsamo labial $ 3.484
Kit diurno - 18.560
Agua hidratante $ 5.302 3
Gel antibacterial $ 4.957
Crema humectante $ 4.817
: Limpiador facial $ 5.070
Kit nocturno - - 20.652
! N Desmaquillante de ojos | $ 5.463 $
Agua hidratante $ 5.302
Shampoo $ 5.064
. Jabén $ 5.470
Kit 21.049
It Viajero Crema humectannte | $ 4.817 3
Tratamiento capilar $ 5.699

Fuente: Autores.

Teniendo en cuenta lo anterior, es posible contar con un panorama de los costos de
manufactura para asi poder establecer un precio para los kits a raiz del analisis de los 3
factores evaluado: precios de los competidores, precio que estan dispuestos a pagar los
clientes potenciales y los costos asociados a la produccién de los kits. Se evidencia en este
analisis que el precio de los clientes potenciales es mas alto que el de los competidores, por
tanto, es importante implementar estrategias de marketing para ser competitivos con el fin
de que el publico prefiera los productos del proyecto por factores como la calidad, el
precio, beneficios para el cuerpo o piel y demés factores claves que intervienen en la
decision de compra.

Finalmente, teniendo en cuenta los 3 factores para definir el precio del Kit, se
promedia el precio de los competidores con los resultados de los encuestados obteniendo
asi un precio de $52.769 COP por un kit que contenga 4 productos cosméticos. Ademas,
con este precio se logran cubrir los costos de manufactura establecido anteriormente.

2.8.3 Distribucion

Los canales de distribucion y venta son el factor que permite determinar que el
producto pueda llegar a los clientes, en un momento en donde este sea deseado o requerido
y que el lugar en donde se realice su comercializacion sea oportuno y acorde a lo que la
situacion o producto amerite. Los canales de distribucion dependen de los recursos con los
que se cuenta, las caracteristicas con las que cuenta el producto y el mercado en donde se
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encuentre expuesto. De esta manera, la plaza hace referencia a la ruta que se establece para
que el producto pueda llegar al consumidor final (Gonzalez et al., 2019).

Teniendo en cuenta el analisis de los productos a ofrecer y las investigaciones
realizadas en cuanto a los canales de distribucion més utilizados y efectivos, se determin6
que la comercializacion del producto se realizara de manera netamente virtual y contando
con un punto de venta fisico en la bodega de produccion, esto con base a que en la
actualidad, el uso de diferentes aplicaciones o formatos digitales para exponer productos
toma cada vez mas fuerza y para el afio 2020 debido a la pandemia el comercio electrénico
tuvo un crecimiento del 53% y se espera que para el afio 2025 represente un total del 7% de
las ventas al detal en el pais, este tipo de practica trae consigo ventajas que son de gran
beneficio para las empresas en especial cuando de los inicios de estas se habla (Pastran,
2021).

En primera instancia un factor que atribuye a las empresas es que mediante el manejo
online de los productos los usuarios pueden tener un contacto mas sencillo con estos, lo que
permite que los clientes puedan ver en cualquier momento los componentes o capacidades
de los productos y de en el caso de realizar la compra esta se presente de manera directa,
segura y efectiva.

Otro aspecto importante con la decisién de llevar a cabo la organizacion de manera
online es que algunos costos y gastos que se puedan generar por temas de establecimientos
0 puntos fisicos e incluso comisiones de ventas a grandes superficies se descartan.
Adicional a esto la visibilidad y alcance que se puede llegar a tener de manera online es
mucho mayor que si los productos son expuestos fisicamente en un local, lo que permite
que la empresa pueda llegar a mas personas y por ende a mas clientes.

Al momento de comercializar de forma electronica la empresa logra que los productos
puedan estar disponibles en cualquier momento y lugar para que el cliente pueda obtener la
informacién correspondiente a este. Es por esto que otro factor a favor del comercio
electrénico es que ayuda a que se genera una fidelizacion de clientes, pues con esta préctica
se obtiene la informacion de cada persona que se interesa en el producto y por ende puede
ser analizada para el establecimiento de sus deseos o necesidades.

Ademas, es importante impulsar la compra de los clientes implementando actividades
como realizar un evento especial, entrega de material promocional, la realizacion de ventas
cruzadas y ofrecer beneficios para siguientes compras prueba de productos gratuita, dichas
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actividades permitiran el acercamiento a los clientes para crear vinculos emocionales y
brindar experiencias.

En cuanto a los canales de distribucién, se implementara un canal directo ya que la
empresa tendra un punto de venta en la misma bodega y de esta manera llega directamente
al comprador, ademas, se contard con ventas online, como se muestra a continuacién el
plan de distribucion.

M BN

Almacenamiento
Proveedores

. e »
W Cews) L

Materia prima Tienda online  Punto de venta

i <~

Consumidor final

Figura34.  Cadena de distribucion

Fuente: Autores

2.8.4 Promociodn

La comunicacion y difusion de un producto o servicio es lo que se denomina
promocion, mediante la implementacién de acciones de marketing se busca que los
productos o servicios se puedan posicionar en la mente de los individuos obteniendo como
resultado que se genere un interés, lo que lleve a que las personas quieran conocer de él, y
posterior a esto lo adquieran (Gonzélez et al., 2019).

Para una correcta promocion, se aplicaran estrategias que permitan dar a conocer los
productos a ofertar teniendo como canal principal los medios digitales como las redes
sociales las cuales son un aspecto muy relevante en los emprendimientos de hoy en dia
pues incluso cuentan con secciones de ventas y asesoria directa para lograr un acercamiento
y conexion estrecha. Mediante estas los clientes potenciales y reales podran conocer mas
sobre los beneficios, presentaciones y usos de los diferentes productos, asi como sobre los
medios de pago y canales de venta. A continuacion, se detallan estos medios:
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@
' 2 ' @Acaibeautycol

@ +57 3212194355

@' Acaibeautycol@gmail.com

Figura 35. Redes sociales Acai Beauty Colombia S.A.S

Acaibeautycol

Fuente: Autores

La promocién en Instagram seria con ayuda de macroinfluencers que promocionarian
los productos mediante historias y posts en sus cuentas personales. También, la empresa
contara con su cuenta oficial que por medio de esta se daria a conocer realizando pago de
publicidad para atraer clientes y en ella misma se tendria contacto directo con las ventas
que se hagan por este medio.

Otro medio digital como Facebook donde la empresa podrd adquirir planes para
publicitar y tener alcance mayor hacia compradores potenciales. Estos tienen precios desde
$150.000 hasta $690.000 mensuales, ofreciendo un alcance estimado de 800 a 10.400
personas diarias dependiendo del plan escogido. Al igual esta plataforma cuenta con un
espacio destinado para las ventas denominado Marketplace que permite promocionar los
productos y brindar asesoria directa.

WhatsApp al ser una aplicacion de mensajeria instantanea seria el medio para dar
asesoria personalizada y concretar nuestras ventas remitidas de las otras redes sociales; de
igual manera, la plataforma cuenta con un espacio para publicar estados que seria
implementado para la promocién de los productos.

Adicionalmente, se desarrollara una pagina web que complemente los servicios que en
las redes sociales se va a prestar. Con este recurso se busca que se presente como el
principal canal en donde los clientes podran conocer de primera mano detalles directos de
la empresa y los productos con los que esta cuenta, asi como realizar sus compras virtuales.

La adquisicion del dominio de esta pagina web tiene un costo de 50.000 pesos anuales
segun la pagina especializada GODADDY.COM.
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Acai Beauty Colombia

Productos cosméticos a base de ingredientes naturales

Nuestros Kits

=]
(o) Kit Diurno Kit Nocturno Kit Viajero

Figura35.  Pagina Web Acai Beauty Colombia S.A.S
Fuente: Autores

Finalmente, la empresa utilizara medios como volantes y muestras de producto
repartidos en los puntos de ventas, también, mediante la participacion en ferias de belleza y
cosméticos, permitiendo que las personas conozcan los productos y de la marca. De esta
manera, se presentan los costos de inversion para llevar a cabo el plan de marketing
planteado para el afio 1, discriminado mensualmente:

Tabla 23. Plan de marketing para el afio 1



Plan de marketing afio 1
Disefio y .
; Volantes x 1000 |actualizacién| Dominio Péagina Publicidad Publicidad Publicidad
tem/Mes . . - . Google-
unidades de pagina Web instagram Facebook
YouTube
Web
Znero $ 100.000 $ 400.000 $ 70.000 $ 475.000 $  475.000
ebrero $ 100.000 $ 4303500 | $500.000 | $ 3.956.750
viarzo $ 100.000 $  4.303.500 $ 3.956.750
Abril $100.000
viayo $  4.303.500 $ 3.956.750
lunio $ 475.000 $ 3.956.750
lulio $ 500.000
A\gosto
Septiembre $  4.303.500 $ 3.956.750
Jctubre
Noviembre
Diciembre $ 4303500 $500.000 | $ 3.956.750
Subtotal $ 400.000 $ 400.000 $ 70.000 $22.467.500 | $1.500.000 | $24.215.500
Total anual $ 49.053.000
DEMmETEz] Costo cliente
potencial/A 261.115 ~ $ 187,86
Fo /ARo

De lo anterior, se puede concluir que para atraer a un cliente potencial es necesario
invertir $187,86 pesos por cada uno en estrategias de marketing. Igualmente, para llevar a
cabo el plan de marketing se requiere un costo total de $49.053.000 pesos el afio 1; cabe
aclarar que el monto anual es elevado ya que el canal principal del proyecto es mediante las
redes sociales, lo cual es necesario invertir cierta cantidad considerable para poder atraer

Fuente: Autores

clientes y contar con la demanda estimada de 22.239 kits anuales.

Asi mismo, se estimo el costo total a invertir en estrategias de marketing a 5 afios y el

costo por cliente potencial para el respectivo afio, como se muestra a continuacion:

Tabla 24.

Plan de marketing a 5 afios
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Proyeccién plan de marketing
o ., Demanda )
Afio Inversion ) _ | Costo x Cliente
potencial/Afio
Afo 1 $ 49.053.000 261.115| $ 187,86
Afio 2 $ 38.323.362 263.961| $ 145,19
Afio 3 $31.724.338 269.747| $ 117,61
Afio 4 $23.732.486 278.664| $ 85,17
Afio 5 $19.084.738 291.014 $ 65,58

Fuente: Autores

Se puede observar que para el afio 2 la inversion disminuye a $ 38.323.362 pesos, en el
que por cada cliente potencial deben invertir $145,19 pesos y para el afio 5 la inversion es
de $ 19.084.738 pesos y se invierte por cada cliente potencial $65,58 pesos al afio (Ver
Anexo V).

Las P de servicio

Se entiende por el modelo de negocio el simple hecho de producir y vender los Kits,
mas sin embargo la aplicacién de las P de servicio mejora drasticamente el relacionamiento
de la empresa para con sus clientes, esto debido a que se crea una conexion y se da el valor
agregado al momento de contacto con los compradores.

2.8.5 Personal

Aunque el proyecto se plantea mediante ventas virtuales principalmente, se
estableceran colaboradores que basen su comportamiento y atencién al cliente a través de la
ética organizacional, lo cual genera una satisfaccion en la experiencia del cliente y por ende
acerca a la fidelizacion del mismo con la marca.

Es por esto que para brindar a los clientes la mejor experiencia, se iniciara un proceso
de seleccién exhaustivo, con altos estandares en calidad humana y buen trato, adicional a
esto a los empleados se les impartiran capacitaciones semestralmente, donde aprenderan
sobre manejo de personal, manejo de emociones y habilidades de negociacion y ventas.

2.8.6 Procesos
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Con el fin de tener un mejor control de calidad de los kits a ofrecer, cada uno de los
productos cuenta con su respectivo flujo de trabajo, el cual presenta cantidades de cada
materia prima para que cada uno de los kits cumpla con todas las expectativas y altos
estandares de calidad.

2.8.7 Productividad

Mediante esta P, se pretende tener el claro control sobre la calidad y rendimiento de la
empresa, este se tendrd en base a los indicadores de medicion, que evaluaran diferentes
aspectos que son fundamentales para el correcto funcionamiento productivo y financiero.

Es por esto que se contemplan en la seccion (x) del trabajo, donde se revisan las
mediciones a tomar con sus respectivos estandares y tiempos, puesto que la regulacion de
estos permitird mejorar progresivamente el funcionamiento de la empresa al ejecutar
estrategias de optimizacion.

2.8.8 Evidencia fisica

Como evidencia fisica el cliente encontrara el producto en si, los kits a ofrecer tendran
el objetivo de satisfacer las necesidades del cliente al cumplir con sus expectativas, ofrecera
un aroma agradable y en un empaque llamativo a la vista que cumpla y supere las
expectativas del consumidor.

2.8.9 Sde servicio

Cuando se habla del servicio complementario se hace referencia a un plus que ofrece la
marca a sus clientes para generar un valor agregado, bien sea un descuento o experiencia la
cual se obtiene por la adquisicién de uno o varios productos.

Para este proyecto se estima un inicio de servicio complementario en el momento en el
que la empresa se encuentre consolidada en el mercado, puesto que el tamafio o
importancia de este servicio dependera directamente del desempefio econdmico que se
tenga.

Mas sin embargo se contempla que en un futuro se pueda ofrecer tras la adquisicion de
los tres kits mas una modica suma un combo que incluye toalla para el rostro junto con un
masajeador facial que complemente y potencialice los productos de los Kits.
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2.9 Conclusiones estudio de viabilidad comercial

De acuerdo con el estudio de viabilidad comercial realizado se evidencié una demanda
calculada para el estudio de 22.239 kits para el primer afio con una participacion del 1,2%
en el mercado de cosméticos.

Se identificaron mediante una evaluacion de criterios a los mejores competidores en el
mercado de cosmeéticos, donde se determind que Waya Natural, Panavayu, Ana Maria,
Eccora y Puro y organico son los fuertes competidores para el estudio, con base a los
rangos de precios que estos ofertan, se pudo determinar el precio de un kit que contiene 4
productos a $52.769 pesos.

La composicion de los kits se determind con base en los resultados de la encuesta
estructurado. De este modo, los 3 kits tendran 4 productos de 30 ml cada uno.
Adicionalmente, a las personas les gustaria algunos productos que fueran en laminas, por
tal motivo, les gustaria que el jabon y la crema humectante sean en fabricadas de esta
manera

El perfil del consumidor identificado y determinado sigue las siguientes caracteristicas:
Mujer de la ciudad de Bogota, que tenga entre 22 a 40 afios, que resida en los estratos
socioecondémicos 3 y 4, que le interesen los productos cosméticos naturales, se preocupen
por su cuidado personal y bienestar, que tenga en cuenta en la decision de compra factores
como beneficio personal, precio y componentes del producto y que a la hora de salir lleve
consigo de 1 a 4 productos cosméticos.

El canal de distribucion para la demanda potencial del estudio es directo mediante una
tienda online y un punto de venta en la bodega de modo que permita llegar mas rapido y de
forma segura los kits e igualmente poder construir una relacion solida con los clientes.
Adicionalmente, se estimd que para atraer a un cliente es necesario invertir por cliente
$187,86 pesos en estrategias de marketing.
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3  Estudio de viabilidad técnica

La finalidad del capitulo es contemplar los aspectos técnicos de los productos a ofertar,
con el objetivo de determinar su viabilidad. Ademas de disefiar el proceso productivo
teniendo en cuenta los requerimientos de materias primas, insumos y maquinaria. Asi
mismo establecer la localizacion més idénea para el proyecto, la distribucion de planta,
realizar el calculo de la mano de obra y por Ultimo presentar el andlisis organizacional,
administrativo y legal (Baca, 2013).

3.1 Definicion del Proceso de produccion

El proceso productivo de la empresa Acai Beauty Colombia S.A.S esta orientado a la
elaboracion de 9 productos cosméticos: Crema humectante, balsamo labial, agua hidratante,
gel antibacterial, limpiador facial, desmaquillante de ojos, shampoo, jabon y tratamiento
capilar, de los cuales el jabon y la crema humectante se realizan en forma de ld&minas. Los
productos mencionados conforman los 3 kits a ofertar.

Estos productos tienen en comudn el aceite de Acai para su elaboracion que es
mezclado con un insumo base para obtener la mezcla final. También, cuentan con procesos
productivos estandarizados, es decir, no sufren muchas alteraciones entre procesos, sin
embargo, mas adelante se describen los diagramas de procesos de estos.

-Recepcion de la mercancia: Dentro de los insumos utilizados se encuentra un
producto sin marca, el cual es base de la produccién, es decir, que no tiene ninguna
composicion quimica que afecte los beneficios que ofrece el Acai, luego estaria el aceite de
Acai, continuamente se recibe un colorante fucsia, el cual permite dar una tonalidad
diferente a la presentacion del producto y que sea agradable para la vista del mercado
objetivo, aclarando que esto no afecta el producto o sus beneficios; es necesario destacar
que en el agua hidratante, existe un insumo adicional que seria la inclusion de la vitamina
E.

-Mezcla de la materia prima: Se hace una mezcla de todas las materias primas
utilizadas, por un periodo de tiempo determinado, hasta obtener la consistencia del
producto final.

-Llenado del envase: Cuando ya se tiene el producto en su preparacion lista para
envasar, se procede a utilizar el envase necesario para cada producto, los cuales pueden ser
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envases de 30 mililitros, 30 gramos 0 5 gramos, estas como las Unicas presentaciones de los
productos, los cuales se agregaran al final con sus tiempos de elaboracion.

-Tapado del envase: Después de llenar el envase correspondiente para cada producto,
se procede a hacer el tapado del empaque, el cual se hard manual, donde el operario seria el
responsable de cumplir con esta actividad.

-Etiquetado del envase: Cuando ya se tiene el envase lleno y tapado, se procede a
imprimir las etiquetas utilizando la impresora plotter, esto ayudaria a obtener una etiqueta
de calidad y adhesiva con el fin de que el operario pueda pegar la etiqueta a cada envase.

-Conformacion del kit: En el momento en que los productos estén llenos, tapados y
etiquetados, estos se llevan al area de embalaje donde son seleccionados los productos
correspondientes a cada kit, kit diurno, kit nocturno y kit viajero, compuestos por 4
productos cada uno. Al ser seleccionados los productos, estos se empacan en una bolsa
ziplock de pvc claro conformando asi el producto final.

-Almacenamiento: Al momento que se tiene el producto final, es trasladado al area de
almacenamiento para su posterior despacho aplicando el método FIFO (First in, First on)
con el fin de conseguir una buena rotacion de existencias en bodega.

Es conveniente mencionar que los tiempos y etapas de los procesos de fabricacion son
basados en los trabajos de grados de Farfan et al. (2018) denominado “Produccion y
comercializacion de cosméticos naturales en base a Sacha Inchi, Semilla de uva y Chia”,
“Fabricacion y comercializacion de jabones de lavanderia a base de aceite vegetal
reciclado” de Chivilchez et al. (2019) y “Produccion y comercializacion de laminas de
jabon en empaques ecologicos” de Baluarte et al. (2020), Son proyectos que tienen enfoque
de fabricacion y comercializacion de productos cosméticos.

De este mismo modo, se aclara que la cantidad de unidades a producir estan
relacionadas con la capacidad instalada de la planta de produccion y el tiempo que laboran
los empleados, es decir que al obtener el total en que se tarde en producir una sola unidad,
ese tiempo se utiliza para dividir las horas disponibles al dia sobre el tiempo necesario de
produccion unitario.

Asi mismo, cabe aclarar que la jornada laboral es de 8 horas al dia de lunes a sabado;
durante este tiempo hay que tener presente los tiempos improductivos como pausas activas,
alistamiento, mantenimiento y limpiezas de las maquinas, idas al bafio, cansancio y demas
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sucesos que disminuye el tiempo disponible en la jornada, por tanto, las horas disponibles
para produccién son de 7 horas al dia, que se explica a detalle en el apartado de Definicién
de la capacidad.

De esta manera, se presenta el proceso productivo de acuerdo con las lineas de
fabricacion: Linea para productos liquidos, sélidos y semisélidos, ya que varios productos
comparten los mismos procesos y solo cambian sus materias primas.

Proceso para linea de productos liquidos

Los productos con contenido liquido y presentacion de 30 mililitros son: El agua
hidratante, el gel antibacterial, el limpiador facial, el desmaquillante de ojos, el shampoo, y
el tratamiento capilar; los cuales siguen el siguiente proceso para su fabricacién con
tiempos promedio de los 6 productos:

Tabla 25. Cursograma analitico para la fabricacion de productos liquidos
CURSOGRAMA ANALITICO RESUMEN
Diagrama  [No.1 ACTIVIDAD ACTUAL %
z <3 250,
Actividad Elaboracion del producto Oprucion ) Z 2385%
Transporte = 5 38.46%
Area Produccion Espera D 0 0.00%
. 0,/
Producto Productos liquidos Dsporcica - = o .00 ?
Almacenamiento Y 1 7.69%
Método Ak Distancia (metros) 85
Tiempo (Min.Hombre) 12,5
SIMBOLOS
REF. DESCRIPCION CANTIDAD (unid) BISEANCIA 5 AV
(metros) (min) ®) C) D O
1 |Recepcion de materia prima e insumos 1 2 3.5 11
2 |Seleccion de materia prima 1 0.5 0.8 L
Traslado de materia prima al drea de =
3 1 1 08 7 1
pesado A
4 |Pesar cantidad requerida de materia 1 0 0.5 1 (
5 Traslado de materia prima al drea de i 15 08 > 1
produccién (maquina mezcladora) ’ ’
6 |Mezclado de ingredientes 1 0 1 1 Q
7 . 1 1 0.8 > 1
Traslado de la solucién a llenado y tapado
8 |Llenado v tapado 1 0 0.1 1 {
9 |Etiquetado 1 0 1 1
10 |Traslado de la mezcla al area de embalaje 1 1 0.8 1
11 |Conformacion del kit 1 0 0.8 14
12 |Traslado del kit al drea de 1 1.5 0.8 N
13 | Almacenamiento 1 0 0.8 > 1
TOTAL 13 85 125 7 5 0 0 1




Fuente: Autores con base en Farfan et al. (2018), Chivilchez et al. (2019), Baluarte et al.
(2020)

Se evidencia que para la produccion de estos productos se emplean en promedio 12,5
minutos por unidad, por lo tanto, teniendo en cuenta que se tiene una jornada laborar de 7
horas, se pueden fabricar aproximadamente 35 unidades en un dia de los productos liquidos
definidos anteriormente. Asi mismo, se calcul6 el tiempo de las operaciones para cada uno
de estos productos liquidos, junto con especificaciones como uso de maquinaria y
asignacion de operarios como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 26. Caracteristicas del proceso de fabricacion del shampoo
Procesos Maquinaria (I;I]: EI:E;) Operarios
Recepcion del shampoo de una marca neutro No 0.75 Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0.75 Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,50 Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,75 Operario 1
Recepcion del colorante fuscia No 0.01 Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0.75 Operario 1
Seleccién de la materia prima No 0.75 Operario 2
Traslado de la materia prima No 0,75 Operario 2
Pesado de la materia prima Si 0.50 Operario 2
Traslado de la materia prima a la mezcladora No 0.75 Operario 2
Mezcla del shampoo, el aceite de acaiy . .
colorante fuscia St 1,00 Operario 2
Traslado de la mezcla No 0.75 Operario 2
Llenado y tapado delshampoo Si 0,10 Operario 2
Etiquetado del producto Si 1.00 Operario 2
embalaje No 0.75 Operario 3
Conformacion del KIT No 0.75 Operario 3
Traslado al almacen No 0.75 Operario 4
Almacenamiento No 0.75 Operario 4

Fuente: Autores con base en Farfan et al. (2018), Chivilchez et al. (2019), Baluarte et
al. (2020)

Este proceso se realizd para los productos liquidos que se encuentran detallados en el
Anexo Wen la pagina 172. Sin embargo, se recopila dicha informacion en cuanto a la
produccion, a continuacion:
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Tabla 27. Produccion de productos liquidos
Productos liquidos Tiempo (minutos)| Produccion diaria | Produccion semanal (Produccion anual
Shampoo 12,11 35 208 10.825
Agua hidratante 12,11 35 208 10825
Gel antibacterial 11.35 37 222 11545
Limpiador facial 12.11 35 208 10825
Desmagquillante 11.35 37 222 11545
Tratamiento capilar 12.11 35 208 10825

Fuente: Autores
e Proceso para productos en ldminas

Los productos con contenido en ldminas son el jabon y la crema humectante, los cuales
tendran una presentacion de 30 gramos y su proceso de produccién se presenta a
continuacion, con tiempos promedios entre los 2 productos:
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Tabla 28. Cursograma analitico para la fabricacion de productos en laminas

CURSOGRAMA ANALITICO RESUMEN
Diagrama No.2 ACTIVIDAD ACTUAL %
.r < < D//
Actividad Elaboracion del producto Soribn L ) )3’83 s
Transporte = 6 46.15%
Area Produccién Espera D 0 0.00%
.. LA
Producto Productos en laminas Tusporiibe = 0 00078
Almacenamiento v 1 7.69%
S Distancia (metros) 11,7
Actual
Mchele S seauge (M Hadirs) 16.58
: .. | DISTANCIA | TIEMPO SIMBOLOS
REF. DESCRIPCION CANTIDAD (unid) et (Min) '®) [:> D IO~
1 |Recepcion de materia prima e insumos 1 2 3,5 |1
2 |Seleccién de materia prima 1 0.5 0.8 I\l
Traslado de materia prima al drea de N
3 1 1 08 7 1
pesado
4 |Pesar cantidad requerida de materia 1 0 05 1 (
Traslado de materia prima al drea de ~ Y
5 1 1.5 0.8 1
mezclado
6 |Mezclado de ingredientes 1 0 0,13 1
7 |Traslado de la disolucion al refrigerador 1 15 0.8 1
Refrigeracion de la disolucién en los f
8 5 1 0 05 1 <
moldes
Traslado del jabon moldeado a la
9 F 1 1.5 0.8 1
laminadora
10 |Laminas de jabon 1 0 1 1
11 |Traslado de la ldmina a la troqueladora 1 1 0.8 1
12 |Cortado de la lamina en mini-laminas 1 0 025 1
13 |Traslado de las mini-ldminas al empaque 1 02 0.8 >1
14 |Empagque del producto 1 0 0,7 1 (
15 |Etiquetado del producto 1 0 0.8 1 \
16 Traslado del producto terminado a zona ]
de embalaje 1 1 1
17 |Conformacion del kit 1 0 1 1
18 |Traslado al almacén 1 1.5 0.8 1~
19 |Almacenamiento 1 0 038 > 1
TOTAL 19 11,7 16,58 7 6 0 0 1

Fuente: Autores con base en Farfan et al. (2018), Chivilchez et al. (2019), Baluarte et
al. (2020)

Para la elaboracion de estos productos en ldminas se emplean aproximadamente 16,58
minutos por unidad, lo que equivale a una jornada diaria de 7 horas, la produccion de 26
unidades de cada producto. Asi mismo, se calculé el tiempo de las operaciones para cada



uno de estos productos en laminas, junto con especificaciones como uso de maquinaria y
asignacion de operarios, como se evidencia en la tabla siguiente del jabén:

Tabla 29. Caracteristicas del proceso de fabricacion del jabon

Procesos Magquinaria Tiempo (minutos) Operarios
i(::l:telimén de la gliserina de cristal de una marca No 0.8 Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Operario 1
Recepcion delaceite de Acai No 0,5 Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0.8 Operario 1
Recepcion delcolorante fuscia No 0.01 Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0.8 Operario 1
Seleccion de la materia prima No 0.8 Operario 2
Traslado de materia prima al drea de pesado No 0.8 Operario 2
Pesar cantidad requerida de materia prima Si 0.50 Operario 2
Traslado de la materia prima a la mezcladora No 0.8 Operario 2
Mezcla de la glicerma, el aceite de acai . .
colorante fllc;ia ’ S 0.13 Operario 2
Traslado de la mezcla alrefrigerador No 0.8 Operario 2
Refrigeracidn de la mezcla en los moldes Si 0,50 Operario 2
Traslado del jabon moldeado a la lammadora No 0,8 Operario 2
Laminacién de jabon Si 1.0 Operario 2
Traslado de la lamma a la troqueladora No 0,8 Operario 2
Cortado de la lamina de en mmi-lammnas Si 0,25 Operario 2
Traslado de las mini-laminas alempaque No 0,8 Operario 2
Empaque del producto Si 0,70 Operario 2
Etiquetado del producto No 0.8 Operario 3
;:1'111‘;3;;?;2 del producto terminado a zona de Si 10 Operario 3
Conformmacién delKIT Si 1.0 Operario 3
Traslado al almacén No 0.8 Operario 3
Almacenamiento No 0.8 Operario 3

Fuente: Autores con base en Farfan et al. (2018), Chivilchez et al. (2019), Baluarte et
al. (2020)
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Este proceso se realizd para los productos en laminas que se encuentran detallados en
el Anexo W. Sin embargo, se recopila dicha informacion en cuanto a la produccion, a

continuacion:

Tabla 30.

