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Resumen

El centro del estudio de factibilidad fue analizar la viabilidad de establecer un
emprendimiento llamado Matik's, cuyo enfoque principal era ofrecer productos capilares
elaborados a partir de extractos naturales. Estos productos estaban disefiados especificamente
para satisfacer las diferentes necesidades que afectaban a la poblacion con problemas en el cuero
cabelludo, ya sea debido a procedimientos quimicos o factores genéticos, en la ciudad de
Popayan.

La mision fundamental de Matik's era proporcionar productos capilares de alta calidad y
efectividad que abordaran los problemas mas comunes relacionados con el cabello de los
clientes. Para lograr este objetivo, los productos de Matik's estaban formulados con compuestos
naturales cuidadosamente seleccionados, que permitian tratar directamente las lesiones cutaneas
en el cuero cabelludo. Asi, Matik's buscaba subsanar de forma significativa la calidad de vida de
los habitantes de Popayén, contribuyendo a su salud, belleza y autoestima.

Para el desarrollo de este estudio de factibilidad, se emple6 un enfoque heterogéneo que
conjug6 métodos cuantitativos y cualitativos. Para recopilar informacion relevante sobre el
mercado, se utilizaron encuestas y revision documental. Se llevé a cabo una prueba piloto y,
posteriormente, se aplico el cuestionario a la poblacién mayor de 15 afios en la ciudad.

Ademas, se evalud el contexto y el mercado mediante diversas herramientas de analisis
situacional. Esto permiti6 analizar a las empresas competidoras y potenciales dentro del sector

cosmeético local en Popayan, identificando oportunidades y desafios especificos.
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En cuanto al analisis financiero, se utilizaron herramientas financieras tradicionales,
como el estado de situacion financiera, el estado de resultados y el estado de flujo de efectivo.
También se llevo a cabo el anélisis del punto de equilibrio, considerando los costos fijos y
variables. Los resultados indicaron que la propuesta de Matik's era altamente viable, ya que se
proyectaba un incremento positivo en los ingresos netos durante los afios considerados. La Tasa
Interna de Retorno (TIR) alcanzo6 un impresionante 78%, lo que resultd ser un atractivo retorno
de inversion. En resumen, Matik's era un proyecto rentable y sostenible que podia generar
beneficios significativos para los accionistas y contribuir al desarrollo econémico local.

Las herramientas tecnoldgicas, como Excel, desempefiaron un papel fundamental en el
desarrollo de proyecciones financieras y en la determinacion de la factibilidad del proyecto.
Ademas, se consideraron estrategias de marketing y canales de distribucion para asegurar el éxito

comercial de Matik's en el mercado local.
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Abstract

The focus of the feasibility study was to analyze the viability of establishing a venture
called Matik's, whose main focus was to offer hair products made from natural extracts. These
products were specifically designed to meet the different needs that affected the population with
scalp problems, whether due to chemical procedures or genetic factors, in the city of Popayan.

Matik's core mission was to provide high-quality, effective hair products that address
customers' most common hair-related problems. To achieve this goal, Matik's products were
formulated with carefully selected natural compounds, which made it possible to directly treat
skin lesions on the scalp. Thus, Matik's sought to significantly improve the quality of life of the
inhabitants of Popayén, contributing to their health, beauty and self-esteem.

To develop this feasibility study, a heterogeneous approach was used that combined
quantitative and qualitative methods. To collect relevant information about the market, surveys
and documentary review were used. A pilot test was carried out and, subsequently, the
questionnaire was applied to the population over 15 years of age in the city.

In addition, the context and the market were evaluated using various situational analysis
tools. This allowed us to analyze competing and potential companies within the local cosmetic
sector in Popayan, identifying specific opportunities and challenges.

Regarding financial analysis, traditional financial tools were used, such as the statement
of financial position, the income statement and the cash flow statement. The analysis of the
break-even point was also carried out, considering fixed and variable costs. The results indicated
that Matik's proposal was highly viable, since a positive increase in net income was projected

during the years considered. The Internal Rate of Return (IRR) reached an impressive 78%,
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which turned out to be an attractive return on investment. In short, Matik's was a profitable and
sustainable project that could generate significant returns for shareholders and contribute to local
economic development.