Produccion de productos en laminas

Productos en laminas

Tiempo (minutos)

Produccion diaria

Produccion semanal

Produccion anual

Jabon

17.58

24

143

7.454

Crema humectante

19,08

7

132

6.868

Fuente: Autores

e Proceso para producto semisélido

El producto del balsamo es el Unico que tendrd una consistencia semisolida, el cual
tendra una presentacion de 5 gramos y su proceso productivo se compone de las siguientes

actividades:

Tabla 31. Cursograma analitico para la fabricacion del producto semisélido



CURSOGRAMA ANALITICO RESUMEN
Diagrama  |No.3 ACTIVIDAD ACTUAL %
Actividad Elaboracion del producto Operacién © g 61,54%
Transporte = 7 53.85%
Area Produccion Espera D 1 7.69%
o o
cto o dictos Inspeccion | 0 0,00%
Almacenamiento v 1 7.69%
Me Kot Distancia (metros) 11
Tiempo (Min.Hombre) 14.53
SIMBOLOS
REF. DESCRIPCION CANTIDAD (unidy | DISTANCIA [ TIEMPO
(s o) @in) (O DD T [
1 |Recepcion de materia prima e insumos 1 2 2,68 |1
2 |Seleccion de materia prima 1 05 0.8 |§]
3 Traslado de materia prima al drea de i i 08 > i
pesado
4 |Pesar cantidad requerida de materia 1 0 1 1 [
5 Tras]adtf-de materia prima al drea de ; 15 08 i
produccion
6 |Fundicion 1 0 0.5 1
5 Traslado de la materia prima a la i i 08 ;
mezcladora
8 [Mezclado de ingredientes 1 0 1 1
9 1 1 0.8
Traslado de la solucién a llenado y tapado . > .
10 |Llenado y tapado 1 0 0.1 1
11 |Etiquetado 1 0 1 1
2 Tra§1ado de la mezcla al drea de . L5 08 i
refrigeracion
13 |Refrigeracion 1 0 025 D1
14 |Traslado al drea de embalaje 1 15 0.8 1
15 |Conformacion del kit 1 0 0.8 1 <
16 |Traslado del kit al 4rea de 1 1 0.8 AT
17 |Almacenamiento 1 0 038 P1
TOTAL 17 11 14.53 8 7 1 0 1

Fuente: Autores con base en Farfan et al. (2018), Chivilchez et al. (2019), Baluarte et al.

De esta manera, se evidencia que para la produccion de una unidad de balsamo se
emplean 14,53 minutos y en una jornada laboral de 7 horas se producen 30 unidades
diarias, 180 unidades semanales y 9.343 unidades al afio en el Anexo W, se presenta a

(2020)

detalle el proceso productivo de este producto.

Se puede evidenciar en los diagramas de procesos anteriores como son las fases de
elaboracion de cada uno de los productos cosméticos a ofertar, sin embargo, estos
productos son los que componen el kit diurno, nocturno y viajero, los cuales conllevan un

proceso para su construccion.

Tabla 32.

Diagrama de proceso de la construccion de un kit
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CURSOGRAMA ANALITICO RESUMEN
Diagrama No. 4 ACTIVIDAD ACTUAL %
i6 23.08%
Actividad Construccion kit Speacsha S 3 23,089
Transporte = 3 23.08%
Area Produccion Espera D 0 0.00%
= —
Prchicis it Inspeccion O 1 7.69° ‘,’
Almacenamiento v 1 7.69%
Método s Distancia (metros) 14
Tiempo (Min.Hombre) 6
TIEMPO SIMBOLOS
REF. DESCRIPCION CANTIDAD (unid) DAL 4
(metros) (Min) '®) > D ||
1 g i 1 2 1 1 1
Recepcion e inspeccion de estuches .
2 9 0.8 -
~  |Traslado del estuche al drea de embalaje - ; !
Seleccion de los productos que componen 5
3 ; 1 0.5 1 1
el kit
4 . 1 1 0.8 1
Traslado de los productos al kit ?
5 |Conformacion del kit 1 0 0.8 1 (
. N
; Traslado al drea de almacenamiento : L3 0.8 : i
7 |Almacenamiento 1 0 0.8 B 1
TOTAL 7 14 6 3 3 0 1 1

Fuente: Autores con base en Farfan et al. (2018), Chivilchez et al. (2019), Baluarte et al.
(2020)

Teniendo en cuenta lo anterior, se evidencia que para la construccion de 1 kit se
emplean 6 minutos. Asimismo, se estimé la produccidn para cada kit esperada en el primer
afio donde con ayuda de las respuestas del trabajo de campo, se pudo determinar que el
38% de las personas encuestadas adquiriria el kit diurno, seguido del 33% que adquiriria el
kit nocturno y finalmente, el 29% adquiriria el kit viajero. Teniendo en cuenta esto, se

estimd la produccion por kit, como se muestra a continuacion:

Tabla 33. Produccion por kit esperada para el primer afio
Kit Porcentaje de venta | Produccion diaria | Produccion semanal |Produccion anual
Kit diurno 38% 27 162 8.431
Kit nocturno 33% 23 140 7.270
Kit viajero 29% 21 126 6.538
Total 100% 71 428 22.239

Fuente: Autores




De acuerdo con lo anterior, se evidencia que para el afio 1 la mayor produccion sera
del kit diurno con 8.431 kits. Sin embargo, la produccion de los kits estd sujeta a la
capacidad real de la planta que se determina en el apartado Definicion de la capacidad.

Igualmente, se realiza la ficha técnica de cada producto con informacion de su
composicion y distintas caracteristicas de cada uno. Se presenta el modelo usado:

Tabla 34. Ficha técnica shampoo
FICHA TECNICA N°1
Nombre Shampoo
Descripeién Shampoo a base de Acai, que potencializa la firmeza del cabello, la restauracion de su textura y darle suavidad, brillo y

flexibilidad, por el gran poder antioxidante y su alto contenido en &cidos grasos.

Clawe del producto 30ml

Ingredientes activos . L. . - y e
Acai: Fruta con un alto poder antioxidante, rica en acidos grasos y una elevada concentracion de vitamina A, B1B2, Cy E.

Vida util 2afios

Modo de uso Uso diario : Aplicar en cabello humedo, masajear de manera suave hasta conseguir espuma y enjuagar con abundante
agua.

Adwertencia En caso de sentir molestia u observar una reaccion alérgica suspenda su uso, evitar el contacto directo con los ojos y
mantener fuera del alcance de los nifios.

Tipo de cabello Todo tipo de cabello

=
‘1“(.

Presentacion

Condiciones de

., Almacenar en un lugar seco y fresco, evitando la exposicion directa al sol, mantener el envase bien cerrado.
conservacion

Composicion Aceite de acai (15 ml), Shampoo base (30 ml),colorante fucsia (0,015 ml), envase (1 unidad), etiqueta (1 unidad)

Fuente: Autores

En el Anexo X, se presentan las demas fichas técnicas de los 9 productos cosméticos a
fabricar.

3.2 Definicion del proceso de comercializacion de los Kits

El proceso de comercializacion se dara mediante la venta en el punto fisico que se
encuentra dentro de la bodega, ademas, la venta virtual por las redes sociales. De esta
manera se presenta a continuacion el proceso que conlleva cada modalidad.
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Para el proceso de venta en el punto fisico se contard con 2 vendedores, uno se encarga
del proceso de preparar y entregar la orden y el otro vendedor encargado del proceso de
atencion al cliente y facturacion de la orden. A continuacion, se presenta el cursograma del
proceso:

Tabla 35. Cursograma del proceso de comercializacion en punto fisico
CURSOGRAMA ANALITICO RESUMEN
Diagrama No. 5 ACTIVIDAD ACTUAL %
i 0] 5 469
Actividad Comercializacion Opersrita 2 3hi04
Transporte = 1 7.69%
Area Comercializacion punto fisico Espera D 0 0.00%
. fun] o,
i it Inspeccion 1 7.69%
Almacenamiento % 0 0.00%
. Distancia (metros) 1
Actual
Yook G Tiempo (Min.Hombre) 5
SIMBOLOS
REF. DESCRIPCION CANTIDAD (i) | x| TTEMEO
@) | o | o [o]p O]V
1 |Recepcion de orden 1 0 0.5 1)
2 |Seleccion de los productos de la orden 1 0.5 0.8 1
3 |Traslado de los productos verificacion, 1 0.5 0.8 Tl
4 |Verificacion registro v facturacion de la 1 0 2 1 1
5 |Empacar orden en una bolsa 1 0 0,5 1
6 |Entrega al cliente 1 0 04 1V
TOTAL 6 1 5 5 1 0 1 0

Fuente: Autores

De lo anterior, se puede destacar que se emplean 5 minutos para atender y despachar
una orden, igualmente dicho tiempo esta sujeto a el tamafio de la orden.

Para el proceso de venta virtual se contara con un community manager que es el
encargado de las redes sociales; en este proceso cabe aclarar que los envios se realizaran
mediante una empresa transportadora y el costo del envié lo asume el comprador.

Tabla 36. Cursograma del proceso de comercializacién medios virtuales



CURSOGRAMA ANALITICO RESUMEN
Diagrama No. 6 ACTIVIDAD ACTUAL %
. N Operacion O 7 53.85%
Actividad Comercializacion
Transporte = 1 7.69%
Area Comercializacion venta virtual Espsen B 0 0.00%
Products it Inspeccion O 1 7.69%
Almacenamiento \Y4 0 0.00%
Método | Actual D stancls (uetrs) d
Tiempo (Min.Hombre) 123
; .. | DISTANCIA | TIEMPO SIMBOLOS
REF. DESCRIPCION CANTIDAD (unid) e (Min) e S D il Ev;
1 |Recepcion de orden 1 0 0.5 1]
2 |Seleccion de los productos de la orden 1 1 2 1 K
3 |Traslado de los productos verificacion, 1 1 1 1 i,
4 |Verificacion, registro v facturacion de la 1 0 2 1 1
5 |Empacar orden en una bolsa junto con su 1 0 0,5 1
6 |Empacar la bolsa en una caja 1 0 0,5 1
7 |Sellar caja junto con datos del destinatario 1 0 0.8 1 \%
9 |Entrega de pedidos a empresa 1 2 5 1
TOTAL 8 4 123 7 1 0 1 0

Fuente: Autores

De lo anterior, se puede concluir que el proceso de comercializacion se centra en la
preparacion de la orden; el proceso de envio ya lo realiza la empresa de envios donde el
tiempo de entrega va a depender de la capacidad y disponibilidad de la empresa.

3.3 Definicion de la capacidad

En el siguiente apartado se definira la capacidad teérica, capacidad instalada,
capacidad disponible y capacidad necesaria con el fin de conocer la capacidad de
produccién de la planta y, ademas, conocer el tiempo en el que la planta es realmente
productiva. Para lo anterior, fue importante determinar la maquinaria a usar, donde se
analizd6 automatizada y manual concluyendo que la capacidad de la maquinaria
automatizada es muy grande, ya que el proyecto tiene niveles de produccion bajos, por
tanto, la utilizacion de la maquinaria alcanzaba méximo un 1% de su capacidad (Ver Anexo
Y). De esta manera, el proceso de fabricacion serd un proceso artesanal con maquinas
manuales.

3.3.1 Capacidad teorica

La capacidad tedrica se entiende por la capacidad maxima, que se tiene en cuenta
desde la construccion y conformacion de los puestos de trabajo para determinar una
capacidad bajo condiciones ideales, sin embargo, esta capacidad no se trabaja, ya que hay
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factores que influyen en la reduccion de las horas productivas, por tanto, sirve de frontera
de andlisis (Caba et al., 2015).

De este modo, es importante definir la jornada laboral de la planta, la cual se laboraran
6 dias a la semana de lunes a sabado, 8 horas al dia y 52 semanas al afio, datos que seran
usados para el céalculo de la formula de capacidad que se realizara por la linea de
fabricacion.

1

6
ct: z Zni*hd*dh

2
i=1,2,.,6 j:1,2 k:1
Ecuacion 9.  Capacidad Tedrica

Fuente: Autores con base en Caba et al. (2015)

Donde, i: Linea de produccion de liquidos tipo 1,2,...,6., j: Linea de produccion de
laminas tipo 1,2, k: Linea de produccion de semisolido tipo 1, m: Sitios de trabajo
agrupados por tipo, ni: cantidad de sitios de trabajo, hd: cantidad de horas en una jornada y
dh: dias habiles al afio. De este modo, los dias seran 312 dias, con una jornada de 8 horas y
la cantidad de maquinaria depende de la linea de produccion; ( i: linea de productos
liquidos: 6 maquinas; j: linea de productos en l&minas: 9 maquinas; k: linea de producto
semisolido: 6 maquinas).

Teniendo en cuenta lo anterior, se procede a calcular cada capacidad tedrica para las
respectivas lineas y se obtiene lo siguiente:

Tabla 37. Resultado de capacidad teorica
Linea ??paﬂdag Cantidad de unidades
tedrica (h/afo)
Agua Gel Limpiador . Tratamiento
Liquidos 14.976 Shampoo hidratante | antibacterial facial Desmaquillante capilar
9.375 22.513 12.898 10.424 11.122 9.375
Laminas 22.464 ddboii MCICTa
17.419 54.592 Capacidad
Semisolido 14.976 Balsamo Teotlca 52.416
61.842 (h/afio)

Fuente: Autores
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Segun la jornada establecida, se evidencian las horas por afio que se disponen para
cada linea, de lo cual se rescata la cantidad de unidades a fabricar con base en la capacidad
teorica obtenida, con el fin de poder determinar cuantas unidades de kits se pueden fabricar
al afio. De este modo, realizando los célculos correspondientes se determind que hay
capacidad para fabricar 11.256 kits diurnos, 10.424 kits nocturnos y 9.375 kits viajeros al
afio para un total de 31.056 kit/afio para los cuales se emplean 52.416 horas /afio que
corresponderia a la capacidad teorica.

3.3.2 Capacidad instalada

La capacidad instalada es aquella total disponible y potencial, la cual puede brindar la
maquinaria segun sus especificaciones de fabrica y capacidad de trabajo, esta a su vez, solo
se ve afectada por el tiempo que se dispone en los mantenimientos preventivos o
reguladores. Con base en esto, se aplica la siguiente formula, donde Ci es capacidad
instalada, i: Sitios de trabajo o unidades tecnoldgicas tipo i, m: Sitios de trabajo agrupados
por tipo; i=1,2,3,..,6, ni: cantidad de sitios de trabajo, hd: cantidad de horas en una jornada,
dh: dias habiles al afio y gi: Pérdidas estandar por mantenimiento preventivo y correctivo
de los sitios de trabajo (Herrera et al.,2007).

6 2 1 6 2 1
Ci: Z Zni*hd*dh— Z Zni*gi
i=1,2,.,6.j:1,2 k:1 i=1,2,.6.j:1,2 k:1

Ecuacion 10. Capacidad instalada

Fuente: Autores con base en Herrera et al. (2007).

Cabe mencionar que ni * gi = G1 que se tendra en cuenta en la capacidad disponible.
De esta forma se aplica la formula, teniendo en cuenta los datos anteriormente establecidos
de sitios de trabajo para cada linea de produccién, horas al dia, dias habiles y en adicién las
pérdidas de tiempo por mantenimiento correspondiente a 25 minutos al dia. De acuerdo con
esto se obtienen lo siguiente:

Tabla 38. Resultados de la capacidad instalada
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. Capacidad . .
Linea instalada (h/afio) Cantidad de unidades
Shamnoo Agua Gel Limpiador Desmaauillante Tratamiento
Liquidos 14.196 P hidratante | antibacterial facial q capilar
8.887 21.340 12.226 9.881 10.543 8.887
Léminas 21.294 Jabon_| Crema :
16.512 51.748 Capacidad
. Balsamo Instalada 49.686
Semisolido 14.196 ~
58.621 (h/afio)

Fuente: Autores.

Teniendo en cuenta las perdidas por mantenimiento, se reduce la jornada laboral a 7,58
horas al dia, en las cuales al afio hay disponible 14.196 horas para la linea de liquidos,
21.294 horas para la linea en laminas y 14,196 horas para la linea de semisélido, lo que
constituyen a 10.670 kits diurnos, 9.881 kits nocturnos y 8.887 kits viajeros por afio para un
total de 29.438 kit/afio para los que se emplean 49.686 horas al afio.

3.3.3 Capacidad disponible

La capacidad disponible se reduce respecto a la instalada, puesto que influyen
diferentes factores como lo son la administracion u organizacion del lugar o sector donde se
efectia la produccién, se ve afectada por temas como turnos, duracion de dia laboral,
ausentismo o tiempos ociosos, etc (Herrera et al. (2007).

De acuerdo con esto, se aplica la siguiente formula donde, Cd capacidad disponible,
ht: horas por turno, nt: nimero de turnos al dia, G1: Perdidas estdndar totales por
mantenimiento preventivo de todos los sitios de trabajo, G2: Pérdidas estandar totales por
la no asistencia de los trabajadores debido a vacaciones, incapacidades, permisos y otras
ausencias justificadas y no justificadas, G3: Pérdidas estandar totales por factores externos
organizacionales en el proceso de produccion, G4: Pérdidas estdndar totales por factores
externos naturales, técnicos y econémicos que conducen a paradas y esperas en los puestos
de trabajo y que no dependen de los productores (Herrera et al. (2007).

6

w3

2
i=1,2,.6.j:1,2

1
Zni*ht*hd*dh —(G1+G2+G3+G4)
k:1

Ecuacion 11. Capacidad disponible

Fuente: Autores con base en Herrera et al. (2007).
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De los datos se tiene que solo hay 1 turno de 8 horas al dia, 312 dias al afio y las
estaciones de trabajo se definieron anteriormente; Ademas, se tienen tiempos de
alistamiento de magquinaria de 10 minutos, 20 minutos para tiempos imprevistos que
involucra 2 pausas activas a lo largo del dia y mermas de 1% (Farfan et al.,2018,p.
223,pérr. 4). Con base a esto se obtienen los siguientes datos:

Tabla 39. Resultados capacidad disponible

Capacidad
Linea disponible Cantidad de unidades
(h/afo)
o i Agua Gel Limpiador Dresraglre Tratamiento
Liquidos 12.427 hidratante | antibacterial facial capilar
7.780 18.682 10.703 8.650 9.229 7.780
Léminas 18.641 Jabon_| Crema :
14.455 45.301 Capacidad
Semisslido 12,497 Balsamo Dispo?ible 43.496
51.318 (h/afio)

Fuente: Autores

De acuerdo con los tiempos de alistamiento, tiempos imprevisto y mermas la jornada
laboral se disminuye a 7 horas al dia, con este tiempo al afio se disponen de 12.427 horas
para productos liquidos, 18,641 horas para productos en ldminas y 12.427 horas para
producto semisolido, teniendo en total una capacidad disponible de 43.496 h/afio y se
logran fabricar 9.341 kits diurnos, 8.650 kits nocturnos y 7.780 kits viajeros por afio para un
total de 25.771 kits al afio.

3.3.4 Capacidad necesaria

Esta capacidad es la requerida para cumplir con un programa o plan de produccion
determinado en los prondsticos de ventas, de modo que se aplica la siguiente formula
donde, Qp: cantidad planeada de producto tipo i, j, k y tp: tiempo planeado de ejecucién de
una unidad de producto tipo i, j, k (Caba et al., 2015).

Z Qpijk x tp ijk

2
6.j:1,2 kil

C”Z

6
i=1,2,.,

1

Ecuacion 12. Capacidad necesaria

Fuente: Autores con base en Caba et al. (2015).
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De acuerdo con la formula, la capacidad necesaria para el proyecto es de 22.239 kits
para el primer afio para los cuales se emplean 33.765 h/afio (Ver Tabla 40), la cual se suple
con la capacidad disponible de 43.496 h/afio calculada anteriormente.

Tabla 40. Capacidad necesaria
Kits Capa_lcidad _ Capacidad
necesaria (h/ano) | Disponible (h/afio)
Diurno 7.578 21.139
Nocturno 6.784 10.179
Viajero 19.402 12.178
Total 33.765 43.496

Fuente: Autores
3.4 Calculo del area de la planta

Para realizar el calculo de la planta, se utiliza el método de Guerchet, el cual calcula
los espacios fisicos requeridos en la planta, donde se tendran en cuenta aspectos como el
numero total de maquinaria, equipo y operarios. Para ello se calcula las tres diferentes
superficies establecidas en el método, como se muestra a continuacion:

Superficie estatica (Ses): “Esta es la superficie que ocupa fisicamente la maquinaria, el
mobiliario y las demas instalaciones” segiin Cuatrecasas (201, p. 107) que estan dadas por
unidades cuadraticas correspondientes a sus dimensiones.

Superficie gravitacional (Sg): Es “la superficie utilizada por el personal que esta
trabajando y por el material que estd procesando en un puesto de trabajo” Cuatrecasas
(2017, p.108) y se calcula con la siguiente ecuacion:

Sg=Ses*n
Ecuacion 13. Férmula de superficie gravitacional
Fuente. Cuatrecasas (2017)

Donde: n corresponde al nimero de lados por el cual el operario puede utilizar ya sea
la maquina o el mueble correspondiente al proceso productivo.
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Superficie de evolucion (Sev): Es la superficie necesaria que reservar entre los puestos
de trabajo para el adecuado desplazamiento del personal, del material y sus medios de
transporte Cuatrecasas (2017) y se calcula con la siguiente ecuacion:

Sev = (Ses + Sg) *k

Ecuacion 14. Formula de la superficie de evolucion

Fuente. Cuatrecasas (2017)

Donde: k representa el coeficiente de holgura (Ver Anexo Z) y para este caso se utiliza
el valor de 1,5, teniendo en cuenta que se evaluara la superficie necesaria para un proceso
productivo, en el cual se debe ubicar una serie de equipos con sus respectivos puestos de

trabajo.
Tabla 41. Requerimiento de espacio
) Largo | Ancho
Area (m) (m) |Cantidad|n| Ses(m2) | Sg(m2) | Sev(m2)
Operaciones
Balanza 0,245 | 0,212 2 1{ 0,10388 0,10388 0,31164
Batidora 0,229 | 0,338 1 1| 0,077402 | 0,077402 | 0,232206
Magquina llenadora manual 0,254 | 0,254 2 1| 0,129032 | 0,129032 | 0,387096
Moldes de jabdn 0,28 0,09 2 1{ 0,0504 0,0504 0,1512
Laminadora manual 0,45 0,3 1 1| 0,135 0,135 0,405
Refrigerador 0,68 0,72 1 1 0,4896 0,4896 1,4688
Estufa 0,55 1 1 2 0,55 1,1 2,475
Troqueladora Manual 0,1 0,13 1 1 0,013 0,013 0,039
Impresora etiquetas 0,113 | 0,116 1 1{ 0,013108 | 0,013108 | 0,039324
Jarra 0,07 0,07 1 1| 0,0049 0,0049 0,0147
Administracién y otros

Impresora 0,425 | 0,304 1 1| 0,1292 0,1292 0,3876
Portatil 0,2264 | 0,3265 2 1(0,1478392 | 0,1478392 | 0,4435176
Estante para insumos 0,25 0,86 5 1 1,075 1,075 3,225
Armario de herramientas 0,2794 | 0,5842 1 1(0,16322548|0,16322548]0,48967644
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) Largo | Ancho

Area (m) (m) |Cantidad|n| Ses(m2) | Sg(m2) [ Sev(m2)
Escritorios para area administrativa,
comercializacion y community
manager 0,5 1,2 7 1 4.2 4,2 12,6
Mesa para los monitores de las
camaras de vigilancia 1 0,6 1 1 0,6 0,6 1,8
Sillas para las diferentes areas 0,5 0,54 7 1 1,89 1,89 5,67
Comedor empleados 1,2 0,76 2 1| 1,824 1,824 5,472
Silla escritorio 0,64 0,64 7 1| 2,8672 2,8672 8,6016
Archivador 0,4 0,475 2 1 0,38 0,38 1,14
Estanteria para bodega 0,45 1,21 5 1| 2,7225 2,7225 8,1675
Mesas de area de produccion 1,2 0,9 5 1 54 54 16,2
Microondas 0,354 | 0,496 2 1| 0,351168 | 0,351168 | 1,053504

Total 23,3164547|23,8664547| 70,774364
Superficie total ( m2) 118

Fuente: Autores

De este modo, se obtiene que la superficie total (St) minima requerida para realizar la
operacion de cosméticos es de 118 m2

3.5 Localizacion

Establecer la localizacion es parte fundamental para el proyecto; en el cual se deben
evaluar diferentes factores relevantes, con el objetivo de encontrar una zona estratégica
donde se pueda tener accesibilidad y visibilidad a todo el publico objetivo y asi mismo
contar con el tamafio 6ptimo para el desarrollo de los productos, cumpliendo con todas las
normativas para el correcto funcionamiento de la planta que acredite la empresa como
confiable para los clientes potenciales.

3.5.1 Macrolocalizacién

La macrolocalizacion, pretende realizar un analisis de la region donde se ubicara el
proyecto, permitiendo “definir el sitio geografico en donde se estima conveniente ubicar el
proyecto” Mondragon (2017, p. 51), “teniendo en cuenta aspectos sociales y nacionales de
la planeacion basandose en las condiciones regionales de la oferta, demanda y la
infraestructura existente.” Cordoba (2011, p. 141).
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Para el presente proyecto fue pertinente identificar el perfil de las 20 localidades de la
ciudad de Bogota, con el objetivo de analizar sus vocaciones productivas y condiciones
particulares; con respecto a las caracteristicas de la poblacion, condiciones sociales; la
composicion, la dindmica de la actividad, la productividad del mercado laboral; destacando
el caracter de la especializacion empresarial de cada localidad; asi lo afirma la Camara de
Comercio de Bogota (2020).

Segln el estudio realizado por la Camara de Comercio de Bogota en el afio 2020,
existen siete (7) localidades del norte y occidente que se destacan debido a que el 62% de
las empresas de la capital se concentran en estas zonas, como son: Suba, Usaquén,
Kennedy, Chapinero, Engativa, Fontibon y Barrios Unidos.

Suba 12,8%
Usaqué 10.4%
Kennedy 9.9%

Chapinera 9,5%

3,8%

Figura 36.  Participacion de Empresas creadas y renovadas segun localidad
Fuente: Camara de Comercio de Bogoté (2020)

Dentro de este orden de ideas, es bien sabido que Bogotd cuenta con una gran
diversidad de actividades productivas debido a que en todas las localidades se encuentran
empresas de diferentes sectores, pero gracias el estudio realizado por la Camara de
Comercio es posible identificar la vocacion econdmica de Bogota segun la localidad:

Tabla 42. Vocacion econdmica de Bogota segun localidad
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Actividades Localidades
Servicios Suba_, Chap_inero, Usaquén, Engativa, Kennedy, Fontib6n, Teusaquillo,
Barrios Unidos, Santa Fe y Puente Aranda.
Comercio Kennedy, Suba, Engativa, Usaquén, Los Martires, Puente Aranda,
Bosa, Barrios Unidos, Fontibdn, Chapinero y Santa Fe.
Industria Kennedy, Engativa, Suba, Puente Aranda, Los Martires, Usaquén,

Barrios Unidos, Fontibon, Bosa y Rafael Uribe Uribe.

Construccién

Suba, Usaquén, Engativa, Chapinero, Kennedy, Barrios Unidos, Bosa,
Ciudad Bolivar y Fontibon.

Agricolas

Chapinero, Usaquén, Suba, Kennedy, Engativa y Fontibdn.

Minas y carteras

Usaquén, Chapinero, Suba, Fontibén, Engativa, Kennedy, Candelaria,
Teusaquillo, Barrios Unidos y Santa Fe.

Fuente: Autores basados en Perfil de las localidades Cadmara de Comercio 2020

Teniendo en cuenta lo anterior, se requiere establecer 4 localidades para realizar el
estudio de macrolocalizacion, y para ello se busca que las localidades tengan una
participacién mayor o igual a 9,0% (Ver figura. 40) y que ademas su vocacion econémica
sea la industria y el comercio (Ver tabla. 45). De este modo se obtiene que Suba, Usaquén,

Kennedy y Engativa son las localidades establecidas para el estudio (Ver Anexo AA).

De este modo, se plantean cuatro factores para poder evaluar las localidades por medio del
método de factores ponderados. Teniendo en cuenta que la calificacion se da en una escala

de 1 a5, siendo 5 la calificacidon mas alta.

Tabla 43. Método de ponderacion por factores para determinar una localidad

Suba Usaquén | Kennedy | Engativa

Factores PeSO [ Calif. [Pond,| Calif. |Pond.| Calif. |Pond,| Calif.|Pond.

Malla vial 5% | 4 | 06| 5 |075] 3 [045| 3 | 045

Ntmero de 20%| 5| 1| 2 o4l 4 |08]| 3|06
habitantes

Seguridad de lazona|25% | 2 05 4 1 1 |025| 3 [075

Proximidadde | 3000 | 5 | 15| 3 | 09| 2 | 06| 3 | 09
mercado

Total 100%| 12 | 3 9 [ 23| 7 |165| 9 |225

Basado en la evaluacion realizada, se confirma que la localidad de Suba es la de mayor

Fuente: Autores

puntuacion, por lo cual este seré el lugar para hacer el analisis de micro localizacion.
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3.5.2 Microlocalizacion

La microlocalizacion, se basa en precisar de manera exacta la ubicacion donde se
llevard a cabo la actividad del proyecto en cuanto a la producciéon y comercializacion,
seleccionando la mejor alternativa de instalaciéon (Mondragén, 2017) Para ello se utiliza
nuevamente el método de factores ponderados, ya que permite hacer un analisis
incorporando toda clase de consideraciones importantes para poder hacer la seleccion.

Se buscaron tres alternativas en la localidad objetivo (Ver Anexo BB) teniendo en
cuenta el area minima requerida que es de 118m2, para luego evaluar cada una con los
siguientes factores:

Distancia y acceso a la infraestructura. En este factor se evalUa, que la bodega esté
cerca de vias principales, que cuenten con transporte publico de facil acceso y vias rapidas.

Costo. En este factor se tiene en cuenta el valor de arriendo de cada una de las bodegas
estudiadas en la micro localizacion.

Area requerida. Teniendo en cuenta la capacidad, lo que se evalla en este factor es el
area que mas se ajuste a las necesidades del proyecto, para poder realizar la distribucién
Optima.

Infraestructura facil de adecuar. En este factor, se tiene en cuenta que el espacio de la
bodega sea amplio y codmodo para la distribucién de maquinas, operarios y oficinas.

Flexibilidad del arrendador. Se tiene en cuenta que el arrendador cumpla con las
condiciones de acuerdo con sus obligaciones y se pueda asi mismo tener una buena
comunicacion con él para la claridad de condiciones frente a la propiedad.

Ambiente comercial. En este factor, se busca que la bodega cuenta con una ubicacién
ideal cercano a zonas comerciales.

Estrato. Se evalUa el estrato socioecondémico de cada una de las propiedades.

Seguridad de la zona. De acuerdo con la ubicacion de la propiedad, es decir, el barrio
en el que se encuentre se investiga la seguridad de la zona y de este modo se evalla el
factor.

Acceso a servicios basicos. Se evalla que la propiedad cuenta con acceso a los
servicios bésicos necesarios para la puesta en marcha del proyecto.
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Y de acuerdo con esto, se realiza la evaluacion por medio del método de factores
ponderados, que se muestra a continuacion.

Tabla 44. Método de ponderacion por factores para determinar la microlocalizacion
Alternativas
Peso A B C
Factores (%)

Calif. | Pond. | Calif. | Pond. | Calif. | Pond.
!Dlstanua y acceso ala 8 35 028 5 04 5 04
infraestructura
Costo 15 4 0,6 4 0,6 5 0,75
Area requerida 14 5 0,7 4 0,56 4 0,56
Infraestructura facil de adecuar 9 5 0,45 45 0,405 5 0,45
Flexibilidad del arrendador 4 5 0,2 5 0,2 5 0,2
Ambiente comercial 16 3 0,48 5 08 5 0,8
Estrato 13 5 0,65 4 0,52 5 0,65
Seguridad de la zona 13 4 0,52 4 0,52 4 0,52
Acceso aservicios basicos 8 5 04 5 04 5 04
Total 100 395 428| 405 4,405 43| 473

Fuente: Autores

A partir de este andlisis se concluye que la bodega C es la que cuenta con mayor
puntuacion, por lo cual este es el lugar donde se llevara a cabo la produccion de cada uno
de los productos cosméticos a base de Acai. La bodega tiene un valor de $4.100.000, estrato
3, 167 m2, contando ademas con caracteristicas a destacar como la adecuacién que tiene
para oficinas en el segundo piso, 3 bafios y excelente ubicacidn en sector comercial.

3.6 Definicion de la materia prima

En relacion con la materia prima necesaria para cumplir con el proceso de fabricacion,
se identificaron los siguientes insumos, sus respectivos costos y calculo de costos unitarios
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para poder usar estos valores en los célculos de requerimiento de materia prima para cada
producto.

Tabla 45. Costes de materia prima e insumos para la produccion
. Cantida | UM Cantidad | Unidad de | Unidad de
Costos materia prima de Valores . Valor unitario .
d ) en peso medida medida
medida

Shampoo marca neutro 1 unidad | $  32.500 4 Litros $ 8 Mililitro
Glicerina 1 unidad | $  19.500 1 Kilogramo | $ 20 gramo
Crema humectante marca neutro 1 unidad | $ 116.000 4 Litros $ 29 Mililitro
Tramiento capilar marca neutro 1 unidad | $  39.900 1 Kilogramo | $ 40 gramo
Balsamo labial marca neutro 1 unidad | $  26.900 1 Kilogramo | $ 27 gramo
Limpiador facial marca neutro 1 unidad | $ 8.455 1 Kilogramo | $ 8 gramo
Agua destilada 1 unidad [ $  17.000 4 Litros $ 4 Mililitro
Gel antibacterial marca neutro 1 unidad | $ 110.000 20 Litros $ 6 Mililitro
Desmaquillante de ojos marca neutrq 1 unidad | $ 7.700 250 gramos $ 31 gramo
Aceite de Acai 1 unidad [ $  38.000 200 Mililitros $ 190 Mililitro
Colorante fuscia 1 unidad | $ 3.000 30 Mililitros $ 100 Mililitro
Etiqueta 1 unidad | $ 455 1 unidad $ 455 unidad
Vitamina E 1 unidad | $§  29.900 118 Mililitros $ 253 Mililitro
Envase producto 1 unidad | $ 1.057 1 unidad $ 1.057 unidad
Empaque kit 1 unidad | $ 2.200 1 unidad $ 2.200 unidad

Fuente: Autores

Con los anteriores datos, se procede a hacer los calculos de la materia prima para cada
producto, esto teniendo en cuenta que cada producto tiene su requerimiento en insumos.
Por tanto, se presenta como modelo del proceso la siguiente tabla:

Tabla 46. Costos de la materia prima para el Shampoo



Costo del Shampoo

Materia prima e insumos Requerimiento | Valor unitario |Costo total
Shampo marca neutro 19.985 | Mililitros | § 8% 162
Aceite de Acai 10 Mililitros | $ 1901 % 1.900
Colorante fuscia 0.015 | Mililitros | $ 100 | $ 2
Envase producto 1 unidad | $ 1.057|§  1.057
Etiqueta 1 unidad | $ 455 | $ 455
Empaque kit 0.25 unidad | $ 2200 | $ 550
Total Shampoo S 4.126

Fuente: Autores

Del mismo modo se realizo el resto de los productos los cuales se encuentran en el
Anexo CC. Se presenta la recopilacion de estos costos para los 9 productos, donde se
evidencia un costo unitario promedio por producto de $4.038 COP:

Tabla 47. Costos unitarios de materia prima de todos los productos

Agua | Bilsamo| Crema | Desmaquilla Gd Limpiador | Tratamiento

cpr || e e | cre e e | e | e | P

Producto

Costounitafiode| ¢ 430 |s 361 |5  336(§  4578|s  4072|S 4353 |S 416|S 41:2|S  47%61|S 4038

matena prima

Fuente: Autores

Anteriormente, se presentd los costos unitarios de produccion, ahora bien, se
presentaran los costos relacionados con el proceso de comercializacién. Para la
comercializacion de los kits se daran mediante dos modalidades, ventas en el punto fisico y
ventas virtuales por redes sociales las cuales con llevan los siguientes costos:

Tabla 48. Costos de materia prima para comercializacion
. Costo por
Producto Cantidad |Costo total Ki tpo
Paquete de bolsas 1000 $ 28031|%$ 28
Cajas 30 $ 15.000 | $ 500
Cinta (274 mts) 1 $ 14900 | $ 54
Total $ 57931|% 582

Fuente: Autores
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e Seleccidn de proveedores de materia prima

La seleccion de los proveedores de materia prima para la produccion de productos
cosméticos se determind mediante el método de factores ponderados para determinar los
mejores proveedores evaluandolos mediante los siguientes criterios: calidad, precio,
localizacion y disponibilidad de materia prima, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 49. Método de factores ponderados para la seleccion de proveedores del

Shampoo y tratamiento capilar

Producto: Shampoo, Tratamiento
capilar Proveedor 1 Proveedor 2

. Valor Laboratorios MMZ Salud y belleza med

Criterio /Proveedor — - — — e,
Evaluacion | Calificacion |Evaluacion | Calificacion

Calidad 30% 4 12 4 12
Precio 30% 45 1,35 35 1,05
Localizacion 15% 3 0,45 3 0,45
Disponibilidad de MP 25% 4 1 4 1
Total 100% 155 4 145 3,7

Fuente: Autores

Como se observa el proveedor 1 Laboratorios MMZ obtiene mejor puntuacién por
tanto es adecuado para la produccién. Este método de factores ponderados se aplica para las
demés materias primas en el Anexo DD Se recopila el proveedor para cada materia prima a
continuacion:

Tabla 50. Recopilacion de proveedores seleccionados para la materia prima
Materia prima Proveedor seleccionado
Shampoo, Tratamiento capilar Laboratorios MMZ
Glicerina Mckenna Group
Crema base Solupiel
Limpiador facial y desmaquillante de ojos Distritodo virtual
Agua destilada, gel antibacterial, colorante Bioquimjd
Aceite de Acaiy Vitamina E Sogein shop
Envases, estuches, etiquetas Global Plastic
Vaselina Magaseo

Fuente: Autores



3.7 Definicion del equipo y maquinaria

Para la elaboracién de los productos cosméticos se requiere la siguiente maquinaria y
equipos, donde se establece su capacidad, cantidad necesaria, costo por unidad y total.
Adicional, en el Anexo EE se encuentran las especificaciones técnicas de cada maquina.

Tabla 51. Magquinaria requerida para la produccion de los productos cosmeticos
Magquinaria Unidad Precio unitario Total

Bascula (5 kilogramos/hora) 2 $ 89.900 | $ 179.800
Batidora (3.8 Kg/Hora) 1 $ 206.596 | $ 206.596
Llenadora manual (60 botellas/Minuto) 30 ml 2 $ 1.167.927 | $ 2.335.854
Magquina refrigeradora (30 Litros) 1 $ 1.600.000 | $ 1.600.000
Moldes de jabon (1.4 Litros) 2 $ 69.900 | $ 139.800
Impresora de etiquetas (1 etiqueta/Minuto) 1 $ 1.336.900 | $ 1.336.900
Laminadora Manual (40 Kilogramos) 1 $ 229.700 | $ 229.700
Troqueladora manual (50 Unidades/Hora) 1 $ 1.050.000 | $ 1.050.000
Ollas de acero inoxidable 350 ml 1 $ 52.800 | $ 52.800
Estufa de dos puestos 1 $ 555.000 | $ 555.000

Total 13 $ 7.686.450

Fuente: Autores

Adicionalmente, para el funcionamiento de la planta se requieren otros equipos e
insumos para su correcto funcionamiento como muebles y enseres, equipos de computo y

comunicacion que se presentan a continuacion y estan a detalle en el Anexo FF:

Tabla 52. Muebles y enseres, Equipos de computo y comunicacion para la produccion
de los productos cosméticos

Descripcion Total
Muebles y enseres $ 23.412.813
Equipos de computo y comunicacion $ 14.109.312
Total $ 37.522.125

Fuente: Autores
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Se realiza una sumatoria de toda la maquina, equipo e insumos para el desempefio de
la planta y se obtiene un costo total de $ $45.208.575 COP. Al igual, se requieren algunos
utensilios de oficina y de limpieza en los que se involucran insumos para los
mantenimientos como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 53. Utensilios de oficina y limpieza
Descripcion Total
Utensilios de oficina $ 448.600
Utensilios de limpieza $ 2.517.280
Total $2.965.880

Fuente: Autores

Se obtiene $2.965.880 en gastes de oficina y limpieza que se encuentra a detalle Anexo
GG.

e Seleccidn de proveedores de maquinaria

Para la seleccion del proveedor de la maquinaria requerida se aplicd el método de
factores ponderados en la que se evaluaron 3 proveedores, teniendo en cuenta los criterios
de precio, localizacion, entregas a tiempo y servicio postventa, como se muestra a
continuacion:

Tabla 54. Método de factores ponderados para seleccion de proveedor de maquinaria
Proveedor Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3
Criterio Valor Homecenter Tecnolinecolombia  [Mundo comercial Expresg
% Evaluacion | Calificacién [Evaluacion | Calificacion |Evaluacion | Calificacion
Precio 30% 35 1,05 4 12 4 12
Localizacion 30% 5 15 5 15 3 0,9
Entregas a tiempo 20% 4 0,8 4 0,8 35 0,7
Servicio Postventa 20% 4 0,8 4 0,8 4 0,8
Total 100% 16,5 415 17 43 145 3,6
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De lo anterior, se puede evidenciar que, al evaluar los 3 proveedores, el que mejor
conviene para el proyecto es el proveedor 2 Tecnolinecolombia con una puntuacion de 4,3.

Fuente: Autores

3.8 Distribucion de la planta fisica

Dentro del disefio y distribucion de la plata, se pretende realizar una distribucién
Optima teniendo en cuenta las areas de terreno disponible, “de forma que se minimicen los
recorridos de materiales y que haya seguridad y bienestar para los trabajadores” (Baca,
2013 p.162) se utiliza el método de Distribucion Sistematica de las Instalaciones de la

Planta o SLP (Systematic Layout Planning)

Para el desarrollo del SLP se determina primero las siguientes relaciones de valor,

relacién, codigo y razon, como se evidencia a continuacion:

Tabla 55. Valor, cddigo y razén de cercania,
Valor Relacion Cadigo Raz6n
A Absolutamente necesario que estén cerca Flujo de material
E Especialmente importante que estén cerca Movimiento del personal
| Importante que estén cerca 3 Movimi_ento de herramienta
y/0 equipo
(0] Ordinario o com(n que estén cerca 4 Flujo de informacién
U Sin importancia que estén cerca 5 Supervision
X Indeseable que estén cerca 6 No existe relacion

De este modo se construye el diagrama de relaciones considerando los factores

mencionados.

Fuente: Autores con base en Baca (2013)
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A partir del diagrama de relaciones, se realizan los disefios de distribucion de planta,
teniendo en cuenta el area de la bodega seleccionada en el estudio de microlocalizacion que
es de 167 m2. A partir de esto, se establecen dos alternativas Unicamente para el area de
produccién (Ver Anexo HH) debido a que la bodega seleccionada, en el segundo piso
cuenta con espacios adecuados para oficinas. Estos disefios fueron evaluados (Ver Anexo
I1) y se determind que la mejor alternativa es la A:

4.50 m
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Fuente: Autores, 2022
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Fuente: Autores, 2022
3.9 Célculo de la mano de obra del proyecto

Como parte de los costos de produccion, se calculd el costo de mano de obra que se
involucra segun los tiempos de produccién en la preparacion de cada producto a ofertar.
Por lo cual, se utiliza el salario minimo mensual legal vigente para el afio 2022 de
$1.000.000 pesos (Lozano, 2021); se calculé el valor por minuto de $69 pesos, teniendo
presente 24 dias al mes, 8 horas por dia. A continuacion, se presenta el procedimiento
realizado para cada producto:

Tabla 56. Costos mano de obra para el Shampoo
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Costo mano de obra Shampoo

Procesos Tiempo Valor minuto |Total costo
Recepcion del shampoo de una 075 |Minutos |$ 69 | & 52
marca neutro
Inspeccion de la materia prima 0,75 [Minutos |$ 69| $ 52
Recepcion del aceite de Acai 050 |Minutos |$ 69| $ 35
Inspeccion de la materia prima 0,75 [Minutos |$ 69| $ 52
Recepcion del colorante fuscia 001 |Minutos |$ 69| $ 0
Inspeccion de la materia prima 0,75 [Minutos |$ 69| $ 52
Seleccion de la materia prima 0,75 |Minutos |$ 69| $ 52
Traslado de la materia prima 0,75 [Minutos |$ 69| $ 52
Pesado de la materia prima 100 [Minutos |$ 69| $ 69
Traslado de la materia prima a la 075 |Minutos | $ 69 | & 52
mezcladora
Mezcla d,el shampoo, el ac_elte de 100 |Mindtos |$ 69 | $ 69
acai y colorante fuscia
Traslado de la mezcla 0,75 |Minutos |$ 69| $ 52
Llenado y tapado del shampoo 100 |Minutos | $ 69| $ 69
Etiquetado del producto 1,00 (Minutos |$ 69| $ 69
Traslado del producto te_rmlnado a 075 |Minutos | $ 69 | $ 52
zona de embalaje
Conformacién del KIT 0,75 |Minutos | $ 69| $ 52
Traslado al almacen 0,75 |Minutos |$ 69| $ 52
Almacenamiento 0,75 |Minutos | $ 69| $ 52
Total $ 938

Fuente: Autores

Para cada uno de los productos se realizan los calculos, se encontraran a detalle en el
Anexo JJ. Asi, se recopila informacion y se obtiene la siguiente tabla de costo de mano de

obra por producto.

Tabla 57. Costo de mano de obra por producto
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Productos Costos | Costo Diario|Costo Semanal| Costo Anual
Shampoo (30 ml) $ 938 | $ 32540 | $ 195240 | $ 10.152.458
Jabon (30 gr) $ 1.117 | $ 29.167 | $ 175.000 | $ 9.100.000
Crema humectante (30 gr) $ 1221 | §% 29.167 | $ 175.000 [ $§ 9.100.000
Tratamiento capilar (30 ml) $ 938 | § 32540 | $ 195.240 [ § 10.152.458
Balsamo labial(5gr) $ 1.123 | $ 33.638| % 201.827 | $ 10.495.009
Limpiador facial (30 ml) $ 938 | $ 32540 | $ 195240 | $ 10.152.458
Agua hidratante(30 ml) $ 938 | $ 32540 | $ 195240 | $ 10.152.458
Gel antibacterial (30 ml) $ 885 | % 32.764 | $ 196.586 | $ 10.222.467
Desmaquillante de ojos (30 ml) $ 885 | 9% 32.764 | $ 196.586 [ § 10.222.467
Costo promedio de los productos | S 998 | § 287.660 | S 1.725.957 | $89.749.773

Fuente: Autores

De acuerdo con esto, se obtiene un promedio de costo unitario por mano de obra
directa de $998 pesos y costo anual de mano de obra de $89.749.773 ya que en este
resultado se tienen en cuenta las unidades a fabricar de cada producto en el primer afio (Ver
Anexo KK). Asimismo, es importante tener en cuenta los costos de mano de obra para cada

modalidad de comercializacion, como se evidencia:

Tabla 58. Costos de mano de obra para la comercializacion en punto fisico y virtual

Costo mano de obra comercializacion
punto fisico

Tiempo Total del
proceso (minutos)

Valor minuto

Total costo

5

$ 69

$ 345

virtual

Costo mano de obra comercializacion

Tiempo Total del
proceso (minutos)

Valor minuto

Total costo

12.3

$ 69

$ 449

Fuente. Autores

De lo anterior, se tiene que para la comercializacién en el punto fisico hay un costo en
mano de obra de $345 COP por orden y para la comercializacion virtual un costo de $449

COP por orden.
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3.10 Organizacion del recurso humano

La propuesta administrativa de la empresa se basa en la necesidad que los empleados
contratados logren cumplir con las actividades asignadas, asi como se otorgaran otras
responsabilidades adicionales al Gerente, quien deberd actuar como parte esencial de la
empresa en el &rea administrativa y comercial, con el proposito de organizar, planear,
dirigir y supervisar las actividades en general. Dicho esto, se identificaron los siguientes
requerimientos de personal para la planta administrativa, ventas y productiva.
Adicionalmente, se menciona que cada empleado tendra su salario con todas las
prestaciones de sociales (Ver Anexo LL) que correspondan segun el ingreso percibido, esto
partiendo del salario minimo mensual legal vigente que en Colombia estd en $1.000.000
pesos. De acuerdo con esto, se calculd el presupuesto en cuanto a personal para la empresa:

Tabla 59. Presupuesto de personal
Cargos Cantidad Salario S0 L Cgrga Total mensual
transporte prestacional

Gerente general 1 $ 2.810.824 | $ -9 4272452 | $ 4.272.452
Jefe de produccion 1 $ 2.357.068 | $ -1 $ 3.582.743 | $ 3.582.743
Operarios 4 $ 1.300.000 | $ 117.000 | $ 2.153.840 | $ 8.615.360
Vendedores 2 $ 1.300.000 | $ 117.000 | $ 2.153.840 | $ 4.307.680
Community manager 1 $ 3.000.000 | $ 117.000 | $ 4737840 | $ 4.737.840
Contador 1 $ 1.500.000 | $ -1 $ 1.500.000 | $ 1.500.000
Servicios generales 1 $ 1.300.000 | $ 117.000 | $ 2.153.840 | $ 2.153.840
Vigilante 2 $ 1.300.000 | $ 117.000 | $ 2.153.840 | $ 4.307.680

Total 13 $ 22.708.396 | $ 33.477.596

Fuente: Autores (2022)

Cabe aclarar que el contador sera contratado por prestacion de servicios, lo que resulta
un presupuesto de personal mensual de $33.477.596 COP. Ademas, se tuvo en cuenta la
dotacion entregada al personal que se hace 3 veces al afio, a partir del tercer mes laborado
por el empleado. Por lo tanto, se calcul6 el costo de dotacion anual para los 10 empleados
fijos, como se muestra a continuacion:

Tabla 60. Célculo de dotacion anual
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A continuacion, se presenta el organigrama general de la empresa que pretende
graficar de una manera detallada el desenvolvimiento de los cargos en la compafiia, esto
con el fin de que se identifiquen los niveles de la organizacion, de esta manera cada rol

Cargo Cantidad| Dotacion/ vez SR

(3 veces)

Jefe de produccion 1 $ 104920 [ $ 314.760
Operarios 41 $ 104.920 | $ 1.259.040
Vendedores 2| $ 104920 | $ 629.520
Servicios generales 1 $ 104.920 | $ 314.760
Vigilante 2| $ 104920 [ $ 629.520
Total $ 3.147.600

Fuente: Autores basados en Grupodmsuniformes (2021)

conoce a quién debe reportarse y sus funciones adecuadamente.

Figura 40.

Organigrama de la empresa

Gerente General

Contador

Departamento de
produccion

Departamento de
ventas

1 Vigilantes

Servicios generales

4 Operarios

2 Vendedores

Departamento de
Marketing

Community
Manager

Posteriormente, se establece la ficha del perfil profesional que se espera deberia tener
cada empleado contratado por la empresa, esto para dar cumplimiento a cada una de las
actividades requeridas en las diferentes areas. Esta ficha se realizd para los diferentes
cargos, se encuentran mas a detalle en el Anexo MM. De esta manera, las personas

Fuente: Autores

contratadas podran identificar sus funciones y caracteristicas del cargo.
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3.11 Métricas de control de procesos, control de calidad.

Las métricas del control de procesos son los indicadores, los cuales permiten a la
empresa tener un conocimiento total y cuantificable sobre cualquier proceso de la
compafiia, para de esta forma medir y tomar decisiones que promuevan la mejora continua
de la marca.

3.11.1 Métricas de control de proceso

Se han planteado las siguientes métricas de control, cada una enfocada en diferentes
procesos medibles de la empresa que permitiran conocer el rendimiento de esta y poder
tomar medidas correctivas encaminadas en la mejora continua que atraiga y fidelice tanto a
los colaboradores como a los clientes.

Tabla 61. Meétricas de control de proceso

Metricas de control de procesos

Porcentaje de

Metrica Indicador Periodicidad .
aceptacion

Area de produccion

Tasa de mantenimiento
Se implementara para conocer el o o

. Cantidad de mantenimientos hechos .
cumplimiento del plan de Catidad de mantentmientos planificadas 0 Mensual 100%
mantenimiento de maquinaria
Tasa de cronograma de produccion
Mediante ese indicador se espera

; i total de productos a fabricar por mes
ggiet:\,g;ezz ;ngm:g:e;t(; (tji(eene la total de productos fabricados en mes $100 Menstial 100%
empresa
Area de ventas
Cuota de mercado
Mediante este indicador se pretende
conocer el porcentaje de ventas que | Ventas totales Acai Beauty Colombia S.A.5 - Mensual | Aumento respecto al
tiene la empresa respecto al totales del Sector cosmetico mes anterior
mercado cosmético
Ciclo de caja
Utilizando este indicador se podra o o ) . Por venta
conocer el tiempo de retorno de la | Fecha ag venta e [ofe - Fecna fe CompPra ae materia prima Seleccion por lote
total de lote

inversion

Area financiera

Beneficio neto

Este indicador permite tener
conocimiento sobre el margen de Entradas Totales — Salidas Totales Mensual >1
ganancias gue tiene la empresa.
Tasa de crecimiento mensual
Mediante este indicador se
conocera porcentualmente el Ganancias netas del mes x
crecimiento que la empresa tiene Ganancias netas del mes y
respecto a un mes determinado

+ 100 Mensual 100% o mayor

Fuente: Autores con base en Levy (2020)
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3.12 Planes de mantenimiento

La maquinaria que se establecié para el proceso productivo debe mantenerse con un
proceso de mantenimiento y limpieza que permita su durabilidad segln los libros contables
de 10 afios, si esto no se realiza con frecuencia, es posible que la méaquina presente fallas y
genere costos que reducen las utilidades de la empresa, entre esas actividades de limpieza,
se mencionan las siguientes con sus respectivos costos:

Tabla 62. Mantenimiento de maquinaria y equipos
Mezqul:gzy Descripcién mantenimiento Periodicidad Costo semanal
Limpieza Diario (lunes a sabado)
Bascula | Comprobacion de calibracion Semanal $ 759
Inspeccién Semanal
Olla
industrial | Lavado Cada uso $ 414
Limpieza de puestos Diario (lunes a sabado)
Engrasar llaves de gas de los
Estufa quemadores Semestral $ 1.887
Verificacién de las piezas Semestral
Revision de conexion de gas 5 afios
Revisidn sistema eléctrico Mensual
Lubricacion, revision y afinacion de
Batidora sistema mecéanico Mensual $ 8.418
Limpieza integral externa e interna del
equipo Cada uso
Verificacion del funcionamiento Diario (lunes a sbado)
Lubricacion del sistema Mensual
Llenador . . ;
manual Limpieza interna y externa Diario (lunes a sabado) | $ 1.960
Revision de todo el sistema Semestral
Limpieza interna y externa Diario (lunes a sabado)
Limpieza cable condensador Trimestral
Revision de la bobina evaporadora Cada 2 semanas
Refrigerador | Revisar sellado de puertas Mensual $ 4.870
Revisar filtros de aire Mensual
Revision de unidad de refrigeracion
que mantenga seca Semanal
Laminadora Lubricacion del sistema Mensual
manual Limpieza interna y externa Diario (lunes a sabado) | $ 1.630
Revision de un profesional Semestral




Maquina L . .
quinay Descripcion mantenimiento Periodicidad Costo semanal
equipos
Inspeccidn de piezas Semanal
Lubricacion del sistema Mensual

Troqueladora

Limpieza interna y externa

Diario (lunes a sabado)

- X $ 2.493
manual Revision de un profesional Semestral
Recoleccion de desperdicios Cada uso
Revisidn de niveles de tinta Diario (lunes a sbado)
Revision de papel adhesivo Diario (lunes a sabado)
Cada vez que se cambie
Ig;i[;rlfg;;a Limpieza de cabezales de impresién el rollo deqimpresic’)n $ 2.001
Cada vez que se cambie
Limpieza del rodillo de platina el rollo de impresion
Limpieza externa Diario (lunes a sdbado)
Total de costo de mantenimiento anual $ 1.270.455

Fuente. Autores con base en Hills (2020), Mhcifrimas (2022), Kasalab (2022), ISCorpsa

(2022), Vilarnaucart (2022), Tec Electronica (2019).

3.13 ldentificacion de impactos ambientales en el proceso

Para identificar los impactos ambientales que conlleva la produccién de productos
cosmeéticos, se implementd la matriz Conesa la cual es un “método analitico, por el cual, se
le puede asignar la importancia (1) a cada impacto ambiental posible de la ejecucién de un
Proyecto en todas y cada una de sus etapas” (Hidroar S.A, 2015). Con base en esto se

identificaron impactos que se presentan:
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Tabla 63. Matriz Conesa

MATRIZ CONESA

ACCION

IMPACTO

NAT

EX

MO

PE

RV

Sl

AC

EF

PR

MC

IMPORT.

IMPACTO

Recepcién e
inspeccion de
materia prima

Contaminacién
de transporte
(gasolina,
aceite, gases)

27

Moderado

Consumo de
energia
eléctrica

21

Irrelevante

Magquinaria
(mezclado,
llenado, tapado y
etiquetado)

Consumo de
energia
eléctrica

21

Irrelevante

Consumo y
contaminacion
de agua

38

Moderado

Generacion de
residuos

37

Moderado

Mantenimiento

Consumo y
contaminacion
de agua

32

Moderado

Utilizacion de
aceites y
quimicos

40

Moderado

Consumo de
energia
eléctrica

18

Irrelevante

Comercializacion

Generacion de
residuos

28

Moderado

Consumo de
energia
eléctrica

20

Irrelevante

Disposicion final

Generacion de
residuos

40

Moderado

Fuente: Autores con base en Conesa (1997).

Segun la matriz ejecutada, ninguno de los procesos de la empresa tiene afectaciones de
gran importancia, pues esta evalla aspectos como la intensidad, momento, reversibilidad,
acumulacién, periodicidad, extension, persistencia, sinergia, efecto y recuperabilidad,
donde se consigna de que estos no influyen de manera dréstica en el ambiente por sus bajas
calificaciones. Sin embargo, si existen puntos a considerar y a tratar con el fin de mitigar en
lo posible las afectaciones que estos puedan llegar a generar, como lo podrian ser el



transporte, consumo y contaminacion de agua en diferentes procesos, la utilizacion de
algunos aceites y quimicos en los mantenimientos y limpieza de la maquinaria lo cual es el
impacto mas influyente junto con la generacion de residuos, mas especificamente la
disposicion final que el cliente puede darle a los envases del producto.

3.14 Elementos para la constitucién de la empresa.

A continuacion, se muestran cada uno de los elementos necesarios para la
formalizacion de la empresa. Su importancia recae en que contribuye a estructurar y
organizar los procesos de la empresa para asi poder cumplir con las obligaciones legales
establecidas. (Bancolombia, 2022)

Para la constitucién de una empresa en la ciudad de Bogota, se toma en cuenta los
datos suministrados por la misma Camara de Comercio de Bogota, quienes indican los 17
pasos a seguir para la formacién de esta (Ver Anexo NN). Estos, pueden llegar a durar en
completarse entre 3 a 6 meses, dependiendo de la posibilidad de reunir todos los
requerimientos necesarios, asi mismo como de los pagos que se deben realizar frente a las
diferentes entidades, como se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 64. Gastos de constitucion de empresa
Gastos de constitucion de la empresa

Constitucion de la sociedad Camara de comercio | $ 34.000
Impuesto de registro Cémara de comercio | $ 70.000
Matricula persona juridica Cémara de comercio | $ 131.000
Formulario de registro mercantil (Camara de comercio | $ 4.500
Inscripcion en libros Cémara de comercio | $ 12.000
Certificado Invima INVIMA $  3.062.995

Total $ 3.314.495

Fuente: Autores basado en Cadmara de comercio de Bogota (2022), Aseguradora SURA
(2022), INVIMA (2023).

3.14.1 Figura juridica de la empresa

La empresa Acai Beauty Colombia S.A.S dedicada a la produccion y comercializacion
de productos cosméticos se constituird bajo la figura juridica de Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S), ese tipo de sociedad estd regida por la Ley 1258 de 2008, es de
naturaleza comercial y puede “constituirse por una o varias personas naturales o juridicas,
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quienes so6lo seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes” segun la Camara
de Comercio de Bogotéa (2022).

Este tipo de Sociedad S.A.S, fue escogida por el grupo investigador por sus siguientes
beneficios y caracteristicas:

» Tiene una estructura muy flexible

» Puede ser constituida por una o varias personas naturales o juridicas.
» Su término de duracion es indefinido

* No exige revisor fiscal

» Laresponsabilidad de los socios se limita a sus aportes

3.14.2 Anadlisis de propiedad industrial

La Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) es el principal organismo
encargado de regular las actividades de administracion y Registro de la Propiedad
Industrial, se encarga de fomentar la proteccion a la innovacion y la transferencia de
conocimiento, que se lleva a cabo a través del desarrollo actividades de orientacion y
divulgacion de la Propiedad Industrial (SIC, 2021). Para efectos del estudio se pretende
enunciar los requisitos para el registro de la marca y su proceso que se encuentran en el
Anexo OO0.

De este modo, al realizar el registro de la marca, lo que se busca es obtener diferentes
beneficios como garantizar la calidad de los productos cosméticos a los consumidores y asi
brindarles un producto en el cual puedan confiar, ser objeto de licencias para generar
ingresos y por Ultimo proteger la marca, para evitar que terceros comercialicen productos
idénticos o similares (SIC, 2021).

3.15 Marco legal de la empresa y factores relevantes

En esta parte del estudio se pretende analizar el panorama general de normas y
regulaciones existentes relacionadas a la naturaleza del proyecto y de la actividad
econdémica que se pretende desarrollar, asi mismo, exponer los aspectos legales que
condicionan la operatividad economica de la empresa, para demostrar la viabilidad legal del
proyecto.

3.15.1 Obligaciones tributarias
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En Colombia, las personas juridicas deben cumplir con una serie de obligaciones
tributarias como el impuesto sobre las ventas (IVA), el impuesto de renta, la retencion en la
fuente y por altimo el impuesto de industria y comercio (ICA). En la Tabla 80 se muestra el
valor y la frecuencia con la que se debe cumplir estas obligaciones.

Tabla 65. Obligaciones tributarias

Obligacion Periodicidad Valor
Impuesto sobre las ventas (IVA) Bimestral 19%
Impuesto sobre la renta Anual 35%
Retencion en la fuente mensual 2,50%
Impuesto de industria y comercio (ICA) Bimestral 11.04 por mil sobre las ventas

Fuente: Autores basados en obligaciones legales y tributarias de una empresa Bancolombia
2021.

3.15.2 Normativa del sector especifico

A continuacion, se presentas las normas aplicables en el sector de cosméticos:

Tabla 66. Normas del sector cosmético
Norma Descripcion
Decision Expone el marco general en cuanto al comercio de cosméticos en
516 CAN Colombia como los que se mencionan a continuacion:

Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO)

Las buenas précticas de manufactura cosmética

Decision Regula la circulacién de muestras de productos cosméticos sin
705 valor comercial.

Decreto Designa los certificados que son requisitos para comercializar
219 de 1998 productos cosmeéticos, expedidos por el INVIMA.

Certificado de capacidad de produccién y certificado de buenas
practicas de manufactura cosmeética.

Registro Contribuye a contar con informacion veraz para poder desarrollar
Unico Tributario | la gestion en materia de recaudo, control y servicio para el
(RUT). cumplimiento de obligaciones tributarias.
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Norma Descripcion
Camara de Es obligacién de todo comerciante persona juridica, realizar el
Comercio registro mercantil que se realiza por medio de una inscripcion en la

Camara de Comercio.

Informacion formulario que se encuentra en la pagina de la Camara de Comercio.
Tributaria (RIT)

Registro de Es obligacion del comerciante realizar la inscripcion a través del

Fuente. Autores

3.15.3 Resoluciones

La Resolucion 797 de la CAN, reglamentaria de la Decision 516, establece las
condiciones sobre control y vigilancia sanitaria. Establece que las autoridades deben
realizar visitas periddicas de inspeccion para verificar que los productos cumplan
con laNSO

La Resolucion 3773 de noviembre de 2004, por la cual se adopta la Guia de
capacidad para la fabricacion de productos cosméticos.

La Resolucion 3774 de 2004, que adopta la norma técnica armonizada de buenas
practicas de manufactura cosmética y su Guia.

Resolucion 1229 de 2013 del Ministerio de Salud y Proteccidn Social, por el cual se
establece el modelo de inspeccidn, vigilancia y control sanitario para los productos
de uso y consumo humano.

3.16 Conclusiones estudio técnico

Teniendo en cuenta el estudio técnico realizado, se logro identificar que la produccion
por dia es muy pequefia al ofrecer kits que contienen productos de 30 ml maximo, por tanto,
se analizaron dos escenarios de maquinaria automatizada y maquinaria manual, lo cual
permitié concluir que el porcentaje de utilidad de las maquinas automatizadas es casi un
1%. Por tal razon, se toma la decisién de que la produccion de cosméticos se realice
mediante un proceso artesanal, con el fin de poder satisfacer a la demanda estimada de
22.239 kits para el primer afio y, asimismo, reducir costos, tener una mayor utilizacion de
las maquinas manuales que se usaran y de la mano de obra. De este modo, la planta tiene
una capacidad de realizar 25.771 kits, con la que puede suplir la demanda estimada de
22.239 kits para el primer afio, ademas, puede fabricar 3.532 kit de més.
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De igual manera, se reconocieron los procesos productivos de la planta y se
identificaron que existen tres lineas de produccion una linea de productos liquidos, linea de
producto semi sélido y linea de productos en laminas; ademas, se analizaron tiempos de
produccion y su respectiva composicion de materia prima, maquinaria a implementar, entre
otros.

Por medio de la aplicacion del método de factores ponderados, se realizé un andlisis de
aquellas localidades idoneas para la instalacion del proyecto, donde se establecio que la
localidad de Suba era la méas acertada; en esta se buscé 3 bodega que cumplieran con las
caracteristicas minimas necesarias. La bodega es de 167 metros cuadrados, es de estrato 3 y
el valor por el arriendo es de $4°100.000 pesos.

Asimismo, se identifico los costos de materia prima, de mano de obra, de maquinaria y
equipos, donde se obtuvo que en cuanto a materia prima por producto en promedio es de
$4.038, en mano de obra un costo promedio por producto de $998 y un gasto inicial en
maquinaria, muebles y enseres, equipos de computo y comunicacion de $ $45.208.575 para
la puesta en marcha el primer afio.

También, se identifico el personal necesario para el proyecto, en el que contara con 13
personas, donde el contador publico serd contratado por prestacién de servicios. Para el
desarrollo del proyecto se requiere de un pago mensual de némina de $33.477.596 COP.
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4 Estudio de viabilidad financiero

Para el estudio financiero se realizara un analisis econémico, para determinar el monto
de la inversion total necesaria para la ejecucion del proyecto, y de igual manera evaluar
los indicadores que se encargaran de brindar informacion respecto a la viabilidad definitiva
del mismo, identificando si es recomendable invertir en él o no, al realizar el célculo de la
tasa interna de retorno (TIR) y el valor presente neto que se va a generar (VPN). Se
emplearon indicadores macroeconémicos que se utilizaron para las proyecciones
financieras que puede ver a detalle en el Anexo PP.

4.1 Inversion inicial: fija y diferida

La inversion inicial “comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion
del capital de trabajo” (Baca, 2013, p. 175, parr. 2). Se presentan los activos fijos y
diferidos del proyecto:

Tabla 67. Activos fijos y diferidos
Activos
Activos Fijos Total
Maquinaria $ 7.686.450
Muebles y enseres $ 23412813
Equipos de computo y comunicacion $ 14.109.312
Total activos fijos $ 45.208.575
Activos diferidos Total

Utensilios de oficina 448.600
Utensilios de limpieza 2.517.280
Creacion de empresa 3.314.495

$

s

$
Capacitacion de personal $ 1.666.000

$

$

Curso de SGSS 2.856.000
Total activos diferidos 10.802.375

Fuente: Autores

4.2 Capital de trabajo

Por otro lado, el capital de trabajo se define como “la inversion adicional liquida que
debe aportarse para que la empresa empiece a elaborar el producto” (Baca,2013 p. 197,
parr. 3). Teniendo en cuenta lo anterior se presenta el desglose de los valores requeridos:
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Tabla 68. Capital de trabajo inicial

Costos Descripcion Mensual Anual
Mano de obra $ 12.198.103 | § 146.377.240
Caston Gios Arriendo $ 4.100.000 | $ 49200.000
el Servicios publicos $ 1352657 |$ 16.231.879
Dotacion $ 52.460 | $ 629.520

Costo promedio de un kit $ 16.438 —
‘ostos variables $ 365.564.682
Costos variables Demanda 33239

oo s Mano de obra $ 21.279.492 | § 255.353.910
SOSHOS by blicidad § 4.087.750 | § 49.053.000

Fuente: Autores

De este modo, el capital de trabajo se establece al estimar 2 meses de solvencia
operativa sumando el total de costos fijos, variables y gastos fijos, para obtener $
148.868.768 COP que es la inversion para los 2 meses de funcionamiento, como se muestra
a continuacion:

Capital de trabajo: (CF + CV + GF) * 2 meses = $ 148.868.768 COP
Ecuacién 15.  Capital de trabajo
Fuente: Autores

4.3 Fuentes de financiacion

Con el fin de poder dar inicio al negocio se buscaron diferentes entidades financieras y
corporaciones que brindan beneficios en cuanto a tasas de interés para proyectos de
inversion las cuales se presentan a continuacion:

e Banco Av Villas ofrece tasa de interés de 44.64% E.A a un plazo de 60 meses.

o Banco BBVA ofrece tasa de interés de 43,26% E.A a un plazo de 60 meses.

« Banco Bancolombia ofrece tasa de interés de 45,41% E.A a un plazo de 60 meses.

« Banco De Bogota ofrece tasa de interés 45,31% E.A a un plazo de 60 meses.

« Banco Davivienda ofrece tasa de interes 35,91% E.A a un plazo de 60 meses.

e Fondo Emprender (SENA): Es un fondo de capital semilla el cuél fue creado por el
Gobierno Nacional, con el objetivo de financiar emprendimientos y otorgar recursos
de hasta el 100% del valor del plan de negocio.



116

e Bancoldex: Banco que tiene como objetivo apoyar la actividad productiva de las
mipymes y promover el desarrollo empresarial de Colombia.

A partir del analisis anterior es importante mencionar que para definir una tasa de
interés en capital semilla y Bancoldex el proyecto debe ser evaluado y calificado, por lo
cual el grupo investigador no toma estas opciones teniendo en cuenta que deberian hacerse
suposiciones y no seria viable para la ejecucion del estudio financiero. Por lo cual para
aterrizar el proyecto a cifras reales se toma la tasa méas baja de los bancos mencionados, que
en este caso seria la del Banco Davivienda siendo esta de 35.91% E.A a un plazo de 60
meses Yy algunos de sus requisitos son:

e Ser mayor de 18 afios.

« Tener una actividad laboral estable.

e Lacuota a cancelar no debe superar el 30% de los ingresos familiares.

o Laexperiencia crediticia debe ser confiable y bien manejada.

o El avallo y el estudio de los titulos debe ser realizado por los peritos y abogados
que hayan sido autorizados por Davivienda.

4.4 Inversion total inicial

Para la puesta en marcha de la empresa se requiere de $194.077.343 COP como
inversion inicial. Como se muestra a continuacion:

Tabla 69. Inversion Inicial Total
Inversion inicial total
Activos S 45.208.575

Capital de trabajo S 148.868.768
TOTAL DE INVERSION | $ 194.077.343

Fuente: Autores

45 Amortizacion

Para esto se tiene en cuenta la evaluacion de la amortizacion del crédito, la cual
“significa el cargo anual que se hace para recuperar la inversiéon” (Baca, 2013, p.175, parr.
8). Por lo tanto, con base a la inversion total inicial que es de $194.077.343 COP de los
cuales $180.000.00 COP corresponden al monto del préstamo, los investigadores aplican la
amortizacion teniendo en cuenta este valor, que se evidencia a continuacion:



Tabla 70. Amortizacion préstamo
Ano Saldo Inicial K Abono Intereses Abono Capital Pago Anual Saldo Final K
1% 180.000,00 $ 64.638,00 $ 3.152,50 $ 67.790,50 $176.847,50
2 $176.847,50| $ 63.505,94 $ 4.284,56 $ 67.790,50 $172.562,94
3 $172.562,94| $ 61.967,35 $5.823,14 $ 67.790,50 $166.739,80
4 $166.739,80| $ 59.876,26 $7.914,23 $ 67.790,50 $ 158.825,57
5 $158.825,57| $ 57.034,26 $10.756,24 $ 67.790,50 $148.069,33
6 $148.069,33| $ 53.171,70 $14.618,80 $ 67.790,50 $133.450,53
7 $133.450,53| $ 47.922,08 $ 19.868,41 $ 67.790,50 $ 113.582,12
8 $113.582,12| $ 40.787,34 $ 27.003,16 $ 67.790,50 $ 86.578,96
9 $ 86.578,96( $ 31.090,50 $ 36.699,99 $ 67.790,50 $ 49.878,96
10 $49.878,96| $ 17.911,54 $ 49.878,96 $ 67.790,50 $0,00

Fuente: Autores

4.6 Punto de equilibrio

El objetivo del punto de equilibrio es evaluar el nivel de produccion en “el que los
ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los
variables” (Baca, 2013, p.179), por lo cual mediante la Ecuacién 15 se calcula el
punto de equilibrio en unidades que se tendran en el primer afio de operacion del

proyecto.

Punto de equilibrio =

_ (Costos Fijos + Costos de depreciacion + Gastos fijos + Gastos de depreciacion)

Punto de equilibrio =

Precio — Costo unitario

$532.168.782

Ecuacion 16. Punto de equilibrio

$52.769 — $16.438

Fuente: Autores

= 14.648 unidades anuales

Lo que indica que, a las 14.648 unidades de kits anuales, 1.221 unidades de kits al mes
son las unidades necesarias a vender para que los ingresos y los costos sean iguales.
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4.7 Costo de produccion unitario

En este apartado se determinara los costos asociados al costo de produccidn unitarios
que es la inversion que se realiza para la fabricacion de los productos, por tanto, se
contemplan los costos de materia prima, mano de obra directa y el costo mensual de
servicios como se presenta a continuacion:

MP 4+ MOD + Servicios

Costo de fabricacion unitario = - -
f Cantidad de unidades proyectadas

$7.479.148 + $8.025.068 + $1.352.657

Costo d bri ./ itario =
osto efa ricacion unitario 1.854

= $9.092,16 COP

Ecuacion 17. Costo de fabricacion unitario

Fuente: Autores
4.8 Estado de resultados

El estado de resultados presenta los movimientos financieros que tiene la empresa
enmarcados en salidas y entradas durante un periodo de tiempo determinado, esto siendo lo
maés detallado y ordenado posible (Elizalde, 2019). De esta manera el proyecto estima el
estado de resultados a 10 afios:
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Tabla 71. Estado de resultados parte 1
Cifras en miles de pesos Periodo (afio)
0 1 2 3 4
Costo variable Unitario $ 16.438 | $ 18.621 | $ 21.094 | $ 23.895
Precio de Venta Unitario $ 52.769 | $ 60.684 | $ 69.787 | $ 80.255
Ventas en unidades 22.239 22.906 23.593 24.301
Ventas en COP $ 1173524 | $ 1.390.040 | $ 1.646.502 | $  1.950.281
Costos Variables COP $ 365.565 | $ 426535 | $ 497.674 | $ 580.678
Costos Fijos COP $ 212439 | $ 240.650 | $ 272.609 | $ 308.811
Costos Depreciacion COP $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893
Utiliad Bruta COP $ 568.628 | $ 695.961 | $ 849.325 | $ 1.033.898
Gastos Fijos COP $ 315.209 | $ 357.069 | $ 404.488 | $ 458.204
Gastos Depreciacion COP $ 3752 | $ 3752 | $ 3752 | $ 3.752
Utilidad Operacional COP $ 249.666 | $ 335.139 | $ 441.085 | $ 571.942
Intereses COP $ 64.638 | $ 63.506 | $ 61.967 | $ 59.876
Utilidad antes de impuestos COP $ 185.028 | $ 271633 | $ 379.118 | $ 512.066
Imporrenta COP $ 59.209 | $ 86.923 | $ 121.318 | $ 163.861
Utilidad Neta COP $ 125819 [$  184.711 | $ 257.800 | $ 348.205
Inversion CAPEX Costos COP -$ 268.932
Inversion CAPEX Gastos COP -$ 37.522
Capital de Trabajo COP -$ 148.869 [-$ 21.840 |-$ 25.086 |-$ 28.820 |-$ 33.118
Abono a capital COP 180000(-$ 3.152 |-$ 4.285 |-$ 5.823 |-$ 7.914
Costos Depreciacion COP $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893
Gastos Depreciacion COP $ 3752 | $ 3752 | $ 3752 | $ 3.752
Valor desecho Capex
Flujo del Proyecto -$ 275.323 | $ 131472 [$  185.986 | $ 253.802 | $ 337.818
Flujos acumulados|-$ 275.323 |-$ 143.851 | $ 42134 | $ 295936 | $ 633.755
Margen Bruto 48,45% 50,07% 51,58% 53,01%
Utilidad Neta/Ventas 10,72% 13,29% 15,66% 17,85%
Gastos Operacionales/Ventas 27,18% 25,96% 24,79% 23,69%
Punto de equilibrio en unidades 15,3669652| 14,93862969 14,53483016 14,15306156

Fuente: Autores
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Tabla 72. Estado de resultados parte 2
Periodo (afio)

5 6 7 8 9 10
$ 27.068 | $ 30.663 | $ 34735 | $ 39.348 | $ 44573 [ $ 50.493
$ 92.293 | $ 106.137 | $ 122.057 | $ 140.366 | $ 161.421 | $ 185.634
25.030 25.781 26.555 27.351 28.172 29.017
$ 2310108 |$ 2736323 [$  3.241.175 | $ 3.839.172 | $ 4547499 | $  5.386.512
$ 677526 | $ 790.527 | $ 922374 | $ 1.076.211 [ $ 1.255.706 | $  1.465.138
$ 349.821 | $ 396.278 | $ 448.903 | $ 508.518 | $ 576.049 | $ 652.548
$ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893
$ 1255867 |$ 1522625 |$  1.843.004 | $ 2.227.549 | $ 2.688.850 | $  3.241.933
$ 519.053 | $ 587.984 | $ 666.068 | $ 754522 | $ 854.722 | $ 968.229
$ 3.752 | $ 3.752 | $ 3.752 | $ 3.752 | $ 3.752 | $ 3.752
$ 733.062 | $ 930.890 | $  1.173.184 | $ 1.469.275 | $ 1.830.376 | $  2.269.952
$ 57.034 | $ 53.172 | $ 47922 [ $ 40.787 | $ 31.001 | $ 17.912
$ 676.027 | $ 877718 | $ 1125262 | $ 1.428.488 | $ 1.799.286 | $  2.252.040
$ 216329 | $ 280.870 | $ 360.084 | $ 457116 | $ 575771 [ $ 720.653
$ 459.699 | $ 596.848 | $ 765.178 | $ 971372 | $ 1.223514 |$  1.531.387
-$ 38.065 |-$ 43.760 |-$ 50.318 |-$ 57.871 |-$ 66.573 | $ 514.319
-$ 10.756 |-$ 14.619 |-$ 19.868 |-$ 27.003 |-$ 36.700 |-$ 49.879
$ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893 | $ 26.893
$ 3.752 | $ 3.752 | $ 3.752 | $ 3.752 | $ 3.752 | $ 3.752
$ -
$ 441523 | $ 569.115 | $ 725.638 | $ 917.143 | $ 1.150.887 | $  2.026.473
$ 1075278 |$  1.644.393 |$  2370.031 | $ 3.287.174 | $ 4.438.061 | $  6.464.533
54,36% 55,64% 56,86% 58,02% 59,13% 60,19%
19,90% 21,81% 23,61% 25,30% 26,91% 28,43%
22,63% 21,63% 20,67% 19,75% 18,88% 18,04%
13,79113747|  13,44714666 13,11941576 12,80647719 12,50704148|  12,21997347

Fuente: Autores
4.9 Depreciacion

Segun Baca (2013) la depreciacion se aplica tinicamente “al activo fijo, ya que con el
uso estos bienes valen menos” a lo largo de su vida util. Por lo cual en el Anexo QQ se
realiza la depreciacion a través del tiempo de cada uno de los activos fijos y diferidos
enunciados en el estudio técnico. Esta se calculé por medio del método de linea recta, que
consiste en tomar el valor total del activo y dividirlo entre la vida Gtil de las unidades.



4.10 Indicadores financieros

Los indicadores financieros que se contemplan son el VPN, TIR, B/C, el punto de
equilibrio y el PayBack los cuales ayudaran a determinar la viabilidad y rentabilidad del
proyecto. De esta manera a continuacion se muestran los resultados obtenidos:

Tabla 73. Indicadores financieros
VPN $ 1.820.644,66
TIR 81%
Relacion Beneficio / Costo 7,612757025
PayBack (periodo de recuperacion)| $ 2

Fuente: Autores

Mediante el andlisis de flujo de caja se puede definir el valor presente neto (VPN), el
cual “consiste en la actualizacion de los flujos netos de fondos a una tasa conocida y que no
es méas que el costo medio ponderado de capital, determinado sobre la base de los recursos
financieros programados con antelacion” (Altuve, 2004). Para este proyecto se obtiene un
resultado de VPN de $ 1.820.644.660 COP, siendo este un valor positivo para el anlisis
del proyecto.

De igual manera la TIR, “Es aquel valor relativo que iguala el valor actual de la
corriente de ingresos con el valor actual de la corriente de egresos estimados” (Altuve,
2004); teniendo en cuenta esto la tasa de rentabilidad es de 81%, lo cual evalla el proyecto
como Optimo para su desarrollo, a continuacion, se representara la tasa de rentabilidad que
tendré el proyecto.

La relacion beneficio / Costo es “la relacion global entre los costos y beneficios
durante un periodo determinado, que, si la relacién es mayor a uno, significa que los
beneficios superan a los costos”, teniendo en cuenta lo anterior, se puede decir que el
proyecto es financieramente viable ya que por cada peso invertido hay una ganancia de
7,61 COP.

Finalmente, el payback es el periodo de recuperacion del capital invertido y desde ese
momento se evidenciara la rentabilidad del negocio, de esta manera el proyecto en el afio 2
recuperara en su totalidad el capital invertido.
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4.11 Conclusiones del estudio financiero

Desde el punto de vista financiero, la creacion de una empresa dedicada a la
fabricacion y comercializacion de productos cosméticos a base de Acai es viable de
acuerdo con los resultados obtenidos de los indicadores, donde se tiene un VPN de $
1.820.644.660 COP y asi mismo una TIR del 81%, lo cual indica viabilidad al demostrar un
tiempo de retorno de la inversion de 2 afios.

Estos resultados se obtuvieron teniendo en cuenta que la inversion necesaria para
poder darle inicio al proyecto es de $194.077.343 COP que incluyen activos fijos y activos
diferidos y el capital de trabajo para 2 meses de funcionamiento.

Por dltimo, el punto de equilibro que indica que durante el primer afio es 14.648
unidades, lo que permite al grupo investigativo conocer el nivel de produccion cuando la
empresa no tiene perdidas ni ganancias y asi mismo poder cubrir los gastos fijos y
variables.
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Conclusiones y recomendaciones

El estudio de viabilidad realizado demostré que la creacion de una empresa que
produzca y comercialice productos cosméticos a base de Acai en la ciudad de Bogota es
Optimo comercialmente, ya que se detecta a través del estudio que las personas estan
interesadas en adquirir alguno de los kits a ofertar; se identifico a 261.115 clientes
potenciales con la cual permiti6 calcular la demanda de kits al afio que es de 22.239 Kits los
cuales estan dispuestos a pagar por un kit $62.000 COP. De esta manera, se realiza un plan
de marketing dirigido a los clientes potenciales con el fin de suplir la demanda que se
estimd, implementando estrategias que garantice la promocién de los Kits.

A través del estudio técnico del proyecto, se contemplan los requerimientos como lo
son materia prima, capacidad, mano de obra, maquinaria, equipos y aspectos legales.
Mediante este se realizd una evaluacion entre maquinaria automatizada y maquinaria
artesanal con el fin de identificar cual conviene para el proyecto, donde se determiné que la
produccion se realizara de manera artesanal. Asi mismo, se establecié la comercializacion
de los kits por dos modalidades, una en un punto fisico en la bodega y la otra via virtual
mediante las redes sociales. También, se determind la macro y micro localizacién teniendo
en cuenta los requisitos y condiciones necesarias con los que debe contar la planta, por
tanto, la bodega estara ubicada en la localidad de Suba con un valor de arrendamiento de
$4°100.000. Igualmente, se determinaron los costos necesarios para la puesta en marcha
respecto a maquinaria y equipos correspondiente de $7°686.450 COP, de muebles y enseres
$23.412.813 COP, de equipos de computo y comunicacion $ 14.109.312, utensilios de
oficina y limpieza $2.965.880 COP.

Finalmente, el estudio financiero realizado determind que el proyecto es viable y que
con el paso del tiempo permite obtener ganancias ya que el valor presente neto de la
inversion es positivo, especificamente de $ 1.820.644.660 COP, al igual que los flujos de
caja los cuales fueron evaluados a 10 afios y la tasa interna de retorno (TIR) que da un
resultado del 81%. Lo cual finalmente brinda un retorno de la inversion en 2 afios.

Teniendo en cuenta el desarrollo del proceso y los resultados obtenidos, se hacen las
siguientes recomendaciones para mejorar el estudio de viabilidad:

- Implementar con periodicidad estrategias de marketing que logren dar a conocer la
empresa con el fin de atraer gran cantidad de clientes nuevos ya que el proyecto
cuenta con una demanda estimada muy alta anualmente.
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Inscripcion en eventos de emprendimientos con el fin de dar a conocer la empresa
y de igual modo conocer los beneficios y atributos diferentes que ofertan mis
competidores.

Realizar a lo largo de cada afio capacitaciones a los operarios con el fin de que
comprendan a cabalidad los procesos y retroalimentacion en los procesos de
fabricacion de manera que se logre eliminar aquellas perdidas en tiempo o calidad
por la manera en que el operario desempefie su labor, siempre buscando una
mejora continua.

Indagar y evaluar acerca de una zona estratégica para colocar un punto de venta
fisico en centros comerciales, donde circule gran cantidad de mujeres que les
interese los productos del proyecto.

Estar al dia de las normas, decretos y demas requisitos que deben cumplir las
empresas productoras de cosméticos.

Evaluar constantemente a los proveedores de materias primas e insumos con el fin
de contar con productos de buena calidad y a un buen precio.

Crear servicios complementarios que ayuden a atraer mas a los clientes y
fidelizarlos.
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Anexo A. Sondeo

;Con que genero se identifica?
120 respuestas

@ Mujer
@ Hombre

Edad (En 2 caracteras numéricos)
120 respuesiog

22 M 2 28 30 32 34 36 3B 40 42 52 54 57

44 46 48 50
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¢A que estrato socioeconémico pertenece?
120 respuestas

@ Estrato 1
@ Estrato 2
@ Estrato 3
@ Estrato 4
@ Estrato 5
@ Estrato 6

¢Qué tan seguido adquiere productos cosméticos(Cremas, geles, aceites, Jabones, perfumes,
aguas de tocador, productos de bafo o ducha, depil...tes, espumas, productos capilares, entre otros) ?

120 respuestas
@ Semanalmente
@ Mensualmente
© Trimestralmente
m @ Anualmente

¢Qué tiene en cuenta a la hora de comprar un producto cosmeético?
120 respuestas

Precio

Beneficio Personal
Componentes del producto
Presentacion

Innovacién

Referencias de externos

o

20 40 60 80 100
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:Qué tan importante es para usted el precio en un producto cosmeético?
120 respuestas
60

40

20

:Donde adquieres productos cosmeéticos habitualmente?
120 respuestas

@ Farmacias

@ Grandes almacenes
@ Salones de belleza
@ Internet

@ Catalogos

¢Te preocupa tu aspecto y cuidado personal?
120 respuestas

@ Demasiado
@ Mucho

@ Algo

@ Poco

@ Nada

30,8%
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;Cuanto tiempo le dedicas a tu cuidado personal?
120 respuestas

@ Demasiado
@ Mucho

© Algo

@ Poco

@ Nada

;Cual es su prioridad en cuanto al cuidado personal?

100 [ Poco M Nipoco ni-mucho - Mucho
75
50

25

Rostro Manos Cabello Cuerpo

¢ Ha tenido reacciones negativas o alérgicas con algun productc cosmético?
120 respuestas

®si
® No
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Si su respuesta fue Sl, ;Qué tipo de producto cosmético fue?
45 respuestas

@ Producto convencional
@ Producto natural

88,9%

iConoce los impactos que causan los quimicos toxicos del maquillaje convencional ?

120 respuestas

® si
® No

38,3%

iCrees que los productos origen natural son mas eficaces que los productos convencionales?

120 respuestas
®si
® No
82,5%
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¢Queé tan dificil considera usted conseguir productos cosméticos a base de ingredientes naturales
en el mercado?

120 respuestas
60

40

20

N
N
w

;Considera que los productos cosméticos naturales son mas costosos que los convencionales?

120 respuestas
® si
® No

¢Ha usado algun producto cosmético a base de frutas exoticas?
120 respuestas

® si
® No

4
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;Conocia los beneficios anteriormente mencionados del fruto Acai? (foto)

120 respuestas
®si
® No

;Conoce usted el fruto Acai?

120 respuestas
@ Si
49,2% ® No
50,8%
¢Qu

120 ¢Adquiriria usted un producto cosmético fabricado a base del Acai?
120 respuestas

® si
@® No

84,2%

Téoin
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Anexo B. Tabla comparativa de las frutas mas usadas en la industria cosmética
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Anexo C. Marco legal
Norma ¢ Quién Regula? ¢Que regula?
Norma Técnica Colombiana. [ICONTEC Requisitos para el rotulado de productos cosméticos.
NTC.5218:2003
Norma Técnica Colombiana. [ICONTEC Se dictaminan las instrucciones generales para el andlisis
NTC.6077:2014 microbioldgico.
Guia Técnica Colombiana.  [ICONTEC Proporciona recomendaciones generales para pruebas de
GTC-215:2011 roductos cosméticos e higiene doméstica.
Decision 516 de 2002 Comunidad Esta decision expone los requisitos y procedimientos
Andina defarmonizados que se deben cumplir en materia de productos|
Naciones-CAN  [cosméticos y no solo se armoniza, sino que es, la regulacion
por excelencia sobre la comercializacion de productos|
cosméticos.
Decision 706 de 2008 Comunidad Regulan los regimenes sanitarios, de control de calidad Y|
Andina devigilancia sanitaria en relacion con la produccion,
Naciones-CAN  |procesamiento,  envasado,  expendio,  importacion,

almacenamiento y comercializacion de los productos de
higiene doméstica y productos absorbentes de higiene

personal.




Norma

¢Quién Regula?

¢Que regula?

Decision 857 de 2020

Comunidad
Andina de
Naciones-CAN

Modificacion las Decisiones 516 y 833 sobre Ia
/Armonizacién de Legislaciones en materia de Productos
Cosmeéticos, en la que del gobierno autoriza que
comercialicen productos sin que incluyan el NSO vy aplazar,
el cumplimiento de los requisitos especificos exigidos por|
la Decision 833.

Decision 851 de 2019 Comunidad Armonizacién de Legislaciones en materia de productos
Andina delCosmeéticos.
Naciones-CAN

Decision 783 de 2013 Comunidad Directrices para el agotamiento de existencias de productos
Andina delcuya Notificacion Sanitaria Obligatoria ha terminado su

Naciones-CAN

\vigencia o se ha modificado y aln existan productos en el
mercado.

Decision 833 de 2018 Comunidad IArmonizacién de legislaciones en materia de productos
Andina delcosmético de la Secretaria General de la CAN.
Naciones-CAN

Decision 705 de 2018 Comunidad Circulacién de muestras de productos cosméticos sin valor|
Andina deicomercial.
Naciones-CAN

Decision 777 de 2012 Comunidad Modificacion de la Decision 516: Armonizacion de
Andina dellegislaciones en materia de productos cosmeéticos.
Naciones-CAN

Decision 562 de 2003 Comunidad Directrices para la elaboracion, adopcién y aplicacion de
Andina dereglamentos técnicos en los paises miembros de lal

Naciones-CAN

comunidad andina y a nivel comunitario.

Decision 516 de 2002 Comunidad Armonizacién de legislaciones en materia de productos
Andina delcosmeético.
Naciones-CAN
Decreto 612 de 2000 Ministerio defPor el cual se reglamenta parcialmente el régimen de
Salud registros sanitarios automaticos o inmediatos y se dictan
otras disposiciones.
Decreto 219 de 1998 Ministerio delPor el cual se reglamentan parcialmente los regimenes
Salud Publica sanitarios de control de calidad, de vigilancia de los
productos cosméticos, y se dictan otras disposiciones.
Resolucion 2161 Comunidad Disposiciones sobre la documentacién requerida para el
Andina defreconocimiento del codigo de identificacion de la NSO de

Naciones-CAN

productos cosméticos.

Resolucion 2120 Comunidad Reglamento Técnico Andino sobre Especificaciones
Andina defTécnicas Microbioldgicas de Productos Cosmeéticos.
Naciones-CAN

Resolucion 2108 Comunidad Reglamento de la Decision 833 Armonizacion de
Andina delLegislaciones en materia de Productos Cosméticos.
Naciones-CAN

Resolucion 2025 de 2018 Comunidad Modificatoria de la Resolucién 1953 acerca de temas como:
Andina deJArmonizacion de Legislaciones en materia de Productos

Naciones-CAN

Cosméticos, Agotamiento de existencias de productos cuyal
Notificacion Sanitaria Obligatoria ha terminado su vigencia
0 se ha modificado y restricciones y prohibiciones de
ingredientes utilizados en jabones cosméticos con accidn

antibacterial o antimicrobiana.
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Norma

¢Quién Regula?

¢Que regula?

Resolucion 1954 de 2017 Comunidad Modifica la Resolucion 797 reglamento de la Decisién 516
Andina delsobre control y vigilancia sanitaria de productos
Naciones-CAN  |cosméticos.

Resolucion 1906 de 2017 Comunidad Modifica la Resolucion 767 de la Secretaria General de la
Andina delComunidad Andina - Reglamento de la Decisién 516 sobre|

Naciones-CAN

Control y Vigilancia Sanitaria de Productos Cosméticos.

Resolucion 1905 de 2017 Comunidad Por la que se prohibe el uso de los parabenos de cadenal
Andina dellarga como ingredientes para productos cosmeéticos en lal
Naciones-CAN  [Comunidad Andina.

Resolucion 3772 de 2013 Ministerio defPor medio de la cual se establecen los requisitos para las
Salud ylautorizaciones sanitarias de importacion de muestras sin

Proteccion Social

\valor comercial para los productos de higiene domeéstica,
productos absorbentes de higiene personal, cosméticos,
bebidas alcohdlicas y alimentos.

Resolucion 1482 de 2012 Comunidad Modificacion de la Resolucién 1418: limites de contenido
Andina deimicrobioldgico de productos cosméticos.
Naciones-CAN

Resolucion 1418 de 2011 Comunidad Adiciones a la Resolucién 797 limites de contenido
Andina deimicrobioldgico de productos cosméticos.
Naciones-CAN

Resolucion 1333 de 2010 Comunidad /Adiciones a la Resolucién 797 — criterios de homologacién
Andina delde la codificacion en materia de cosméticos, formatos paral

Naciones-CAN

la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO) de productos
cosméticos, su renovacion, reconocimiento y cambios.

Resolucion 3774 de 2004

Ministerio de la
Proteccion Social

Por la cual se adopta la norma técnica armonizada de|
buenas practicas de manufactura cosmética y la guia de
\verificacion de buenas précticas de manufactura cosmética.

Resolucion 3773 de 2004

Ministerio de lal
Proteccion Social

Por la cual se adopta la guia de capacidad para la|
fabricacién de productos cosméticos.

Resolucion 797 de 2004 Comunidad Reglamento de la Decision 516 sobre Control y Vigilancia
Andina dejSanitaria de Productos Cosméticos.
Naciones-CAN
Resolucion 2511 de 1994 Ministerio dePor la cual se adopta el manual de normas técnicas de
Salud calidad-guias técnicas de analisis para medicamentos,
materiales médicos quirdrgicos, cosméticos y productos
\varios.
Decreto 1879 de 2008 Ministerio de|Dicta disposiciones acerca de la comunicacién de apertura a
Comercio, la autoridad distrital o municipal.
Industria V|
Turismo
NIT (Ndmero deDIAN Permite la individualizacion inequivoca de los inscritos, es
Identificacion Tributaria) decir, que de esta manera se identifica cualquier empresa
colombiana, asignando un ndmero Unico que permite estal
accion.
Notificacion SanitariaINVIMA Caodigo expedido por el INVIMA, el cual se requiere para

Obligatorio (NSO)

fabricar, comercializar, importar o gastar productos

cosméticos en Colombia.
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Norma

¢Quién Regula?

¢Que regula?

Certificaciéon Capacidad deINVIMA

Produccion

Certificado que expide el INVIMA para el cumplimiento de
las condiciones técnicas, locativas, higiénicas, sanitarias,
recursos humanos, por parte del fabricante de productos
cosmeéticos, asi mismo se aseguran de que se cumpla con la
calidad y capacidad técnica de los productos que se
elaboren alli.

Certificacion  de

BuenaslINVIMA
Practicas de Manufactura

Documento que emite el INVIMA, tiene como finalidad
verificar que los productos estén siendo fabricados bajo los
términos de uniformidad y control, en correspondencia a las
normas de calidad.

Ley 2047 de 2020

Congreso de Id
Republica de|

Por la cual se prohibe en Colombia la experimentacion,
importacion, fabricacion y comercializacion de productos

Colombia cosméticos, sus ingredientes o combinaciones de ellos que
sean objeto de pruebas con animales.
Anexo D. Estimacion
ingreso por hogar
T Ingreso promedio por hogar
1017 2018
Antonio Nariiio 5 971112 | § 1023408
Barrios Unidos 3 1.713.807 ] § 1814922
Boza 5 535,580 | § 571415
Candelaria $ 1,317,567 § 1,395,303
Chapinero 3 30321291 % 3,211,025
Ciudad Bolivar 5 493167 5 522,264
Engativa 5 1.073.404 ] § 1.136.735
Fontibon § 1302440 | § 1,379,234
Kennedy 5 828370 § 877244
Loz Martires 5 1.093.235 | 5 1.157.736
Puente Aranda 5 897.764 | § 850,752
Rafael Uribe Uribe | § 657795 | § 738,965
San Cristobal 5 2107916 ] § 2.232.283
Santa fe $ 1,041,968 | § 1,103 444
Suba § 1,398,350 | & 1,480,853
Teuszaquille 5 3041783 5 3221248
Tunjuelito 5 705.085 | § 746,685
Usaguen 3 2107916 & 2232283
Usme 5 425517 5 450,623
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Anexo E. Estimacién ingreso Per Céapita



153

Localidad Ingreso Per Capita
2014 015 2016 mr7 2013
Antonio Nariiio 5 901.504 5942973 5 1.008.981 § 1.079.610 5 1.143.307
Barrios Unidos §1.343.021 § 1.404.300 §1.503.136 § 1.608.353 5 1.703.248
Bosa § 493.088 § 521.000, § 557.470, § 596493 § 631.687
Candelaria 5 1.177.067 §1.231.212 §1.317.397 § 1.400.614 5 1.492.782
Chapinero §3.813.290 § 3.088.702 54.267.911 5 4.366.664 5 4.836.008
Ciudad Bolivar § 440243 5 460.011 5 502.804 § 338.001 5 560.743
Engativa 5 000737 § 1.036.311 5 1.108.833 §1.186.473 51.236.473
Fontibon 5 1.238.466 § 1.205.433 51.386.115 5 1.433.143 5 1.570.649
Kennedy 5 730.392 5 763.900) 5 817.460) 5 874.692 5 926.299
Los Martires 5 836.632 5 896.037 5 938.739 §1.025.872 5 1.086.399
Puente Aranda 5 834.991 §925.701 § 990.500 § 1.039.833 § 1.122.363
Rafael Uribe Uribe S 601.663 5 620341 §673.395 §720.333 5 763.044
San Cristobal §531.532 5 3535.083 5 504.902 5 636.343 5674101
Santa fe § 743361 § 777.536) §831.985 5 850224 5942747
Suba §1.334.622 §1.416.934 §1.516.120 §1.622248 51.717.961
Teusaquillo §2.430.715 §2.563.448 §2.742.890 § 2934802 §3.108.051
Tunjuelito § 693.920 § 723.840) 5 776.649 § 831.013 5 880.043
Usaquen 5 1.048.544 § 2.038.177 52.130.849 § 2.333.300 52.471.186
Usme 5 428.089 §447.7381 5 479.126 5 312.664] 53542912

Anexo F. Aumento salarial

Incremento SMLY
2015 2016 2017 2018
4.6% 1.0% 7,0% 5,59%

Fuente: Mintrabajo/Comision de Concertacién Salarial (2020)



Anexo G. Valoracién segun su clasificacion

Valoracion Intervalo de clasificacion
BAJO [Lal,7)
REGULAR [1,7a2,5)
ACEPTABLE [2,5a3,2)
BUENO [3,2a4)

Anexo H. Resultados de la evaluacion de criterios por localidad

- oo Ingreso
No Localidad Pnbl.lﬂon ana;;ml., de 22 Eztrltns e I.ugreslc: Total de Valorac
mujeres a 57 afios 4.5 e percapita| . e oracion
Porcentaje de importancia 25% 20% 20% 10% 25%
1 Antonio Narifie 023 02 02 02 023 1.1 BAJO
2 Barrios Unidos 023 02 02 3 0.5 143 BAJO
3 Bosa 0.73 0.6 02 0.1 023 19 REGULAR
4 Candelaria 023 02 02 02 0.3 133 BAJIO
3 Chapinere 023 02 02 0.5 123 24 REGULAR
& Ciudad Bolivar 0.75 0.6 02 0.1 023 19 REGULAR
7 Engativa 1 0.8 1 02 023 323 BUENC
8 Fontibon 0.5 04 0.4 02 0.5 2 REGULAR
& Kennedy 125 1 0.8 0.1 023 34 BUENO
10 Los Martires 023 02 02 02 023 11 BAJIO
11 Puente Aranda 023 02 04 0.1 023 12 BAJO
12 Rafael Uribe Uribe 0.5 04 02 0.1 023 143 BAJO
3 San Cristobal 0.5 04 02 04 023 173 REGULAR
14 Santa fe 023 02 02 02 023 1.1 BAJO
15 Suba 125 1 1 02 0.5 393 BUENO
18 Teusaquille 023 02 04 0.3 0,73 21 REGULAR
17 Tunjuelite 023 02 02 0.1 023 1 BAJO
18 Usaquen 0.75 0.6 0.8 04 0.73 33 EBUENOC
19 Usme 0.5 04 02 0.1 023 143 BAJO
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Anexo |.

Tabla de distribucion normal

FUNCION DE DISTRIBUCION NORMAL N(0,1)

N(0,1)

B ] o +up
z 0,00 0,01 0,02 002 0,04 0,05 0,06 0,07 0,08 0,09
0,0 0,5000 05040 05080 05120 05180 05199 0,5233 0,52739 05319 05359
0,1 0,5338 05438 05478 05517 0,5557 05596 0,5636 0,5675 05714  0,5753
0,2 0,5792 05832 05871 00,5910 0,5948 05987 10,6026 0,6064 06103 00,6141
03 0,6179 0,6217 0,6255 0,6293 0,6331 06368 10,6406 0,6443 06480 0,6517
04 0,6554 06531 0,6628 0,664 06700 06736 0,6772 0,6B0E 0,684 0,BB79
0,5 0,6315 0,6950 0,6985 00,7013 0,7054 07088 0,7123 0,7157 0,71%0 0,7224
0,6 0,7257 071 07324 00,7357 07389 07422 10,7454 0, 7486 0,7517 0,7549
0,7 0,7580 07611 0,7642 O0,7673 07704 07734 0,7764 0,7794 0,7823 00,7852
08 0,7881 07910 0,793 07967 0,7935 08023 10,8051 0,B078 08106 08133
09 0,B158 08186 0O,8212 0,B238 08264 08289 10,8315 0,8340 08365 0,B3E9
1.0 0,B413 08438 08461 0,B485 08508 08531 10,8554 08577 08559 08621
11 0,B643 08665 OBGB6 OEB708B 08729 08749 0,8770 0,8790 08810 0,BB30
1,2 0,BB49 08869 0O,8888 08907 10,8925 08944 0,B962 0,8980 08997 09015
13 0,203z 059043 09066 09082 09093 09115 09131 0,9147 09162 09177
14 0,919z 09207 059222 059236 09251 09265 0,9279 0,9292 09306 09319
15 0,933z 09345 09357 05370 09382 03934 05408 03418 0947 09441
16 0,59452 09463 05474 059484 09495 043505 059515 09525 09535 0,9545
1,7 0,9554 0954 059573 09582 095931 09599 10,9608 09616 09625 09633
18 10,9641 09649 09656 09664 09671 09678 0,96E6 0,9693 09659 09706
19 0,5713 09719 059726 05732 09738 03744 0,9750 0,9756 09761 09767
2,0 0,9772 059778 059783 059788 09793 039798 10,5803 0,3808 059812 09817
21 0,9821 05826 09830 09834 09838 039842 0,5846 0,3850 09854 09857
2,2 0,5861 05864 059868 09871 09875 03E78 0,9881 0,9884 09887 0,9830
23 0,5893 05836 059898 09901 09504 05906 0,9909 0,9511 09913 09916
24 09918 09920 09922 09925 09927 09929 09931 09932 09934 09936
25 0,9938 05340 09941 0,9943 095945 039596 09948 0,9549 09951 00,9952
2,6 0,9953 09955 0,9956 0,9957 09959 039960 0,9961 0,9362 09963 09964
2,7 0,99653 059664 099674 099683 099653 099702 053711 095720 059728 0939736
28 | 099744 0559752 095760 099767 0,99774 099781 059788 095735 099801 0,99807
29 0,99813 059819 099825 099831 0,99836 099341 059846 099851 099856 0,99861
3.0 099865 099869 099874 099878 0,99882 019988 099BES 099853 099836 0,99900
31 0993903 099906 0999310 099913 0,99916 0499918 059921 099324 099926 099921
32 0,99931 059534 099936 099938 0,99940 099942 059544 099546 099348 0,99950
33 0,99952 059553 099355 0,99557 0,99358 0993960 059961 099962 059964 0,99965
34 099966 099968 09996 099970 0,99971 0499372 059573 099974 099975 099976
35 099977 099978 099978 099979 0,99980 0199981 059381 099382 099983 0,99983
36 0,99984 099985 0,99985 099986 0,99986 099987 099387 099388 09938 0,99989
37 0,99983 059530 0,99990 0,99930 0,99991 099391 059392 099952 0599392 0,999492
38 0,99953 059533 099993 099994 0,99954 099994 059994 099955 0599995 0,999495
39 0,99985 059535 099996 099996 0,99996 099996 059996 099956 099997 0,99957
4,0 0,99997 099997 0,99997 099997 0,99997 099997 059938 099998 099998 0,99998
Anexo J. Cronograma de actividades
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CRONOGERAMA

Aiio 2021
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i .
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Disefie de la metodelogia v
a ]
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c
i | Entrega del anteprovecto pera revision
i
n
Correcciones v entrega final
CRONOGRAMA
Aiio 2022
Mes Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oet Nov Die
Semam T 2[3] | X234 T[22 # 0]z 3[4 T[] 34| T[2[3[4|T[2[3[4|T[2]3[ 4| [2[3[4|1[2[3][4|1[z[3][4[1]2[3]4
Actividades

n de datos rels

Rec parael
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Determizar el capital de inversién para
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Evaluar el VPN y TIR
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Realizacion de comrecciones

Envio al ntor
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Anexo K. Objetivos del estudio comercial
Objetivo general

Desarrollar un estudio comercial el cual brinde la informacién pertinente y exacta del
sector cosmético como lo son el comportamiento de la industria, caracteristicas y
requerimientos relevantes, siendo el marketing mix, oferta, demanda y anélisis de la
competencia, lo cual permitira un correcto desenvolvimiento y ejecucion del proyecto.

Obijetivos especificos

+ ldentificar el mercado objetivo, determinando las caracteristicas, composicion y
ubicacion de los potenciales consumidores.

« Definir los productos cosméticos de acuerdo con las necesidades y preferencias del
mercado objetivo.

 Recopilar y analizar informacion de la competencia en el mercado de la industria
cosmética localizada en la ciudad de Bogota.

« Establecer el precio promedio al que el publico objetivo esté dispuesto a pagar por
los productos del proyecto.
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Anexo L. Encuesta estructurada

¢Genero con el que se identifica?
Femenino
¢A que estrato socioecondmico pertenece? *

o OB WDN B

¢En qué localidad de Bogota reside? *

Bosa

Chapinero

Ciudad Bolivar

Engativa

Fontibon

Kennedy

San Cristobal

Suba

Teusaquillo

Usaquén

¢Qué edad tiene?

¢Con que frecuencia suele adquirir productos de cuidado personal (Cremas,
geles, aceites, Jabones, perfumes, aguas de tocador, productos de bafio o ducha,
depilatorios, desodorantes, espumas, productos capilares, entre otros)? *

Dos o tres veces al mes

Mas de cuatro veces al mes

Una vez al mes

Una vez cada 6 meses

Una vez cada dos meses

Una vez cada 4 meses

Otro:

Al momento de dirigirse a otro lugar (trabajo, estudio, de viaje, etc.), cuantos
productos cosmeticos lleva con usted (labial, polvos, gel antibacterial, crema,
geles, aceites, Jabones, perfumes, aguas de tocador, entre otros) *
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10.

11.

Ninguno

Entre 1 a 4 productos

Entre 4 a 8 productos

Mas de 10 productos

¢Que tiene en cuenta a la hora de comprar un producto cosmético? * Seleccion
Multiple

Precio

Beneficio personal

Presentacion

Innovacion

Referencias de Externos

Componentes del producto

Calidad

No pruebas en animales

Impacto ambiental

Olor

Otro:

¢Qué tan importante es el precio de un producto cosmético para usted? *
Nada importante 1

Poco importante 2

Ni mucho ni poco importante 3

Importante 4

Demasiado importante 5

¢Qué tan importante es para usted el tamafio del producto cosmético?
Nada importante 1

Poco importante2

Ni mucho ni poco importante 3

Importante 4

Demasiado importante 5

¢Qué tan importante es para usted la presentacién del producto cosmético?
Nada importante 1

Poco importante2

Ni mucho ni poco importante 3

Importante 4

Demasiado importante 5

¢Donde adquiere productos cosmeticos habitualmente? * Seleccion Multiple
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12.

13.

14.

15.

161

Farmacias

Almacenes de cadena (Exito, Jumbo, Carulla, Falabella, etc)

Saldn de belleza

Internet

Catéalogo

Redes sociales (Instagram, Facebook. WhatsApp, etc)

¢Al momento de usted adquirir productos cosméticos se interesa por las
diferentes lineas de comercializacion que la marca ofrece (Productos para el
dia, Productos para la noche, productos en presentacion viajera, ¢Productos de
limpieza limpieza)? *

Si

No

¢Cree que los productos de origen natural son mas eficaces que los productos
convencionales? *

Nada eficaz 1

Poco eficaz 2

Ni poco ni mucho 3

Eficaz 4

Muy eficaz 5

¢Si pudiera adquirir un producto cosmético natural que le ofrezca los mismos
beneficios que un producto convencional, le interesaria? *

Si

No

Tal vez

¢Conocia los beneficios del fruto Acai presentados en la siguiente imagen? *

NUTRE ANTIOXIDANTE i
Contiene vitamina 33 yaces mas contenido ENERGETICA

E.Cy vitaminasdel 4o antioxidantes que Proporciona gran cantidad
HEMINEHALIZA grupo B una uva m-;m do vitalidad y resistencia

Contiene 18 aminodcidos y

g, biarray portadle REJUVENECEDORA

ESTRENIMIENTO \\\ E::{,:SZ&‘,"‘.ZT‘,;’JI.’.‘.'I
el il el 4
il e
A I/ rasas e impiden que se
Refuerza y mantiene en un A[AI Eonvierun enpcoleu:rod

S Recas REFUERZA LAS DEFENSAS

DEPURATWA UIURETICO El dcido ayuda a combatir

Ayuda a  eliminar o bacterlas y virus
grasas y a desincharse Ayuda a eliminar
liquidos retenidos
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Si
No
Algunos
. ¢Para usted con que deberia contar el kit de dia? Teniendo en cuenta que la
principal funcion de este kit seria proporcionar proteccion de las agresiones
externas del ambiente, polucion, sol y deméas contaminantes * Seleccion
Multiple
Crema humectante
Balsamo labial
Agua hidratante
Gel antibacterial
Jabon
Toallas himedas limpiadoras
Desmaquillante
Espuma limpiadora
Aceite natural
Exfoliante
Matificador de color
Tonico astringente
Bronceador
Producto para el cabello
Termo protector
Otro:
. ¢Para usted con que deberia contar el kit de noche? Teniendo en cuenta que la
principal funcién de este kit seria brindar a la piel un alivio de lo contaminantes
del dia, disminuir la apariencia de cansancio y contribuir con los beneficios
nocturnos para que la piel amanezca mas luminosa, tensa y suave * Seleccion
Mdltiple
Crema humectante
Limpiador facial
Desmaquillante de ojos
Agua hidratante
Exfoliante
Balsamo labial
Toallas humedas
Aceite natural



18.

19.

20.
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Tonico astringente

Gel antibacterial

Matificador de color

Bronceador

Vitamina C

Otro:

¢Para usted con que deberia contar el kit viajero? Teniendo en cuenta que la
principal caracteristica de este kit seria contar con los productos indispensable
para la rutina de skincare, pero estos en un tamafo reducido, lo cual
proporciona facilidad para transportarlos. * Seleccion Mdltiple

Shampoo

Jabon

Crema humectante

Tratamiento capilar

Gel antibacterial

Balsamo labial

Espuma limpiadora

Bronceador

Talcos

Agua hidratante

Exfoliante

Aceite natural

Desodorante

Vitamina C

Otro:

¢Cuél de los kits anteriormente nombrados adquiriria usted? * Seleccion
Mdltiple

Kit diurno

Kit nocturno

Kit viajero

¢Le gustaria que el contenido de algunos de los productos anteriormente
mencionados fuera en lAminas como se muestra en la imagen?
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22.

164

{ & b

LD 07

Si
No

. Si su respuesta anterior fue Sl, ¢cuél de los productos mencionados le gustaria

que su contenido fuera en laminas? Seleccién Multiple

Jabon

Crema humectante

Desmaquillante de ojos

Gel antibacterial

Exfoliante

Shampoo

Crema dental

Balsamo labial

Otro:

¢Qué tamario le gustaria y cree que es el adecuado para los diferentes productos
de los kits? teniendo en cuenta, que se puedan transportar facilmente y no

ocuparan gran espacio en su maleta o bolso. *
50ml

30ml

15mi

Tem T



23.

24,

Tipo de Kit 15 ml 30 ml 50 ml

Kit de dia

Kit de noche

Kit viajero

En un rango de precios, ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un kit con 3a 5

productos de su preferencia? *

$30.000-$50.000

$51.000-$70.000

$71.000-$90.000

Mas de $91.000

En una escala del 1 al 10 donde 1 es definitivamente no lo compraria y 10
definitivamente lo compraria. ¢Compraria alguno de estos kits con las
caracteristicas mencionadas anteriormente? *

Definitivamente no lo compraria 1

Probablemente no lo compraria 2

Podria comprarlo o no comprarlo 3

Probablemente lo compraria 4

Definitivamente lo compraria 5
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Anexo N.
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Anexo M. Confiabilidad del cuestionario

Estadisticas de
fiabilidad

Alfa de [ de
Cronbach elementos

828 g

Pronostico del crecimiento promedio en venas del sector cosmético

SECTOR CONSOLIDADO CON UN
IMPORTANTE CRECIMIENTO

. I ta r l Las ventas de
3 a2 q registradk
MERCADO COLOMBIANO DE COSMETICOS

Y ARTICULOS DE ASEO
2000-2019P - MILLONES DE USS$S

4735
4317
3.952
- 4014 3905
3690 4,014
3352
I I I

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2017P 2019

16

Incremento de ventas en el sector cosmetico
Afio Ventas (millones) | Incremento (%)
2009 2,793 20.0%
2010 3352 10.1%
2011 3,69 8.8%
2012 4.014 0.0%
2013 4.014 -2.7%
2014 3,905 1.2%
2015 3,052 7.0%
2016 4,229 2.1%
2017 41317 7.0%
2018 4.610 2.5%
2019 4,735 7.0%
2020 5,066 7.0%
2021 5421 7.0%
2022 5.801 7.0%

Promedio incremento 6.0%




Anexo O. Competencia directa

Panavayu (2022), empresa creada en el afio 2018, “crea y ofrece al mercado productos
de cuidado personal frescos y organicos 100% de origen natura en version so6lida” con el
objetivo de eliminar la utilizacién de plasticos en los envases y asi brindar una alternativa
de empaque mucho mas amigable. Tienen dos puntos fisicos en la ciudad de Bogota y
ademas cuentan con una pagina Web, en la cual exponen su variedad de productos, como
aceites, acondicionador en barra, balsamo para labios, cremas, shampoo, desodorantes,
jabon vy kits de regalo, destinados al cuidado capilar, facial, de rutinas, un kit para viajes el
cual cuenta con una toalla en microfibra, jabén, shampoo, desodorante y cepillo de dientes.
Sus productos tienen un precio de venta’ por unidad desde los $15.000 hasta $115.000
pesos dependiendo del tipo de producto que el cliente elija y los kits de regalo desde los
$74.000 hasta los $153.000 pesos (Panavayu, 2022).

Eccora (2022) nace en el 2011 y desarrolla productos 100% naturales, comprometidos
con el medio ambiente, desde su agricultura hasta sus empaques y experiencia”. Sus
canales de comercializacion son un punto fisico en la Calle 64 N° 7 - 84, en la ciudad de
Bogota y una pagina web donde muestran sus productos y su historia. En cuanto al precio
sus shampoos estan alrededor de $52.479 pesos, las mascarillas desde $57.000 hasta
$81.000 pesos, los sueros desde $126.000 pesos hasta $178.000 pesos, articulos de
proteccion solar diaria en un precio promedio de $73.000 pesos y por Gltimo maneja 3
diferentes kits, en primer lugar, el Kit Orquidea con un valor de $437.000 pesos, el Kit Sol
Tropical de $120.000 pesos y el Kit Tagua + Mascarilla de Uchuva con un costo de
$253.649 pesos (Eccora, 2022).

Puro y organico, nace en la ciudad de Bogota debido a la falta de oportunidad de
conseguir aceites puros por parte de sus fundadores en el pais. Actualmente cuentan con
mas de 200 productos los cuales varian sus precios entre $11.000 y $240.000, productos
base para cosméticos como empaques y demas con precios entre $6.800 y $148.300.
Adicionalmente productos como shampoo, jabon, desodorante, protector solar, oscilan sus
precios entre los $19.500 y $99.400. Por altimo, ofrecen kits de aceites esenciales los cuales
distribuyen sus precios entre $67.500 y $235.100 (Puro y Organico, 2022).

Ana Maria, empresa fundada en el afio 1959, la cual emprendié mediante productos
cosméticos con principios activos totalmente naturales, basando sus recetas en frutos como
el pepino, la manzana, la fresa y demas. La empresa esta radicada en la ciudad de Bogota
desde donde manejan su pagina web la cual cuenta con tips para el cuidado, asesoria
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personalizada y ensefian sus 9 puntos de venta. Actualmente cuentan con mas de 100
productos diferentes en su portafolio, siendo labiales, polvos faciales, pestafiinas,
exfoliantes, sombras y demas donde los precios oscilan entre $6.500 COP y los $78.900
COP. Asimismo, cuentan con kits de cuidado facial, los cuales tienen un valor de $131.325
COP. (Cosméticos Ana Maria, 2022).

Waya natural, empresa colombiana dedicada a la fabricacion de productos cosméticos
100% naturales. Actualmente, sus productos se basan en desmaquillantes, pestafiinas,
labiales y bases de maquillaje en diferentes tonos. Sus oscilan desde los $41.000 COP hasta
los $70.000 COP y comercializan sus productos a traves de sus canales digitales (WAYA
Natural, 2022).

Lady Cosmética y Belleza nace como un emprendimiento que busca resaltar la belleza
de la mujer mediante el uso de cosméticos a base de extractos y productos naturales. En la
actualidad la empresa cuenta con productos encaminados a la reduccién y cuidado del
cuerpo y para el cuidado capilar de las mujeres. Sus precios cuentan con un precio estandar
de $27.000 COP y ademas ponen a disposicion el kit (gel + cinturilla de neopreno +
domicilio) que tiene un valor de $70.000 COP. Su sede principal se encuentra ubicada en la
Calle 87 sur, 91-90 en la ciudad de Bogota, Colombia y ofrecen servicios de entrega a otras
ciudades del pais (Lady Cosmética y Belleza, 2022)

Loto del Sur, nace como una jaboneria en el afio 1999, fundada por la arquitecta
Johana Sanint, quien se enfoca en sus conocimientos arquitectonicos y de perfumeria
heredados por sus familiares para poder realizar sus productos mediante procesos
artesanales y ofrecer a sus clientes lineas de cuidado corporal, facial y aromaterapia;
brindando diferentes tipos de kits los cuales van desde los $55.700 hasta los $440.600 pesos
colombianos. Su sede principal se ubica en la ciudad de Bogota en el centro comercial
andino, y otras 3 en la capital, ofreciendo asimismo ventas a través de internet con envios a
todo el pais (Loto del sur, 2022).

Leviu, es una empresa cosmética natural colombiana, fundada por un grupo de
biologos, ingenieros y farmacéuticos, quienes tienen como finalidad brindar productos
sustentables con el medio ambiente y de calidad para con sus clientes, ofrecen productos
como jabones, aceites, serum y mascarillas a base del fruto Cacay cultivado en tierras
amazonicas, ofrecen kits de 2 a 4 productos que van desde los $145.350 hasta los $235.000
pesos colombianos (Leviu, 2022).
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Milagros, es una empresa colombiana creada por Kathy Cediel, tiene como principal
finalidad el cuidado del cabello, ofreciendo productos como Shampoo, aceites, tratamientos
y demas, los cuales se comercializan como productos individuales o en kits que van desde
los $10.000 (el cual incluye 2 sobres de shampoo y acondicionador) hasta los $142.000
pesos colombianos (incluyendo 4 productos con diferentes funciones) (Grupo Milagros,
2022).

Anexo P. Competencia indirecta

Eneryetika, es un emprendimiento colombiano con sede en la ciudad de Bogota en la
Cra.12A # 79-08 Int.201, la cual se dedica a la fabricacion y comercializacién de diferentes
productos cosméticos entre los cuales se encuentran jabones, cremas, polvos base faciales,
labiales, shampoos, exfoliantes, entre otros, los cuales oscilan en precios entre $8.500 hasta
los $63.000, los cuales comercializan a través de su pagina web donde adicionalmente
comparten practicas para un correcto uso de sus cosméticos y cuidados de la piel, asi como
diferentes articulos del sector cosmético (Eneryetika, 2022).

Lehit, es una empresa colombiana ubicada en la ciudad de Bogota en la Cra 69a # 37b-
50 sur creada en 1989 por Luis Ernesto Hinestrosa, un emprendedor con alto conocimiento
sobre el sector cosmético, priorizando la calidad y la innovacion en sus productos ha
logrado llegar a mercados internacionales latinoamericanos. Actualmente cuenta con 13
productos en su catadlogo donde varian sus precios entre $11.000 y $60.000 (Cosméticos
Lehit Ltda., 2022).

Quimica Alemana, empresa que se destaca por sus mas de 75 afios en el mercado
brindando productos que generan satisfaccion en cada uno de sus clientes. Cuentan con una
amplia variedad de productos cosméticos. Dentro su catalogo de productos los que se
encuentran dentro de la linea de cosméticos dirigidos a la piel, cabello, maquillaje oscilan
entre los $8.000 y $50.000 pesos colombianos. La empresa actualmente cuenta con
diferentes sedes a nivel nacional, presentando mayor presencia en la ciudad de Bogota.
(Quimica Alemana, 2022).

Bardot, es una empresa que actualmente cuenta con méas de 100 distribuidores de sus
productos alrededor del pais, ofreciendo una alta gama de productos cosméticos (més de
30) que van desde el cuidado facial, de ufias, labios y ojos, los cuales van desde los 3.700
hasta los $20.000. Adicional a esto han iniciado sus nuevos kits de maquillaje y de cuidado
de las ufas que van desde los $46.000 hasta los $62.600, donde se incluyen hasta 4
productos de cuidado facial (Bardot, 2022).
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Anexo Q. Incremento IPC
Afo (%)| Variacion IPC | Promedio
2016 5,75%
2017 4,09%
2018 3,18%
2019 3,80% 5,31%
2020 1,61%
2021 5,62%
2022 | 13,12%

Anexo R. Evaluacion factores de éxito
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. Puro Lady
Panavayu Eccora or énizo Eneryetika Cosmética y
9 Belleza

Precio 22% 2 0,44 1 0,22 2 0,44 3 0,66 3 0,66

Beneficio personal | 30% 3 0,9 3 0,9 3 0,9 3 0,9 3 0,9

Presentacion 10% 3 0,3 2 0,2 2 0,2 2 0,2 1 0,1

Innovacion 6% 3 0,18 3 0,18 2 0,12 2 0,12 1 0,06

Referenciasde | 1100 | 5 | 022 | 3 [o03s| 3 o3| 1 o011 | 1 |o11
externos

Componentesdel | 0 | 5 | 053 | 3 | 063 | 2 | 042 | 2 | 042 | 2 | 042
producto

TOTAL 100% 2,67 2,46 2,41 2,41 2,25
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Ana Maria Lehit Ellélr:lna:;g Bardot Waya natural
Precio 2% | 2 | o044 | 3 | 066 0,66 066 | 3 | 066
Beneficio personal | 30% 3 0,9 3 0,9 0,9 0,9 3 0,9
Presentacion 10% 2 0,2 2 0,2 0,2 0,2 2 0,2
Innovacion 6% 3 |o18]| 2 | o012 0,12 012 | 3 | 018
Referenciasde | y100 | 3 | 933 | 2 | 022 0,22 022 | 2 | 022
externos
Componentesdel | 100 | 5 | 042 | 1 | 021 0,21 021 | 3 | 063
producto
TOTAL 100% 247 231 231 231 279

Loto del Sur Leviu Cosméticos
Precio 22% 1 0,22 0,44 1 0,22
Beneficio personal 30% 3 0,9 0,9 3 0,9
Presentacion 10% 2 0,2 0,2 2 0,2
Innovacion 6% 3 0,18 0,18 3 0,18
Referencias de externos 11% 3 0,33 0,33 3 0,33
Componentes del producto 21% 1 0,21 0,21 2 0,42
TOTAL 100% 2,04 2,26 2,25




Anexo S.

Posicion de los competidores a partir de la evaluacion de factores clave de éxito

Competidor | Puntuacion | Puesto
Eneryétika 2,41 6
Lehit 2,31 7
Quimica
Alemana 2,31 8
Bardot 2,31 9
Milagros 2,26 10
Lady Cosmética 2,25 11
y Belleza
Levid 2,25 12
Cosméticos
Loto del Sur 2,04 13
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Anexo T. Valores

Honestidad: Valor muy importante que debe reflejarse, en la sociedad, autoridades,
proveedores, clientes, empleados y accionistas, ya que de esta manera se muestra la
transparencia de la empresa y sus operaciones para siempre actuar con la verdad y
sinceridad.

Respeto: Como empresa, este valor se ve reflejado en cada uno de los grupos de
referencia, respetando creencias, culturas, leyes, normas y derechos.

Compromiso: Es un factor importante, donde los empleados y colaboradores se
comprometen con la empresa y asi promover el éxito de la misma.

Responsabilidad: La empresa tiene la responsabilidad de brindar productos con los
mejores estandares de calidad y servicio, con el objetivo de satisfacer adecuadamente las
necesidades de los clientes y asimismo cumpliendo con la responsabilidad social.

Competitividad: Posicionarse en el mercado y sobresalir por delante de los
competidores, es un factor crucial para la perdurabilidad y éxito de la compaifiia.

Anexo U. Matriz axioldgica
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Principios y valores Grupo de referencia
Sociedad| Autoridades |Proveedores| Clientes | Empleados | Ambiente | Accionistas
Honestidad X X X X X X
Respeto X X X X X X X
Compromiso X X X X X X X
Responsabilidad X X X X X X
Competitividad X X X X




Anexo V. Plan de marketing proyectado a 5 afios
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Plan de marketing Afio 2

) Volantes x 1000| DS€M0Y | porinio pagina | Publicidad | TP | b plicidad
Item/Mes unidades actualizacion Web instagram Google- Facebook

de pagina Web YouTube
Enero $ 421.240
Febrero $ 4532016 $ 526.550 | $ 4.166.853
Marzo $ 500.223
Abril
Mayo $ 4532016| $ 526550 $ 4.166.853
Junio $ 500.223
Julio
Agosto
Septiembre $ 4532016 $ 526.550( $ 4.166.853
Octubre
Noviembre
Diciembre $ 4532016| $ 526550 $ 4.166.853
Subtotal $0 $421.240 $0 $ 19.128.508| $2.106.200 | $ 16.667.414
Total anual $ 38.323.362
et Costo cliente
potencial/A 263.961 ~ $ 145,19
~ /Ao
fo

Plan de marketing Afio 3

- Volantes x 1000 Dlse_no y Dominio Pégina Publicidad Publicidad Publicidad
Item/Mes unidades actualizacion Web instagram Google- Facebook

de pagina Web YouTube
Enero $  443.608
Febrero $ 4772666 | $ 554510 $ 4.388.113
Marzo $ 526.784
Abril
Mayo $ 4772666 $ 554510 $ 4.388.113
Junio $ 526.784
Julio
Agosto
Septiembre $ 4772666 | $ 554510 $ 4,388.113
Octubre
Noviembre
Diciembre $ 526.784 | $ 554.510
Subtotal $0 $ 443.608 $0 $ 15.898.351| $2.218.039 $13.164.340
Total anual $31.724.338
et Costo cliente
potencial/A 269.747 ~ $ 117,61
%o /Afio
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Plan de marketing Afio 4

. Volantes x 1000 Dlse_no y Dominio Pé4gina Publicidad Publicidad Publicidad
Item/Mes unidades actualizacion Web instagram Google- Facebook

de pagina Web YouTube
Enero $  467.163 $ 4.621.122
Febrero $ 554.757 | $ 583.954
Marzo $ 554,757
Abril
Mayo $  5.026.094
Junio $ 554,757 $ 4.621.122
Julio $ 583.954
Agosto
Septiembre $  5.026.094
Octubre
Noviembre
Diciembre $ 554.757 | $ 583.954
Subtotal $0 $ 467.163 $0 $ 12.271.215| $1.751.863 $9.242.244
Total anual $ 23.732.486
DN Costo cliente
potencial/A 278.664 - $ 85,17
o [Afo
fo

Plan de marketing Afio 5

. Volantes x 1000 Dlse_no y Dominio Pé4gina Publicidad Publicidad Publicidad
Item/Mes unidades actualizacion Web instagram Google- Facebook

de pagina Web YouTube
Enero $  491.970 $ 5292980 $ 614.962( $ 4.866.504
Febrero $ 584.214
Marzo
Abril
Mayo $ -
Junio $ 584.214
Julio
Agosto
Septiembre $ 584.214
Octubre
Noviembre $ 4.866.504
Diciembre $ 584.214| $ 614.962
Subtotal $0 $491.970 $0 $  7.629.837 | $1.229.924 $9.733.007
Total anual $19.084.738
DN Costo cliente
potencial/A 291.014 - $ 65,58
o [Afo

Anexo W. Produccién de productos

- Productos liquidos



Proceso de produccién del Shampoo
Magquinari . . ) Produccion | Dias | Produccion S Produccion
Procesos Tiempo Operarios |Labor/D . S
a . diaria Lab/Sem| semanal " anual
ia Lab/Afio
Recepcion del shampoo de una marca neutro No 0,75  |Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,75  |Minutos | Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,50 |Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,75  |Minutos | Operario 1
Recepcién del colorante fuscia No 0,01  |Minutos | Operario 1
Inspeccién de la materia prima No 0,75  |Minutos | Operario 1
Seleccion de la materia prima No 0,75 |Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima No 0,75  |Minutos | Operario 2
Pesado de la materia prima Si 0,50  |Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima a la mezcladora No 0,75 |Minutos | Operario 2 7 35 6 208 52 10.825
Mezcla del shampoo, el arferte de acaiy si 100  [Minutos | Operario 2
colorante fuscia
Traslado de la mezcla No 0,75  |Minutos | Operario 2
Llenado y tapado del shampoo Si 0,10  |Minutos | Operario 2
Etiquetado del producto Si 1,00 [Minutos | Operario 2
Traslado del producto te.rmlnado a zona de No 075  |Minutos | Operario 3
embalaje
Conformacion del KIT No 0,75  [Minutos | Operario 3
Traslado al almacen No 0,75  |Minutos | Operario 4
Almacenamiento No 0,75 [Minutos | Operario 4
Tiempo Total 1241 Minuto Total pro(_iuccion anual 10.825
S (unidades)
Tiempo Total 0,20 |Horas
Proceso de produccién del Tratamiento Capilar
Magquinari . . Hrs Produccion | Dias | Produccion Semana Produccion
Procesos Tiempo Operarios |Labor/D A S
a ! diaria Lab/Sem| semanal " anual
ia Lab/Afio
Recepcion del tratamiento capilar de una No 08 Minutos | Operario 1
marca neutro
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,5 Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del colorante fuscia No 0,01  |Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Seleccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Pesado de la materia prima Si 0,50  |Minutos | Operario 2
Tralado de la materia prima a la mezcladora No 0,8 Minutos | Operario 2 7 35 6 208 52 10.825
Mezcla del tra,tamlento capllar,'el aceite de si 10 Minutos | Operario 2
acai y colorante fuscia
Traslado de la mezcla No 0,8 Minutos | Operario 2
Llenado y tapado del tratamiento capilar Si 0,10  |Minutos | Operario 2
Etiquetado del producto Si 1,0 Minutos | Operario 2
Traslado del producto te'rmlnado a zona de No 08 Minios || Operaro 3
embalaje
Conformacion del KIT No 0,8 Minutos | Operario 3
Traslado al almacen No 0,8 Minutos | Operario 4
Almacenamiento No 0,8 Minutos | Operario 4
Tiempo Total 1211 Minuto Total prot.iuccion anual 10.825
s (unidades)
Tiempo Total 0,20 [Horas
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Proceso de produccién del Tratamiento Capilar
Maquinari . ) Hirs Produccién | Dias | Produccion semana Produccién
Procesos Tiempo Operarios |Labor/D . S
a ) diaria Lab/Sem| semanal . anual
fa Lab/Afio
Recepcion del tratamiento capilar de una No 08 Minutos | Operario 1
marca neutro
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,5 [Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcién del colorante fuscia No 0,01  |Minutos [ Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Seleccién de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima No 0,8 Minutos [ Operario 2
Pesado de la materia prima Si 0,50 [Minutos | Operario 2
Tralado de la materia prima a la mezcladora No 0,8 Minutos | Operario 2 7 35 6 208 52 10.825
Mezcla del tra’tamlento capilar, _el aceite de Si 10 Minutos | Operario 2
acai y colorante fuscia
Traslado de la mezcla No 0,8 Minutos | Operario 2
Llenado y tapado del tratamiento capilar Si 0,10 [Minutos | Operario 2
Etiquetado del producto Si 1,0 Minutos | Operario 2
Traslado del producto te_rmlnado a zona de No 08 Minutos | Operario 3
embalaje
Conformacion del KIT No 0,8 Minutos | Operario 3
Traslado al almacen No 0,8 Minutos | Operario 4
Almacenamiento No 0,8 Minutos [ Operario 4
Tiempo Total 1211 Minuto Total proguccion anual 10.825
(unidades)
Tiempo Total 0,20 |Horas
Proceso de produccion del Limpiador Facial
Maquinari - : Hirs Produccion | Dias |Produccion semana Produccion
Procesos Tiempo Operarios |Labor/D L S
a ! diaria Lab/Sem| semanal . anual
ia Lab/Afio
Recepcion del limpiador facial de una marca No 08 Minuios | Operario 1
neutro
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,5 [Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del colorante fuscia No 0,01 [Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Seleccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima No 0,8 Minutos [ Operario 2
Pesado de la materia prima Si 0,50 [Minutos | Operario 2
Tralado de la materia prima a la mezcladora No 0,8 Minutos | Operario 2 7 35 6 208 52 10.825
Mezcla del limpiador facial, e_l aceite de acai si 10 Minutos | Operario 2
y colorante fuscia
Traslado de la mezcla No 0,8 Minutos | Operario 2
Llenado y tapado del limpiador facial Si 0,10 [Minutos | Operario 2
Etiquetado del producto Si 1,0 Minutos | Operario 2
Traslado del producto te_rmlnado a zona de No 08 Minutos | Operario 3
embalaje
Conformacion del KIT No 0,8 Minutos | Operario 3
Traslado al almacen No 0,8 Minutos | Operario 4
Almacenamiento No 0,8 Minutos | Operario 4
Tiempo Total 1211 Minuto Total proquccion anual 10.825
s (unidades)
Tiempo Total 0,20 [Horas
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Proceso de produccion del Agua Hidratante

Maquinari . : Hrs Produccién [ Dias | Produccion semana Produccion
Procesos Tiempo Operarios |Labor/D . S
a ) diaria Lab/Sem( semanal " anual
ia Lab/Afio
Recepcion del agua destilada de una marca No 08 Minutos | Operario 1
neutro
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,5 Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion de Vitamina E No 0,01  |Minutos [ Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Seleccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Pesado de la materia prima Si 0,50 [Minutos | Operario 2
Tralado de la materia prima a la mezcladora No 0,8 Minutos | Operario 2 7 35 6 208 52 10.825
Mezcla del agua hl_dratfinte, el aceite de acal, si 10 Minutos | Operario 2
vitamina E
Traslado de la mezcla No 0,8 Minutos | Operario 2
Llenado y tapado del agua hidratante Si 0,10 [Minutos | Operario 2
Etiquetado del producto Si 1,0 Minutos | Operario 2
Traslado del producto te_rmlnado azona de No 08 Minutos | Operario 3
embalaje
Conformacion del KIT No 0,8 Minutos | Operario 3
Traslado al almacen No 0,8 Minutos | Operario 4
Almacenamiento No 0,8 Minutos | Operario 4
Tiempo Total 1211 Minuto Total provfiuccion anual 10.825
S (unidades)
Tiempo Total 0,20  |Horas
Proceso de produccion del Gel Antibacterial
Magquinari . . Hrs Produccion | Dias | Produccion semana Produccion
Procesos Tiempo Operarios |Labor/D - S
a ) diaria Lab/Sem| semanal . anual
ia Lab/Afio
Recepcion del gel antibacterial de una marca No 08 Minutos | Operario 1
neutro
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,5 Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Seleccién de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Pesado de la materia prima Si 0,50 [Minutos | Operario 2
Tralado de la materia prima a la mezcladora No 0,8 Minutos | Operario 2
Mezcla del agua hidratante, el aceite de acai Si 1,0 Minutos | Operario 2 ! 87 6 222 52 11.545
Traslado de la mezcla No 0,8 Minutos | Operario 2
Llenado y tapado del gel antibacterial Si 0,10 [Minutos | Operario 2
Etiquetado del producto Si 1,0 Minutos | Operario 2
Traslado del producto tgrmlnado a zona de No 08 Minutos | Operario 3
embalaje
Conformacion del KIT No 0,8 Minutos | Operario 3
Traslado al almacen No 0,8 Minutos | Operario 4
Almacenamiento No 0,8 Minutos | Operario 4
Tiempo Total 11,35 Minuto Total pro@uccion anual 11545
S (unidades)
Tiempo Total 0,19 [Horas
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Proceso de produccion del Desmaquillante de ojos
i H L . " n .
Magquinari . . s Producciéon | Dias [Produccién LT Produccion
Procesos Tiempo Operarios |Labor/D . S
a . diaria Lab/Sem| semanal o anual
ia Lab/Afio
Recepcion del desmaquillante de ojos de una No 08 Minutos | Operario 1
marca neutro
Inspeccién de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,5 Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Seleccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Pesado de la materia prima Si 0,50  |Minutos | Operario 2
Tralado de la materia prima a la mezcladora No 0,8 Minutos | Operario 2
Mezcla del desmaquillante de ojos, elaceite | ; 1,0 |Minutos | Operario2 | 7 37 6 222 52 | 11545
de acai'y colorante fuscia
Traslado de la mezcla No 0,8 Minutos | Operario 2
. . Si Minutos | Operario 2
Llenado y tapado del desmaquillante de ojos 0,10 P
Etiquetado del producto Si 1,0 Minutos | Operario 2
Traslado del producto te_rmlnado a zona de No 08 Minutos | Operario 3
embalaje
Conformacién del KIT No 0,8 Minutos | Operario 3
Traslado al almacen No 0,8 Minutos | Operario 4
Almacenamiento No 0,8 Minutos | Operario 4
. Min Total ion anual
Tiempo Total 11,35 uto otal produccion anal 11545
S (unidades)
Tiempo Total 0,19 |Horas
Productos en laminas
Proceso de produccién del Jabén
P Hrs . . .. | Semana -
Procesos Maquinari Tiempo Operarios |Labor/D Prm‘_Juc_cwn Dias | Produccion s Produccién
a . diaria Lab/Sem| semanal anual
ia Lab/Afio
Recepcion de la gliserina de cristal de una No 08 Minutos | Operario 1
marca neutro
Inspeccidn de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepci6n del aceite de Acai No 0,5 Minutos | Operario 1
Inspeccidn de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del colorante fuscia No 0,01 |Minutos | Operario 1
Inspeccién de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Seleccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Traslado de materia prima al area de pesado No 0,8 Minutos | Operario 2
Pesar cantidad requerida de materia prima Si 0,50 |Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima a la mezcladora No 0,8 Minutos | Operario 2
Mezcla de la glicerina, el aceite de acaiy . . .
colorante fucsia =t 0,13 IS | CEEELE
Traslado de la mezcla al refrigerador No 0,8 Minutos | Operario 2
e paa e cof cosiencs de o I N
RO paraq ) ) Si Minutos | Operario 2
ya que luego se laminara y no puede ser tan
duro) 0,50
Traslado del jab6n moldeado a la laminadora No 0,8 Minutos | Operario 2
Laminacion de jabo)r: E%J;emplo: lamina de 10 si 10 Minutos | Operario 2
Traslado de la ldmina a la troqueladora No 0,8 Minutos | Operario 2
Cortado de la lamina de en mini-laminas Si 0,25 |Minutos | Operario 2
Traslado de las mini-laminas al empague No 0,8 Minutos | Operario 2
Empaque del producto Si 0,70 |Minutos | Operario 2
Etiguetado del producto No 0,8 Minutos | Operario 3
Traslado del producto te_rmlnado a zona de si 1.0 Minutos | Operario 3
embalaje
Conformacion del KIT Si 1,0 Minutos | Operario 3
Traslado al almacén No 0,8 Minutos | Operario 3
Almacenamiento No 0,8 Minutos | Operario 3
Tiempo Total 16,08 Minuto Total protfiuccnon anual 8.149
s (unidades)
Tiempo Total 0,27 |Horas
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Proceso de produccién del Crema Humectante
- Hrs . . .. | Semana .
Magquinari 5 . Produccion [ Dias | Produccion Produccion|
Procesos qui Tiempo Operarios |Labor/D el ! et S uea
a 5 diaria Lab/Sem| semanal ” anual
ia Lab/Afio
Recepcion de crema humectante de una No 08 Wiiras|| EpeEre
marca neutro
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion de la gliserina de cristal de una No 08 Minutos | Operario 1
marca neutro
Inspeccidn de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,5 Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Recepcion del colorante fuscia No 0,01 [Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Seleccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Traslado de materia prima al area de pesado No 08 Minutos | Operario 2
Pesar cantidad requerida de materia prima. Si 0,50  [Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima a la mezcladora No 0,8 Minutos | Operario 2
Mezcla de la glicerina, el aceite de acai'y . . .
R ——— Si 043 Minutos | Operario 2
Traslado de la mezcla al refrigerador No 0,8 Minutos | Operario 2 7 24 6 143 52 7.454
Refrigeracion de la mezcla en los moldes (un
tiempo para que coja consistencia de crema si Minuos | NORerario2
ya que luego se laminara y no puede ser tan
duro) 0,50
Traslado de la c_ren‘a moldeada a la No 08 Minutos | Operario 2
laminadora
Laminacion de cren: 1(gj)emplo: lamina de 10 si 10 Minutos | Operario 2
Traslado de la ldmina a la troqueladora No 0,8 Minutos | Operario 2
Cortado de la lamina de en mini-laminas Si 0,25 Minutos | Operario 2
Traslado de las mini-laminas al empaque No 0,8 Minutos | Operario 2
Empagque del producto Si 0,70 [Minutos | Operario 2
Etiguetado del producto No 0,8 Minutos | Operario 3
Traslado del producto le_rmlnado a zona de si 10 Minutos | Operario 3
embalaje
Conformacion del KIT Si 1,0 Minutos | Operario 3
Traslado al almacén No 0,8 Minutos | Operario 3
Almacenamiento No 0,8 Minutos | Operario 3
. Minuto Total produccion anual
Tie Total 17,58 3 7.454
mpo s (unidades)
Tiempo Total 0,29  |Horas
- sy
Producto semisolido
Proceso de produccion del Balsamo Labial
P Hrs fa . .. | Semana 73
Magquinari q . Produccién | Dias | Produccion Produccion
Procesos a Tiempo Operarios |Labor/D - s
a 5 diaria Lab/Sem| semanal " anual
ia Lab/Afio
Recepcion del balsamo labial de una marca No 047  |Minutos | Operario 1
neutro
Inspeccion de la materia prima No 038 Minutos | Operario 1
Recepcion del aceite de Acai No 0,25  [Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,38 Minutos | Operario 1
Recepcion del colorante fuscia No 0,01  [Minutos | Operario 1
Inspeccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 1
Seleccion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Pesado de la materia prima Si 1,0 Minutos | Operario 2
Traslado a la disolucion de la materia prima No 0,8 Minutos | Operario 2
Fundicién de la materia prima Si 0,50  [Minutos | Operario 2
Traslado de la materia prima fundida No 0,8 Minutos | Operario 2 7 30 6 180 52 9.343
Mezcla del balsamo labial, ellacelte de acaiy si 10 iivis|| @remrn2
colorante fuscia
Traslado de la mezcla No 0,8 Minutos | Operario 2
Llenado y tapado del balsamo labial Si 0,10  [Minutos | Operario 2
Etiquetado del producto Si 1,0 Minutos | Operario 2
Traslado a zona de refrigeracion No 0,8 Minutos | Operario 3
Refrigeracion del Balsamo Labial Si 0,25  [Minutos | Operario 3
Traslado del producto te_rmlnado azona de No 08 Minutos | Operario 3
embalaje
Conformacion del KIT No 038 Minutos | Operario 3
Traslado al almacen No 038 Minutos | Operario 4
Almacenamiento No 0,8 Minutos | Operario 4
. Minuto Total produccion anual
Tiempo Total 14,03 5 9.343
fempo s (unidades)
Tiempo Total 0,23 [Horas
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FICHA TECNICA N°4

Nombre Crema humectante.
Crema a base de Acai, que brinda una barrera Unica que ayuda a mantener los niveles de agua
Descripcion para lucir una piel saludable, brillante y humectada, contribuyendo a reducir el
envejecimiento prematuro.
Clave del
producto 3049

Ingredientes

Acai: Fruta con un alto poder antioxidante, rica en acidos grasos y una elevada concentracion

activos de vitamina A, B1, B2, Cy E.
Vida util 12 meses.
Modo de uso Aplicar en la piel limpia de manera suave con masajes que estimulen la circulacion y

absorcién del producto.

Advertencia

En caso de sentir molestia u observar una reaccion alérgica suspenda su uso, evitar el contacto
directo con los ojos y mantener fuera del alcance de los nifios.

Tipo de piel

Todo tipo de piel.

Presentacion

-

Condiciones
de
conservacion

Almacenar en un lugar seco y fresco, evitando la exposicion directa al sol, mantener el envase
bien cerrado.

Composicion

Aceite de Acai (15 ml), crema base (30 ml), Glicerina (30 g), colorante fucsia (0,015 ml),
envase (1 unidad), etiqueta (1 unidad).
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FICHA TECNICA N°5

Nombre

Tratamiento capilar.

Descripcion

El tratamiento capilar a base de Acai, ayuda a mantener la salud, recuperar y tener una
buena apariencia del cabello, brinda suavidad, brillo y flexibilidad por el gran poder
antioxidante y su alto contenido en &cidos grasos que brinda el Acai.

Clave del producto

30 ml

Ingredientes

Acai: Fruta con un alto poder antioxidante, rica en acidos grasos y una elevada

activos concentracion de vitamina A, B1, B2, Cy E.
Vida util 12 meses.

Uso diario: Aplicar en cabello himedo de medios a puntas, masajear de manera suave,
Modo de uso

dejar reposar por 3 0 4 minutos, enjuagar con agua.

Advertencia

En caso de sentir molestia u observar una reaccién alérgica suspenda su uso, evitar el
contacto directo con los ojos y mantener fuera del alcance de los nifios.

Tipo de cabello

Todo tipo de cabello.

Presentacion

=
"

Condiciones de
conservacion

Almacenar en un lugar seco y fresco, evitando la exposicion directa al sol, mantener el
envase bien cerrado.

Composicién

Aceite de Acai (15 ml), tratamiento capilar (30 ml), colorante fucsia (0,015ml), envase
(1 unidad), etiqueta (1 unidad).
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FICHA TECNICA N°6

Nombre

Limpiador facial

Descripcion

Producto a base de Acai que brinda frescura e hidratacion al rostro, aprovechando los
efectos antioxidantes, vitaminas y minerales de este fruto exético, que ayudan a
reafirmar y a revitalizar la piel.

Clave del producto

30 ml

Ingredientes activos

Acai: Fruta con un alto poder antioxidante, rica en acidos grasos y una elevada
concentracion de vitamina A, B1, B2, Cy E.

Vida Util

12 meses.

Modo de uso

Aplicar 2 0 3 rociadas en el rostro para dar frescura a la cara y dejar secar al aire libre
unos 5 segundos.

Advertencia

En caso de sentir molestia u observar una reaccion alérgica suspenda su uso, evitar el
contacto directo con los 0jos y mantener fuera del alcance de los nifios.

Tipo de piel

Todo tipo de piel.

Presentacion

=
"

Condiciones de
conservacion

Almacenar en un lugar seco y fresco, evitando la exposicion directa al sol y mantener el
envase bien cerrado.

Composicién

Aceite de Acai (15 ml), limpiador facial base (30 ml), colorante fucsia (0,015 ml),
envase (1 unidad), etiqueta (1 unidad).




FICHA TECNICA N°7

Nombre Agua hidratante.
Producto a base de Acai que brinda frescura e hidratacion al rostro, aprovechando los
Descripcion efectos antioxidantes, vitaminas y minerales de este fruto exético, que ayudan a

reafirmar y a revitalizar la piel.

Clave del producto

30 ml

Ingredientes

Acai: Fruta con un alto poder antioxidante, rica en acidos grasos y una elevada

activos concentracion de vitamina A, B1, B2, Cy E.
Vida util 12 meses.
Modo de uso Aplicar 2 0 3 rociadas en el rostro para dar frescura a la cara y dejar secar al aire libre

unos 5 segundos.

Advertencia

En caso de sentir molestia u observar una reaccion alérgica suspenda su uso, evitar el
contacto directo con los 0jos y mantener fuera del alcance de los nifios.

Tipo de piel

Todo tipo de piel.

Presentacion

=
Fa
.\'%l

Condiciones de
conservacion

Almacenar en un lugar seco y fresco y evitando la exposicion directa al sol.

Composicion

Aceite de Acai (15 ml), agua destilada (30 ml), vitamina E (0,15 ml), envase (1 unidad),
etiqueta (1 unidad)
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FICHA TECNICA N°8

Nombre Gel antibacterial.

Descripcién Gel antibacterial a base de Acal, el cual brinda una desinfeccion profunda de las manos 'y a
su vez deja una sensacion suave en las manos de modo que hidrata la zona.

Clave del
30 ml

producto

Ingredientes

Acai: Fruta con un alto poder antioxidante, rica en acidos grasos y una elevada

activos concentracion de vitamina A, B1, B2, Cy E.
Vida util 12 meses.
Modo de uso Aplicar en las manos 3 gotas de gel antibacterial segun se requiera y frote el liquido con

sus dos manos.

Advertencia

En caso de sentir molestia u observar una reaccion alérgica suspenda su uso, evitar el
contacto directo con los 0jos y mantener fuera del alcance de los nifios.

Tipo de piel

Todo tipo de piel.

Presentacion

=
G

Condiciones de
conservacion

Almacenar en un lugar seco y fresco, evitando la exposicion directa al sol y mantener el
envase bien cerrado.

Composicién

Aceite de Acai (15 ml), gel antibacterial base (30 ml), envase (1 unidad), etiqueta (1
unidad).
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FICHA TECNICA N°9

Nombre Desmaquillante de ojos.
Desmaquillador a base de Acali, sirve para retirar el maquillaje de ojos, de forma eficaz y al
Descripcion instante. Ademas, gracias a los componentes de este fruto exotico, brinda hidratacién y
maultiples vitaminas a la piel.
Clave del 30 ml
producto

Ingredientes

Acai: Fruta con un alto poder antioxidante, rica en acidos grasos y una elevada

activos concentracion de vitamina A, B1, B2, Cy E.
Vida util 12 meses.
Modo de uso Aplique 2 gotas en el parpado con el ojo cerrado y frote suave con sus dedos hasta que

retire todo el maquillaje de los ojos.

Advertencia

En caso de sentir molestia u observar una reaccion alérgica suspenda su uso, evitar el
contacto directo con los 0jos y mantener fuera del alcance de los nifios.

Tipo de piel

Todo tipo de piel,

Presentacion

=
"

Condiciones de
conservacion

Almacenar en un lugar seco y fresco y evitando la exposicion directa al sol.

Composicion

Aceite de Acai (15 ml), desmaquillador de ojos base (30 g), colorante fucsia (0,015 ml),
envase (1 unidad), etiqueta (1 unidad).
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Anexo Y. Maquinaria automatizada
Capacidad requerida . . I Produccion maximaen 8 . . Capacidad utilizada de la
horas/Dia Unidad de medida Maquinaria horas/Dia Unidad de medida ot
5 Litros Marmita Agitadora de 12 Litros 0.38%
Vapor
2 Kilogramos Balanza 800 Kilogramos 0.29%
2 Kilogramos Mezcladora 400 Kilogramos 057%
Maquina Llenadora de
285 Botellas liquidos 28,8 Botellas 0.99%
Selladora de botellas

5 Litros Maquina refrigeradora 15 Litros 0.30%

285 Etiquetas Impresora de etiquetas 9,6 Etiquetas 2.97%

2 Kilogramos Trituradora de Jab6n 4 Kilogramos 0.06%

2 Kilogramos Méquina ?aicé?-.ne para el 1,2 Kilogramos 0.19%

Anexo Z. Capacidad real Coeficiente para la superficie de evaluacion

Gran industria, alimentacién y evacuacion mediante gria puente|0,05 a 0,15
Trabajo en cadena, con transportador aéreo 0,1a0,25
Textil, hilados 0,05a0,25
Textil, tejidos 05a1l
Relojeria y joyeria 0,75a1
Pequefia mecénica 15a2
Industria mecénica 2a3
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Anexo AA. Localidades para el estudio de macrolocalizacion

Localidad Participacion Actividad
Engativa 9,40% Industria y comercio
Kennedy 9,90% Industria y comercio

Suba 12,80% Industria y comercio
Usaquén 10,40% Industria y comercio

Anexo BB. Alternativas de micro localizacion

BODEGA A BODEGA B BODEGA C
Lagos de Suba Rincon De Suba Santa Rosa
Area 227 m? Area 160 m? Area 167 m2
Estrato 2 Estrato 2 Estrato 3
2 bafios 3 bafios
5°000.000 COP 5°000.000 COP 4°100.000 COP

Bodega ubicada en Suba con una
extension de 227m2 Cuenta con
todas las caracteristicas para montar
una fébrica de cualquier tipo.
Altura 3,70 m

Excelentes acabados, amplia, con
una ubicacion ideal para su empresa
0 negocio, a pocos metros de AV.
Cali, por lo que cuenta con facil y
rapidas vias de acceso a transporte
publico, cercano a zona comercial,
Parques, Iglesias, colegios,
panaderias, La Bodega cuenta con
agradables espacios, gran salén o
bodega amplia, 2 bafios, puerta a
doble altura, piso alta resistencia

Excelente ubicacion, en sector comercial,
con presencia de talleres mecanicos,
pintura, latoneria, entre otros. En el
primer piso, entrada de 2,80 y al final
altura de casi 4 mts. Caben unos 8 carros.
Un mezanine para bodegas u oficinas.
Subiendo la escalera, otro espacio de
100m2 aprox. para oficinas con
separaciones en drywall.
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BODEGA A

BODEGA B

BODEGA C
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Anexo CC. Costos de materia prima

Glicerina 19,985 | Gramos | $ 200$ 390
Aceite de Acai 10 | Mililitros| $ 190 $ 1.900
Colorante fucsia 0,015 |Mililitros| $ 100 | $ 2
Envase producto 1 unidad | $ 1.057 | $ 1.057

Etiqueta 1 unidad | $ 455 | $ 455

$ $

Emiaiue kit 0,25 unidad 2.200 550

Glicerina 14,985 | Gramos | $ 2008 292
Crema Humectante marca neutro 10 | Mililitros| $ 29 $ 290
Aceite de Acai 5 Mililitros | $ 1901 $ 950
Colorante fucsia 0,015 |Mililitros | $ 100 | $ 2
Envase producto 1 unidad | $ 1.057 | $ 1.057
Etiqueta 1 unidad | $ 455 | $ 455

$ $

Emiaiue kit 0,25 unidad 2.200 550
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Tratamiento Capilar marca neutro 19,985 |Mililitros | $ 40| $ 797
Aceite de Acai 10 [Mililitros | $ 1901 $ 1.900
Colorante fucsia 0,015 | Mililitros| $ 100 | $ 2
Envase producto 1 unidad | $ 1.057 | $ 1.057

Etiqueta 1 unidad | $ 455 $ 455
$ $

Emiaiue kit 0,25 unidad 2.200 550

Bélsamo Labial marca neutro 3,985| Gramos | $ 271 $ 107
Aceite de Acai 1 | Mililitros | $ 190 | $ 190
Colorante fucsia 0,015 | mililitro | $ 100 | $ 2
Envase producto 1 unidad | $ 1.057| $ 1.057
Etiqueta 1 unidad | $ 455 | $ 455

$ $

Emiaiue kit 0,25 unidad 2.200 550



Limpiador Facial marca neutro 19,985 |Mililitros | $ 8| $ 169
Aceite de Acai 10 | Mililitros| $ 190 $ 1.900
Colorante fucsia 0,015 |Mililitros | $ 100 | $ 2
Envase producto 1 unidad | $ 1.057| $ 1.057

Etiqueta 1 unidad | $ 455 | $ 455
Empagque kit 0,25 unidad | $ 2200 $ 550

Agua Destilada marca neutro 20 | Mililitros | $ 4% 85
Aceite de Acai 5 Mililitros | $ 190 $ 950
Vitamina E 5 Mililitros | $ 253 $  1.267
Envase producto 1 unidad | $ 1.057 | $ 1.057

Etiqueta 1 unidad | $ 455 | $ 455
$ $

Emiaiue kit 0,25 unidad 2.200 550
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Gel Antibacterial marca neutro 20 | Mililitros | $ 6% 110
Aceite de Acai 10 | Mililitros | $ 190 $ 1.900
Envase producto 1 unidad | $ 1.057| $ 1.057

Etiqueta 1 unidad | $ 455 | $ 455
$ $

Emiaiue kit 0,25 unidad 2.200 550

Anexo DD. Seleccion de proveedores de materia prima

Desmaquillante de 0jos marca neutro 20 | Mililitros | $ 311 % 616
Aceite de Acai 10 | Mililitros | $ 190 $ 1.900
Envase producto 1 unidad | $ 1.057 | $ 1.057
Etiqueta 1 unidad | $ 455 | $ 455
$ $

Emiaiue kit 0,25 unidad 2.200 550
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St Valor Mckenna Group Disan Colombia
/Proveedor Evaluaciéon | Calificacién | Evaluacion | Calificacion

Calidad 30% 4 1,2 4 1,2
Precio 30% 5 15 3 0,9
Localizacién 15% 4 0,6 4 0,6
Disponibilidad de
MP 25% 3 0,75
Total 100% 14 3,45

Erierio Valor Chdistribuciones Solupiel

/Proveedor Evaluacién | Calificacién | Evaluacion | Calificacion
Calidad 30% 4 1,2 4 1,2
Precio 30% 3 0,9 4 1,2
Localizacién 15% 2 0,3 3 0,45
Disponibilidad de
MP 25% 4 1
Total 100% 13 3,4

Criterio
/Proveedor

Valor

Positive

Distritodo virtual

Evaluacion

Calificacién

Evaluacion

Calificacion
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Calidad 30% 4 1,2 4 1,2
Precio 30% 3,5 1,05 43 1,29
Localizacién 15% 3 0,45 3,3 0,495

Disponibilidad de
MP 25% 3,6 0,9 4 1

Sl Valor Bioquimjd YelRoy SAS
/Proveedor Evaluacién | Calificacion | Evaluacién | Calificacion
Calidad 30% 4 1,2 4 1,2
Precio 30% 45 1,35 3,5 1,05
Localizacién 15% 5 0,75 4 0,6
Disponibilidad de
MP 25% 4 1 4 1

Valor Sogein shop Geovida: p.natural

Criterio

/Proveedor Evaluacién | Calificacién | Evaluacion | Calificacion




Calidad 30% 38 1,14 4 1,2
Precio 30% 4,5 1,35 38 1,14
Localizacion 15% 4 0,6 4 0,6
Disponibilidad de

MP 25% 4 1 3 0,75
ota oos| 63 | a0 | s | ap

Criterio
/Proveedor

Valor

Magaseo

St Valor Global Plastic Atiempo SAS
/Proveedor Evaluacién | Calificacion | Evaluacién | Calificacion
Calidad 30% 45 1,35 4 1,2
Precio 30% 4 1,2 3,5 1,05
Localizacién 15% 5 0,75 5 0,75
Disponibilidad de
MP 25% 45 1,125 4 1

FarmaWebGroup

Evaluacion

Calificacién

Evaluacion

Calificacion
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Calidad 30% 4 1,2 4 1,2
Precio 30% 5 15 4 12
Localizacion 15% 4 0,6 5 0,75
Disponibilidad de

MP 25% 4 1 38 0,95
Tota oos| 7| sz | s | a

Anexo EE. Maquinaria

Peso maximo a Balanza Mecéanica, Dimensiones:
Balanza pesar:_5kg 3$ _24,5_ X 245 x 212 cm, A(_:ero
Capacidad | 89.900 inoxidable 'y metal, Capacidad
recipiente 2L recipiente: 2 L
Batidora de pedestal Kalley K-
MBME300 negra y plateada 110 V-
. $ 120V, 5 velocidades, tazon de 3,8 L
Batidora 38L 206.596 | en acero inoxidable, Potencia: 300 W,
Tipo de batidora: Piso, Funciones:
Amasar, Batir, Mezclar.
Magquina llenado de liquidos Dpl,
Llenadora de botellas de 5 a 50 mi,
Llenador Capacidad $ Velocidgd de_ IIer_1ado: 20-60
° tolva: 22 Ib /10 veces/min,  resistencia a altas
. manual 1.167.927 .
kg temperaturas, acero inoxidable, la

velocidad de llenado se
controlar manualmente.

puede
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Molde silicona + caja de madera para
barras de jabén, Marca: Cocoa Home
and Bake, Dimensiones 28 cm x 9 cm
x 9 cm, forma cuadrada, soporta
desde. 40 2 a 230 @ grados.

Capacidad de $

Moldes jabon 1400ml 69.900

Maquina laminadora manual 30 cm, 2
rodillos en aluminio, Ajustable el
Laminadora 40 k $ grosor de la lamina desde 1mm a 7

manual g 229.700 |mm con sujetadores para distintos
espesores, Peso:5 kilos, Dimensiones:
45 cm x 30 cm x 12 cm de Alto

Congelador industrial, Marca:
Commercial Cool, Modelo
CCUK12W, Voltaje 110V, capacidad

$ de 30 L, Tipo de gas refrigerante
1.600.000 | R600a, Dimensiones: Ancho 72 cm x
Profundidad 68 cm x Alto 200cm,
Peso: 40,8 Ib, con control de
temperatura.

Refrigerador 0L

Estufa industrial a gas de dos puestos,
Marca: Industrias Metélicas RP-
modelo EIND002, Tipo de montaje:

$ De piso, Con valvulas de seguridad,
555 000 Tipo de encendido:  Manual,
' Dimensiones: ancho 100 cm fondo 55
cm alto 78 cm, Peso: 28 kg,
Elaborada en ldmina de acero
satinado 430 calibre 24.

Estufa 2 quemadores

Troqueladora 50 $ Troqueladora manual, Dimensiones
manual unidades/hora | 1.050.000 |10 cm x 13 cm,
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Jarra

350 ml

52.800

Jarra en acero inoxidable de 350 ml,
modelo H50021, Diametro 7 cm,
Alto: 9 cm

Impresora
etiquetas

@

1 etiqueta /
minuto

$
1.336.900

Brother VC-500W Impresora
fotografica y de etiquetas en color
compacta y versétil con conexion de
red inaldmbrica, Ancho méximo de
etigueta 50 mm Largo maximo de
impresion 431.8 mm
Ancho maximo de impresion 50 mm,
velocidad de impresion estdndar 8
mm por segundo, Dimensiones sin
caja 113mm (L) x 116mm (P) x
96mm (A)
Peso 0,66 kg,

Anexo FF. Muebles y enseres y Equipos de computo y comunicacion

Muebles y enseres Unidad Precio unitario Total

Estante para insumos 5 $ 170.000 | $ 850.000
Armario de herramientas 2 $ 683.769 | $ 1.367.538
Escritorios para area administrativa,
comercializacion y community manager 7 $ 419.900 | $ 2.939.300
Mesa para los monitores de las
camaras de vigilancia 1 $ 199.900 | $ 199.900
Sillas para las diferentes areas 7 $ 148.000 | $ 1.036.000
Comedor empleados 2 $ 990.900 | $ 1.981.800
Silla escritorio 7 $ 370.405 | $ 2.592.835
Archivador 2 $ 299.900 | $ 599.800
Estanteria para bodega 5 $ 799.900 | $ 3.999.500
Mesas de area de produccion 5 $ 1.400.000 | $ 7.000.000
Microondas 2 $ 349.900 | $ 699.800
Canecas de basura pequefias 6 $ 7790 | $ 46.740
Canecas de basura grandes 4 $ 24,900 | $ 99.600

Total 55 $ 23.412.813
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Equipos de computo y comunicacion Unidad Precio unitario Total
Impresora multifuncional 2 $ 275.900 | $ 551.800
Celular 5 $ 919.900 | $ 4.599.500
Licencia de office 365 4 $ 488.778 | $ 1.955.112
Calculadora 3 $ 34500 | $ 103.500
Portatil 4 $ 1.500.000 | $ 6.000.000
Camaras de vigilacia 6 $ 149.900 | $ 899.400
Total 24 $ 14.109.312
Anexo GG. Utensilios de oficina y limpieza
Utensilios de oficina
Item Costo Cantidad Total Anual
Paquete hojas (500 hojas) $ 24.800 4 3$ 99.200
Lapiceros (12 unidades) $ 15.600 2 $ 31.200
Tinta impresoras (6 unidades) | $ 90.000 2 $ 180.000
Archivadores $ 20.900 5 $ 104.500
Sobres manila (100 unidades) | $ 16.000 1 3 16.000
Resaltadores $ 17.700 1 $ 17.700
Total $ 448.600
Limpieza
Item Costo unitario Cantidad | Frecuencia de compra Total Anual
Detergente (Galdn) $ 28.600 2 Mensual $ 686.400
Clorox $ 27.990 2 Mensual $ 671.760
kit Trapero, escoba y recogedor $ 29.900 2 Trimestral $ 239.200
Bolsas de basura (10 unididades) $ 19.500 3 Mensual $ 702.000
Grasa para lubricacion de maquinas | $ 14.240 2 Trimestral $ 113.920
Bayetilla $ 13.000 2 Trimestral $ 104.000
Total $ 2.517.280
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Anexo HH. Alternativas de distribucion de planta

Alternativa B

Primer piso
1037 m
) e —
E
2 || ENTRADA Y SALIDA AREA DE PRODUCCION
. A [ ] E
4.
| 3
5
. N m il
| [ ] g
3

<0.82m

PUNTO DE VENTA =
VESTIER
ALMACEN MP ASEO;
BANO
| ] ol —

- 2.03m +<—126m—> = 1.60 m > = 111m-> +—155m—=> = 221m -

10.67 m

Anexo Il. Evaluacion de alternativas de distribucion

Alternativas
Peso
Factor (%) A B
Calif | Pond | Calif Pond
Integracién 22 5 1,1 4 0,88
Utilizacion 15 4 0,6 4 0,6
Versatilidad 10 4 0,4 4 0,4
Flexibilidad 10 4 0,4 3 0,3
Proximidad y 21 5 105 |4 0.84
orden
Satlsf_accmn y 29 5 11 3 0,66
seguridad
Total 100 27 465 |22 3,68

Anexo JJ. Costo de mano de obra por producto

Costo mano de obra Jabdn

Valor Total

Procesos Tiempo .
minuto costo
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Costo mano de obra Jabon
Procesos Tiempo Vel ez
P minuto costo
Recepcidn de la glicerina de cristal de 08 |Minutos | $ 69| $ 59
una marca neutro
Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Recepcion del aceite de Acai 0,5 |Minutos | $ 69| $ 35
Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Recepcion del colorante fucsia 0,01 |[Minutos | $ 69| $ 0
Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Seleccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Traslado de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Pesado de la materia prima 0,50 |Minutos | $ 69| $ 35
Traslado de la materia prima a la 08 |Minutos | $ 69| $ 59
mezcladora
Mezcla de la glicerina, el aceite de Acai .
y colorante fucsia 0,13 Minutos | $ 69 % 9
Traslado de la mezcla al refrigerador 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Refrigeracion de la mezcla en los moldes
(ur_l tlejmpo para que coja consistencia de Minutos | $ 69| $ 35
jabon ya que luego se laminara y no
puede ser tan duro) 0,50
Traslado del Ja_bon moldeado a la 08 |Minutos | $ 691 s 50
laminadora
Laminacion de jabon (ejemplo: lamina .
de 10 x 10) 1,0 |Minutos | $ 69| $ 69
Traslado de la I&mina a la troqueladora 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52
Cortado de la 1dmina de en mini-laminas | 0,25 |Minutos | $ 69 $ 17




Costo mano de obra Jabon

Procesos Tiempo Vel ez

P minuto costo
Traslado de las mini-laminas al empaque | 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Empaque del producto 0,70 |Minutos | $ 69| $ 49
Etiquetado del producto 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Traslado del producto te_rmlnado azona 10 | Minutos | $ 69| $ 69

de embalaje
Conformacion del KIT 1,0 |Minutos | $ 69| $ 69
Traslado al almacén 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Almacenamiento 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Total $ 1117
Costo mano de obra Crema Humectante
. Valor Total
Procesos Tiempo .

minuto costo

Recepcion de crema humectante de una 08 |Minutos | $ 691 % 50
marca neutro
Inspeccidn de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Recepcion de la glicerina de cristal de 08 |Minutos | $ 691 s 50
una marca neutro

Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Recepcion del aceite de Acai 0,5 |Minutos | $ 69| $ 35
Inspeccidn de la materia prima 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52
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Costo mano de obra Crema Humectante
Procesos Tiempo Vel ez
P minuto costo
Recepcion del colorante fucsia 0,01 |[Minutos | $ 69 $ 0
Inspeccidn de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Seleccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Traslado de materia prima al area de 08 |Minutos | $ 69| $ 59
pesado
Pesar cantidad requerida de materia .
prima 0.50 Minutos | $ 69| $ 35
Traslado de la materia prima a la 08 |Minutos | $ 69| $ 59
mezcladora
Mezcla de la glicerina, el aceite de Acai .
y colorante fucsia 0,13 Minutos | $ 69| % 9
Traslado de la mezcla al refrigerador 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Refrigeracion de la mezcla en los moldes
(un tiempo para que coja consistencia de Minutos | $ 69| $ 35
crema ya que luego se laminara 'y no
puede ser tan duro) 0,50
Traslado de la crema moldeada a la 08 |Minutos | $ 691 % 50
laminadora
Laminacién de crema (ejemplo: lamina .
de 10 x 10) 1,0 |Minutos | $ 69| $ 69
Traslado de la Idmina a la troqueladora 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Cortado de la lamina de en mini-laminas | 0,25 |Minutos | $ 69| $ 17
Traslado de las mini-laminas al empaque | 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Empaque del producto 0,70 |[Minutos | $ 69| $ 49
Etiquetado del producto 0,8 |Minutos | $ 69 $ 52




Costo mano de obra Crema Humectante

Procesos Tiempo Vel ez
P minuto costo
Traslado del producto te_rmlnado a zona 10 | Minutos | $ 69| $ 69
de embalaje
Conformacion del KIT 10 |[Minutos | $ 69| $ 69
Traslado al almacén 0,8 [Minutos | $ 69 $ 52
Almacenamiento 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Total $ 1221
Costo mano de obra Tratamiento Capilar
. Valor Total
Procesos Tiempo .
minuto costo
Recepcion del tratamiento capilar de una 08 |Minutos | $ 691 % 50
marca neutro
Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Recepcion del aceite de Acai 0,5 |Minutos | $ 69| $ 35
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Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Recepcion del colorante fucsia 0,01 |[Minutos | $ 69| $ 0

Inspeccidn de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Seleccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Traslado de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Pesado de la materia prima 1,0 [Minutos | $ 69| $ 69

Traslado de la materia prima a la 08 |Minutos | $ 69| $ 59
mezcladora

O e Acaly colorane fucsa | L0 |Minutos |8 69)s 69

Traslado de la mezcla 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52

Llenado y tapado del tratamiento capilar 1,0 |[Minutos | $ 69 $ 69

Etiquetado del producto 1,0 |[Minutos | $ 69| $ 69

Traslado del p(;oducto te_rminado azona 08 |Minutos | $ 69| $ 59
e embalaje

Conformacioén del KIT 0,8 |[Minutos | $ 69| $ 52

Traslado al almacén 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52

Almacenamiento 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52

Total $ 938

Costo mano de obra Bélsamo labial
Procesos Tiempo V_alor el
minuto costo

Recepcion del balsamo labial de una 017 |Minutos | $ 69| $ 12
marca neutro

Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Recepcion del aceite de Acai 0,25 |Minutos | $ 69| $ 17
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Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Recepcion del colorante fucsia 0,01 |[Minutos | $ 69| $ 0
Inspeccidn de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Seleccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Traslado de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Pesado de la materia prima 1,0 [Minutos | $ 69| $ 69
Traslado a la disol_ucién de la materia 08 |Minutos | $ 69| $ 59
prima
Fundicién de la materia prima 1,0 |Minutos | $ 69| $ 69
Traslado de la materia prima fundida 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Mezcla del t,)élsamo labial, el_aceite de 10 | Minutos | $ 69| $ 69
Acai y colorante fucsia
Traslado de la mezcla 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52
Llenado y tapado del balsamo labial 1,0 |[Minutos | $ 69 $ 69
Etiguetado del producto 1,0 [Minutos | $ 69| $ 69
Traslado a zona de refrigeracion 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Refrigeracion del Balsamo Labial 1,0 [Minutos | $ 69| $ 69
Traslado del producto te_rminado a zona 08 |Minutos | $ 69| $ 59
de embalaje
Conformacion del KIT 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Traslado al almacén 0,8 |[Minutos | $ 69| $ 52
Almacenamiento 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52
Total $ 1123
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Costo mano de obra Limpiador Facial

Procesos Tiempo V_alor ot
minuto costo

Recepcion del limpiador facial de una 08 |Minutos | $ 69| $ 59
marca neutro

Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Recepcion del aceite de Acai 0,5 |Minutos | $ 69 $ 35

Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Recepcion del colorante fucsia 0,01 |[Minutos | $ 69| $ 0

Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Seleccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Traslado de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Pesado de la materia prima 1,0 |[Minutos | $ 69| $ 69

Traslado de la materia prima a la 08 |Minutos | $ 69| $ 59
mezcladora

Mezcla del Ii,mpiador facial, e_I aceite de 10 | Minutos | $ 69| $ 69

Acai y colorante fucsia

Traslado de la mezcla 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Llenado y tapado del limpiador facial 1,0 |[Minutos | $ 69| $ 69

Etiquetado del producto 1,0 [Minutos | $ 69| $ 69

Traslado del producto te_rminado azona 08 |Minutos | $ 691 % 50
de embalaje

Conformacioén del KIT 0,8 |[Minutos | $ 69| $ 52

Traslado al almacén 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52

Almacenamiento 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52

Total $ 938
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Costo mano de obra Agua Hidratante
Procesos Tiempo V_alor ot
minuto costo

Recepcion del agua destilada de una 08 |Minutos | $ 69| $ 59
marca neutro

Inspeccidn de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Recepcion del aceite de Acai 0,5 |Minutos | $ 69 $ 35

Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Recepcion de Vitamina E 0,01 |[Minutos | $ 69| $ 0

Inspeccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Seleccién de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Traslado de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Pesado de la materia prima 1,0 |[Minutos | $ 69| $ 69

Traslado de la materia prima a la 08 |Minutos | $ 691 % 50
mezcladora

Mezcla del agua hi_dratgnte, el aceite de 10 |Minutos | $ 69 % 69

Acali, vitamina E

Traslado de la mezcla 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Llenado y tapado del agua hidratante 1,0 |[Minutos | $ 69| $ 69

Etiquetado del producto 1,0 |Minutos | $ 69| $ 69

Traslado del producto te_rminado azona 08 |Minutos | $ 691 s 50
de embalaje

Conformacioén del KIT 0,8 |[Minutos | $ 69| $ 52

Traslado al almacén 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52

Almacenamiento 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52
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Total $ 938

Costo mano de obra Gel Antibacterial
Procesos Tiempo rr\1/i?1lgtro Ig;,fol

Recepcion del gel antibacterial de una 0.8 |Minutos | $ 691 % 50
marca neutro

Inspeccidn de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Recepcion del aceite de Acai 0,5 [Minutos | $ 69| $ 35

Inspeccidn de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Seleccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Traslado de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Pesado de la materia prima 1,0 |[Minutos | $ 69 $ 69

Traslado de la materia prima a la 08 |Minutos | $ 69| $ 59
mezcladora

Mezcla del agua hidra}tante, el aceite de 10 | Minutos | $ 69| $ 69

Acal

Traslado de la mezcla 0,8 [Minutos | $ 69| $ 52

Llenado y tapado del gel antibacterial 1,0 |Minutos | $ 69 $ 69

Etiquetado del producto 1,0 [Minutos | $ 69| $ 69

Traslado del producto te_rminado azona 08 |Minutos | $ 691 % 50
de embalaje

Conformacion del KIT 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52

Traslado al almacén 0,8 |[Minutos | $ 69| $ 52

Almacenamiento 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52




Total $ 885
Costo mano de obra Desmaquillante de 0jos
Procesos Tiempo V_alor ot
minuto costo
Recepcion del desmaquillante de ojos de 0.8 |Minutos | $ 691 % 50
una marca neutro
Inspeccidn de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Recepcion del aceite de Acai 0,5 [Minutos | $ 69| $ 35
Inspeccidn de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Seleccion de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Traslado de la materia prima 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Pesado de la materia prima 1,0 |[Minutos | $ 69 $ 69
Traslado de la materia prima a la 08 |Minutos | $ 69| $ 59
mezcladora
Mezcla del desmaquillante de ojos, el .
aceite de Acai y colorante fucsia 10 |Minutos | $ 69| % 69
Traslado de la mezcla 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Llenado y tapado d_el desmaquillante de 10 | Minutos | $ 69| $ 69
0jos
Etiquetado del producto 1,0 |Minutos | $ 69| $ 69
Traslado del producto te_rmlnado azona 08 |Minutos | $ 691 s 50
de embalaje
Conformacion del KIT 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Traslado al almacén 0,8 |Minutos | $ 69| $ 52
Almacenamiento 0,8 |[Minutos | $ 69| $ 52
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Total $ 885

Anexo KK. Cantidades a fabricar de cada producto con el tiempo

Productos Produccion 2024 | Produccion 2025 | Produccién 2026 | Produccion 2027 [ Produccion 2028
Shampoo 10.825 10.943 11.063 11.183 11.305
Jabon 8.149 8.238 8.328 8.419 8.510
Crema humectante 7.454 7.535 7.617 7.700 7.784
Tratamiento capilar 10.825 10.943 11.063 11.183 11.305
Balsamo labial 9.343 9.445 9.548 9.652 9.757
Limpiador facial 10.825 10.943 11.063 11.183 11.305
Agua hidratante 10.825 10.943 11.063 11.183 11.305
Gel antibacterial 11.545 11.671 11.798 11.927 12.057
Desmaquillante de ojos 11.545 11.671 11.798 11.927 12.057
Total de productos ofertados 91.338 92.334 93.340 94.358 95.386

Anexo LL. Datos para el calculo del presupuesto de personal

Datos a tener en cuenta en la némina (mensual)

Salario minimo legal vigente (SMLV) $ 1.000.000
Aucxilio de transporte 2022 $ 117.000
Dotacién por vez $ 104. 920

Prestaciones sociales 2022

Prima de servicios 8,33%
Cesantias 8,33%
Intereses sobre las cesantias 12,00%
Vacaciones 4,17%
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Aportes parafiscales 2022
Sena 2%
ICBF 3%
Caja de compensacion familiar 4%
Seguridad social
Salud 8,50%
Pension 12,00%
Arl 0,522%

Fuente: Autores basados en Gerencie (2022), Lozano (2021), La RepuUblica (2018),

GrupoDMSuniformes (2021)

Anexo MM. Perfil de cargos
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Datos adicionales

Cargo

Horario de trabajo:

Lunes a sabado

Gerente General

8am a 12pmy 1pm a 5pm
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Salario

$2.810.824

Perfil de cargo

Nivel administrativo

Requisitos del cargo

Profesional en ciencias economicas y administrativas en carreras como Administracion
de empresas, Administracion de negocios internacionales, Mercadeo y demas de la
misma area educativa. Experiencia certificada minimo de 3 afios en administracion de

empresas con funciones similares a las relacionadas en el cargo.

Jefe inmediato

Socios

Funciones y
obligaciones

contractuales

Asegurar la presencia y crecimiento de la empresa.

Actuar como lider.

Comunicar la planeacién estratégica de la empresa.

Asignar los recursos de la empresa.

Resolver los problemas cuando se presenten.

Realizar las laborales de talento humano.

La comunicacién con el resto de los departamentos de la empresa es fundamental.

Manejar los canales de distribucion de la empresa.

Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo plazo.

Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las funciones y

los cargos.

Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro de ésta.

Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y detectar las

desviaciones o diferencias.

Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal adecuado para

cada cargo.
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Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo, personal,

contable entre otros.

Horario de trabajo:

Lunes a sabado

Cargo
Datos adicionales
8am a 12pmy 1pm a 5pm
(Opcional)
Contador (STAFF)
Salario $1.500.000
Perfil de cargo Nivel administrativo

Requisitos del cargo | Estudios profesionales en contaduria piblica con tarjeta profesional y mas de 2 afios de

experiencia en el cargo.

Jefe inmediato Gerente
Funciones y Cumplir con el funcionamiento de una estructura contable establecida por el gobierno
obligaciones colombiano.

contractuales
Ejercer estricta vigilancia y cumplimiento en las obligaciones de la empresa de tipo
legal tales como: IVA, Retefuente, Impuestos, Parafiscales, etc.

Realizar informes financieros para ser entregados al gerente y demas responsables de la

empresa para la toma de decisiones.

Cumplir con las demés labores financieras del cargo.
Actuar con integridad, honestidad y absoluta reserva de la informacion de la empresa.
Diligenciar y mantener actualizados los libros de contabilidad.

Mantener la informacién contable al dia con todos los soportes a través de digitacion en

software (preferiblemente de propiedad de la entidad).
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Datos adicionales

Horario de trabajo:

Lunes a sabado
Cargo

8am a 12pmy 1pm a 5pm

(Opcional)

Contador (STAFF)

Elaborar y presentar los estados financieros con sus correspondientes notas y con la

periodicidad acordada en el contrato.

Preparar las declaraciones tributarias nacionales y territoriales, con los respectivos

anexos.
Elaboracién de la informacion exdgena con destino a las autoridades tributarias.

Expedir las certificaciones que se requieran, con fundamento en los libros de

contabilidad.

Datos adicionales

Horario de trabajo:

Lunes a sabado
Cargo

8am a 12pmy 1pm a 5pm
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Jefe de produccién

Salario

$2.357.068

Perfil de cargo

Nivel operativo

Requisitos del cargo

Estudios actuales o finalizados basados en un perfil técnico, tecnélogo o profesional con

conocimiento en la preparacion de productos como pasteleria.

Jefe inmediato

Gerente

Funciones y
obligaciones

contractuales

Supervisar el proceso productivo para fabricar el producto, segin se establece a
continuacién: compra e inspeccion de la materia prima, recepcion de la orden generada

por el cliente, supervisar aleatoriamente el empaque de los kits.

Responder frente a las responsabilidades que se establecen en cada proceso de

produccion.

Informar al Gerente de cualquier anomalia presentada.

Supervisar la respectiva limpieza de equipos e instrumentos utilizados terminada la

produccion.

Cumplir con los niveles de produccion proyectados.

Datos adicionales

Horario de trabajo:

Lunes a sabado
Cargo

8am a 12pmy 1pm a 5pm

Operarios de produccion

Salario

$1.000.000
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Perfil de cargo

Nivel operativo

Requisitos del cargo

Estudios actuales o finalizados basados en un perfil técnico, tecnélogo o profesional con

conocimiento en la preparacion de productos como pasteleria.

Jefe inmediato

Gerente

Funciones y
obligaciones

contractuales

Cumplir con el proceso productivo para fabricar el producto, segln se establece a

continuacién:

e Compra e inspeccion de la materia prima

e Alistar los ingredientes de acuerdo con la cantidad a producir

e Pesar y mezclar cada uno de los ingredientes

e  Amasar

e Llenar capacidad maxima de la maquinaria para hacer churros (15 churros
por minuto)

o Freir

e Enfriamiento e inspeccion del producto freido

e Recepcion de la orden generada por el cliente

e Agregar los elementos adicionales y entregar la orden

Informar al jefe inmediato de cualquier anomalia presentada.

Realizar la respectiva limpieza de equipos e instrumentos utilizados terminada la

produccion.

Datos adicionales

Horario de trabajo:

Lunes a sabado
Cargo

8ama 12pmy 1pm a 5pm

Vendedores

Salario

$1.000.000
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Perfil de cargo

Nivel operativo

Requisitos del cargo

Estudios actuales o finalizados basados en un perfil técnico, tecndlogo o profesional
con conocimientos en atencion al clientes y ventas, ademas de suministrar experiencia
certificada de 1 afio o méas sobre establecimientos de comercio en locales comerciales

de la ciudad de Bogota.

Jefe inmediato

Gerente

Funciones y
obligaciones

contractuales

Manejar las ventas para garantizar ingresos en la empresa.
Mantener una buena presentacion personal.
Cumplir con el horario asignado.

Realizar un informe sobre las ventas actuales y las proyecciones para poder establecer

indices de produccién futuros.

Cumplir con los objetivos comerciales de la empresa.

Realizar recomendaciones asertivas a los clientes considerando sus necesidades.
Describir las funciones de la mercancia especializada.

Lidiar con las inquietudes y reclamos de la clientela.

Conocer y explicar las promociones especiales a los clientes, ademas de estar

familiarizado con las politicas y procedimientos de la empresa.

Datos adicionales

Horario de trabajo:

Cargo Lunes a sabado

8am a 12pmy 1pm a 5pm

(Opcional)
Community manager




220

Salario

$ 1.800.000

Perfil de cargo

Nivel operativo

Requisitos del cargo

Estudios actuales o finalizados basados en un perfil técnico, tecnélogo o profesional
con conocimientos en atencion al clientes y ventas, ademas de suministrar experiencia
certificada de 1 afio o méas sobre establecimientos de comercio en locales comerciales

de la ciudad de Ibagué.

Jefe inmediato

Gerente

Funciones y
obligaciones

contractuales

Prestar atencion al panorama corporativo y comunicar informacion relevante a la
empresa.

Responder a la comunidad online.

Realizar un informe sobre las ventas actuales y las proyecciones para poder establecer
indices de produccién futuros.

Prever las necesidades de la clientela.
Realizar recomendaciones asertivas a los clientes considerando sus necesidades.
Elabora los informes de gestién sobre las comunidades digitales que administra.

Planificar, publicar y difundir contenidos. Los contenidos son el corazén de la
estrategia de toda marca en redes sociales.

Las consultas y quejas de clientes son inevitables. Saber gestionarlas rapida y

eficazmente es muy importante.

Datos adicionales

Horario de trabajo:

Lunes a sabado
Cargo

8am a 12pmy 1pm a 5pm
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Servicios generales

Salario

$1.000.000

Perfil de cargo

Nivel operativo

Requisitos del cargo

Experiencia en servicios generales certificada de 1 afio en la ciudad de Bogota.

Jefe inmediato

Gerente

Funciones y
obligaciones
contractuales

Asear las oficinas y areas asignadas, antes del ingreso de los funcionarios y velar que

se mantengan aseadas.

Mantener los bafios y lavamanos en perfectas condiciones de aseo y limpieza y con la
dotacidn necesaria.

Clasificar la basura empacando desechos organicos, papeles y materiales sélidos en

bolsas separadas.

Mantener limpios los muebles, enseres, ventanas, vidrios, cortinas, paredes y todo

elemento accesorio de las areas de las oficinas.

Prestar el servicio de cafeteria a los funcionarios en sus oficinas y atender las reuniones

que se lleven a cabo en las oficinas de su area de trabajo.

Velar por la buena presentacién y orden de las oficinas y zonas comunes de la

dependencia asignada.

Orientar a los usuarios y suministrar la informacion que le sea solicitada, de

conformidad con los procedimientos establecidos.
Realizar labores propias de los servicios generales que demande la Entidad.

Aplicar e implementar las estrategias y acciones del Sistema de Gestion de Calidad y el

Modelo Estandar de Control Interno, que le correspondan a su area.

Cumplir de manera efectiva la mision, vision, politica y objetivos de calidad, y la

ejecucion de los procesos en que interviene en razon del cargo.

Cumplir con las normas y reglamentacion impartida por el alcalde Municipal, en las
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areas de su competencia; asi como también las funciones contenidas en la
Constitucion, la Ley, Ordenanzas, Acuerdos, Decretos, Manual de Funciones y

Reglamentos Internos de la Administracién Municipal.

Responder por el inventario y buen uso de los bienes muebles e inmuebles a su cargo.

Desempefiar las demas funciones que le sean asignadas por el jefe inmediato, las que

reciba por delegacién y aquellas inherentes al desarrollo de la dependencia.

Datos adicionales

Horario de trabajo:

Lunes a sabado
Cargo

8am a 12pmy 1pm a 5pm

Vigilante

Salario

$1.000.000

Perfil de cargo

Nivel operativo

Requisitos del cargo

Experiencia en vigilancia certificada de 2 afios en la ciudad de Bogota.

Jefe inmediato

Gerente

Funciones y
obligaciones
contractuales

Vigilar y proteger bienes muebles e inmuebles, asi como a las personas que se
encuentren dentro de los mismos.

Realizar controles de identidad en el acceso o en el interior de determinadas
instalaciones. En este sentido, la norma aclara que «en ningun caso puedan retener la
documentacion personal».

Evitar que se cometan actos delictivos o infracciones en relacion con el servicio de
proteccidn que prestan.

Poner a disposicién de las Fuerzas y Cuerpos (FCS) a quienes delincan en el &mbito
del servicio de proteccion que presta el vigilante, asi como las pruebas del delito. En
este caso, esta persona de seguridad no podrd interrogar al detenido.
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Proteger el almacenamiento, recuento, clasificacién y transporte de dinero, valores y
objetos valiosos.

Prestar servicios de respuesta a las alarmas (servicios de vigilancia, gestién, acuda,
etc.) en relacion con el funcionamiento de centrales receptoras de alarma.

Verificar disponibilidad del
nombre en la Cdmara de
Comercio

v

Presentar acta de constitucion

Anexo NN. Pasos para crear empresa

Firmar escritura publica de
v estatutos de la sociedad en [— 3

notaria.

constitucion de la sociedad

Inscribir la sociedad v el

[—» establecimiento de comercio en

el registro mercantil

Obtener copia del Certificado de
existencia y Representacion
Legal en la Camara de Comercio

v

Inscribirse ante la
Administracion de Impuestos
Distritales

Obtener concepto favorable de
uso del suelo de Planeacion
Distrital o la Curaduria Urbana

SENA e ICBF

Dlaneacion Distrital

— de pensiones

s Abrir una cuenta bancaria y .
Inscribir libros de comercio 5 . b Obtener nimero de
g X - depositar la totalidad del - - - .
[€— ante la Cémara de Comercio [€— ital social {€—| identificacion tributaria (NIT)
capiral soct para impuestos
Inscribir compafiia ante Caja Notificar apertura del . )
. - Inscribir empleados al sistema
de Compensacion Familar, establecimiento comercial a

v

Notificar apertura del
establecimiento comercial a
Planeacion Distrital

Obtener certificado de

— Bomberos

Obtener certificado de higiene
v sanidad de la Secretaria
Distrtal de Salud

Inscribir empleados al sistema
nacional de salud.

Anexo OO. Proceso de registro de marca
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Proceso de registro de
marca

Conocer ;Qué es una marca? y
;qué puede registrar como marca?

v

Seleccion de marca

v

Consultar antecedentes
marcarios ASQ

Cambiar de marca que
no se encuentre en loz
antecedentes marcarios

;5e encuentra registro de la marca seleccionada?

Clasificacion de
productos o servicios

v

Presentar solicitud para
el registro

v

Realizar pago
(31.003.500 COF)

v

Completar informacion
comrespondiente a los
formularios solicitados
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Anexo PP. Indicadores macroecondémicos
Premisas

Tasa de incremento anual IPC 13,28%
Factor Carga prestacional 1,52
Afios depreciacion CAPEX 10
Incremento anual en ventas unidades (%) 3%
Tasa de interés anual (Bancaria para préstamos) 35,91%
Tasa de descuento anual (Definida por el inversionista) 18%
Tasa de Impuestos 32%
Precio de venta por unidad($) afio 1 $ 52.769
Unidades vendidas afio 1 22.239
Meses de Capital de Trabajo 2
Incremento anual en precio unitario 15%
Monto a financiar (miles de COP) $ 180.000
Plazo de financiacion (afios) 10
Porcentaje de recuperacion CAPEX 0%
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Anexo QQ. Depreciacion
Magquinaria V(';?OLSJ;" Unidad (Precio unitario| Precio total Afo 1 Afio 2 Afio 3

Bascula 10 2 $ 89.900 | $ 179.800 | $ 17.980 | $ 17.980 | $ 17.980
Batidora 10 1 $ 206.596 | $ 206.59 | $ 20.660 | $ 20.660 | $ 20.660
Llenadora manual 10 2 $ 1167927 | $ 2.335.854 | $ 233585 [$ 233585|$ 233585
Maquina refrigeradora 10 1 $ 1.600.000 | $ 1.600.000 | $ 160.000 | $ 160.000 [ $  160.000
Moldes de jabon 10 2 $ 69.900 | $ 139.800 | $ 13.980 | $ 13.980 | $ 13.980
Impresora de etiquetas 10 1 $ 1.336.900 | $ 1.336.900 | $ 133.690 [$ 133690 | $  133.690
Laminadora Manual 10 1 $ 229.700 | $ 229.700 | $ 22970 | $ 22.970 | $ 22.970
Troqueladora manual 10 1 $ 1.050.000 | $ 1.050.000 | $ 105.000 [$  105.000 | $  105.000
Ollas de acero inoxidable 10 1 $ 52.800 | $ 52.800 | $ 5280 | $ 5280 | $ 5.280
Estufa de dos puestos 10 1 $ 555.000 | $ 555.000 | $ 55.500 | $ 55.500 | $ 55.500
Estante para insumos 10 5 $ 170.000 | $ 850.000 | $ 85.000 | $ 85.000 | $ 85.000
Armario de herramientas 10 2 $ 683.769 | $ 1.367.538 | $ 136.754 [$ 136754 | $  136.754
Escritorios 10 7 $ 419.900 | $ 2.939.300 | $ 293.930 | $ 293.930 [$  293.930
Mesas vigilancia 10 1 3$ 199.900 | $ 199.900 | $ 19.990 | $ 19.990 | $ 19.990
Sillas 10 7 3$ 148.000 | $ 1.036.000 | $ 103.600 | $ 103.600 [ $  103.600
Comedor empleados 10 2 $ 990.900 | $ 1.981.800 | $ 198.180 | $ 198.180 | $  198.180
Silla escritorio 10 7 $ 370.405 | $ 2.592.835 | $ 259.284 | $ 250.284 [$  259.284
Archivador 10 2 3$ 299.900 | $ 599.800 | $ 59.980 | $ 59.980 | $ 59.980
Estanteria para bodega 10 5 $ 799.900 | $ 3.999.500 | $ 399.950 [$ 399.950 | $  399.950
Mesas de area de produccién 10 5 $ 1.400.000 | $ 7.000.000 | $ 700.000 [$  700.000 | $  700.000
Microondas 10 2 $ 349.900 | $ 699.800 | $ 69.980 | $ 69.980 | $ 69.980
Impresora multifuncional 10 2 $ 275.900 | $ 551.800 | $ 55.180 | $ 55.180 | $ 55.180
Celular 10 5 $ 919.900 | $ 4.599.500 | $ 459.950 | $  459.950 [ $  459.950
Licencia de office 365 10 4 $ 488.778 | $ 1.955.112 | $ 195.511 | $ 195511 | $  195.511
Portatil 10 4 $ 1.500.000 | $ 6.000.000 | $ 600.000 | $ 600.000 [ $  600.000
Camaras de vigilacia 10 6 $ 149.900 | $ 899.400 | $ 89.940 | $ 89.940 | $ 89.940
Canecas Basura pequefia 10 6 $ 7.790 | $ 46.740 | $ 4674 | $ 4674 $ 4.674
Canecas Basura grande 10 4 $ 24.900 | $ 99.600 | $ 9.960 | $ 9.960 [ $ 9.960
Calculadora 10 3 3$ 34.500 | $ 103.500 | $ 10.350 | $ 10.350 | $ 10.350

Total 92 $ 15.592.965 | $ 45.208.575 | $ 4.520.858 | $ 4.520.858 | $ 4.520.858
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Magquinaria Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Bascula $ 17.980 | $ 17.980 | $ 17.980 | $ 17.980 | $ 17.980 | $ 17.980 | $ 17.980
Batidora $ 20.660 | $ 20.660 | $ 20.660 | $ 20.660 | $ 20.660 | $ 20.660 | $ 20.660
Llenadora manual $ 233.585 | $ 233.585 | $ 233.585 | $ 233.585 | $ 233.585 | $ 233.585 | $ 233.585
Magquina refrigeradora $ 160.000 | $ 160.000 | $ 160.000 | $ 160.000 | $ 160.000 | $ 160.000 | $ 160.000
Moldes de jabén $ 13.980 | $ 13.980 | $ 13.980 | $ 13.980 | $ 13.980 | $ 13.980 | $ 13.980
Impresora de etiquetas $ 133.690 | $ 133.690 | $ 133.690 | $ 133.690 | $ 133.690 | $ 133.690 | $ 133.690
Laminadora Manual $ 22.970 | $ 22970 | $ 22.970 | $ 22970 | $ 22970 | $ 22970 | $ 22.970
Troqueladora manual $ 105.000 | $ 105.000 | $ 105.000 | $ 105.000 | $ 105.000 | $ 105.000 | $ 105.000
Ollas de acero inoxidable $ 5280 | $ 5280 | $ 5280 | $ 5280 | $ 5280 |$ 5280 | $ 5.280
Estufa de dos puestos $ 55.500 | $ 55.500 [ $ 55.500 | $ 55.500 | $ 55.500 | $ 55.500 | $ 55.500
Estante para insumos $ 85.000 | $ 85.000 | $ 85.000 | $ 85.000 | $ 85.000 | $ 85.000 | $ 85.000
Armario de herramientas $ 136.754 | $ 136.754 | $ 136.754 | $ 136.754 | $ 136.754 | $ 136.754 | $ 136.754
Escritorios $ 293.930 | $ 293.930 | $ 293.930 | $ 293.930 | $ 293.930 | $ 293.930 | $ 293.930
Mesas vigilancia $ 19.990 | $ 19.990 | $ 19.990 | $ 19.990 | $ 19.990 | $ 19.990 | $ 19.990
Sillas $ 103.600 | $ 103.600 | $ 103.600 | $ 103.600 | $ 103.600 | $ 103.600 | $ 103.600
Comedor empleados $ 198.180 | $ 198.180 | $ 198.180 | $ 198.180 [ $ 198.180 | $ 198.180 | $ 198.180
Silla escritorio $ 259.284 | $ 259.284 | $ 259.284 | $ 259.284 | $ 259.284 | $ 259.284 | $ 259.284
Archivador $ 59.980 | $ 59.980 | $ 59.980 | $ 59.980 | $ 59.980 | $ 59.980 | $ 59.980
Estanteria para bodega $ 399.950 | $ 399.950 | $ 399.950 | $ 399.950 | $ 399.950 | $ 399.950 | $ 399.950
Mesas de area de produccion $ 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000
Microondas $ 69.980 | $ 69.980 | $ 69.980 | $ 69.980 | $ 69.980 | $ 69.980 | $ 69.980
Impresora multifuncional $ 55.180 | $ 55.180 | $ 55.180 | $ 55.180 | $ 55.180 | $ 55.180 | $ 55.180
Celular $ 459.950 | $ 459.950 | $ 459.950 | $ 459.950 | $ 459.950 | $ 459.950 | $ 459.950
Licencia de office 365 $ 195511 | $ 195511 [ $ 195511 | $ 195511 [ $ 195511 | $ 195511 [ $ 195.511
Portatil $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000
Camaras de vigilacia $ 89.940 | $ 89.940 | $ 89.940 [ $ 89.940 | $ 89.940 | $ 89.940 | $ 89.940
Canecas Basura pequefia $ 4674 | $ 4.674 | $ 4674 | $ 4674 (% 4.674 | $ 4674 $ 4.674
Canecas Basura grande $ 9.960 | $ 9.960 | $ 9.960 | $ 9.960 | $ 9.960 | $ 9.960 | $ 9.960
Calculadora $ 10.350 | $ 10.350 | $ 10.350 | $ 10.350 | $ 10.350 | $ 10.350 | $ 10.350
Total $ 4.520.858 | $ 4.520.858 | $ 4.520.858 | $ 4.520.858 | $ 4.520.858 [ $ 4.520.858 | $ 4.520.858
Activos diferidos \ﬁd~a util' | Cantidad Precio unitario| Precio total Afio 1 Afio 2 Afio 3
(afios) veces
Publicidad 10 10 $ 21277483 |$ 212.774.833 | $ 21.277.483 | $ 21.277.483 | $ 21.277.483
Creacion de empresa 10 1 $ 3314495 | $ 3.314.495 | $ 331.450 | $ 331.450 | $ 331.450
Capacitacion de personal 10 10 $ 1.666.000|$ 16.660.000 | $ 1.666.000 | $ 1.666.000 | $ 1.666.000
Curso de SGSS 10 4 $ 2.856.000|$% 11.424.000 | $ 1.142.400 | $ 1.142.400 | $ 1.142.400
Utensilios de limpieza 10 10 $ 448.600 | $ 4.486.000 | $ 448.600 | $ 448.600 | $ 448.600
Utensilios de oficina 10 5 $ 2517280 |$% 12.586.400 | $ 1.258.640 | $ 1.258.640 | $ 1.258.640
Total $ 32.079.858 | $ 261.245.728 | ######H####| $  26.124573 [ $  26.124.573
Activos diferidos Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Publicidad $ 21277483 |$ 21.277.483 |$ 21.277.483 |$ 21.277.483 | $ 21.277.483 | $ 21.277.483 | $ 21.277.483
Creacién de empresa $ 331.450 | $ 331.450 | $ 331.450 | $ 331.450 | $ 331.450 | $ 331.450 | $ 331.450
Capacitacion de personal $ 1.666.000|$ 1.666.000|$ 1.666.000|$ 1.666.000|$ 1.666.000|$ 1.666.000 | $ 1.666.000
Curso de SGSS $ 1142400 |$ 1142400 |$ 1142400 |$ 1142400 ($ 1.142.400|$ 1.142400|$ 1.142.400
Utensilios de limpieza $ 448.600 | $ 448.600 | $ 448.600 | $ 448.600 | $ 448.600 | $ 448.600 | $ 448.600
Utensilios de oficina $ 1258640 ($ 1.258640|$ 1.258640($ 1.258640|$ 1.258640|$ 1.258.640 | $ 1.258.640
Total $ 26.124.573 | $ 26.124.573 | $ 26.124.573 | $ 26.124.573 | $ 26.124.573 | $ 26.124.573 | $ 26.124.573