Technology tools, such as Excel, played a critical role in developing financial projections
and determining project feasibility. Additionally, marketing strategies and distribution channels

were considered to ensure the commercial success of Matik's in the local market.
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Introduccion

El proyecto fue un estudio de viabilidad para crear una empresa de cuidado del cabello
que produciria y venderia productos a base de extractos naturales de plantas medicinales, junto
con servicios adicionales de informacidn, seguimiento y preparacién para el cuidado del cuero
cabelludo en la ciudad. En la actualidad, la industria de la belleza en Colombia y la importancia
del cuidado capilar juegan un papel crucial en nuestra vida diaria. Colombia ocupa el quinto
lugar en el mercado latinoamericano de cosméticos, que incluye cuidado del cabello, cuidado de
la piel y otros sectores, segn un estudio de la Cdmara Andy de la Industria de Cosméticos y
Belleza. Sin embargo, el uso de productos quimicos en tratamientos capilares tiene un impacto
negativo significativo. A pesar de que en Colombia el mercado de productos y servicios para el
cuidado del cabello sigue creciendo, muchos de estos productos contienen componentes

quimicos dafiinos que afectan la salud capilar.

El estudio de factibilidad, titulado "Estudio de factibilidad para la creacion de una
empresa de cosmética capilar para la manufactura y comercializacion de productos capilares a
base de extractos naturales de plantas medicinales con servicios adicionales especiales en
informacion, seguimiento y preparacion para el cuidado del cabello en la ciudad", mostré la
necesidad evidente de proporcionar formas naturales y saludables de cuidado del cabello que
sean efectivas y seguras para los consumidores. Por lo tanto, se planted la idea de una empresa
de cosmética natural que fabricara y comercializara productos a base de extractos de plantas

medicinales naturales, con servicios personalizados y asesoria constante para el cuidado capilar.



25

Este enfoque innovador buscaba promover la salud del cabello sin comprometer la salud de las

personas.

A traves de este estudio de factibilidad realizado en la ciudad de Popayén, se buscé
innovacion, confiabilidad en la calidad y compromiso con el medio ambiente. Esta iniciativa
contribuiria a la creacion de empleo y al desarrollo sostenible, fomentando la industria local y
promoviendo el uso de productos naturales en el cuidado personal. Se pretendia explorar
oportunidades de mercado y analizar la viabilidad organizativa, técnica, financiera, social y
ambiental de este emprendimiento. Con la implementacién de productos naturales y la atencion
personalizada para abordar las necesidades individuales de cada cliente, se buscaba brindar
soluciones efectivas y seguras para el cuidado del cabello, contribuyendo asi al bienestar y la

satisfaccion de los clientes.

La vision de este emprendimiento iba mas alla de la venta de productos, ya que buscaba
marcar una gran diferencia en el mercado local de la belleza y posicionarse como una opcién

segura y confiable para el cuidado capilar de cada persona.

Para llevar a cabo este emprendimiento, se consideraron dos puntos clave. En primer
lugar, se estableceria un punto de venta fisico para brindar atencion personalizada y resolver las
inquietudes de los clientes, ademas de ofertar los productos a través de canales en linea para

ampliar el alcance y la visibilidad de los productos Matik's en un entorno globalizado.

Se realizaron actividades como la recoleccion de informacion mediante un cuestionario

utilizando la herramienta Google Forms. Posteriormente, se sistematiz6 y analizo la informacion
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para la elaboracion del estudio de mercado, la descripcion de la oferta, la descripcion del
producto, la ficha técnica, las necesidades que satisfacia, el analisis competitivo, la proyeccion
de ventas y las estrategias de promocion y publicidad necesarias para ingresar al mercado de

cosméticos de Popayan.

Este estudio de factibilidad también abord6 aspectos técnicos, como la ubicacion
geografica de la organizacion a nivel macro y micro, asi como los costos de inversion
tecnoldgica, muebles y enseres necesarios para el funcionamiento del emprendimiento. Ademas,
se describieron los aspectos legales y normativos para la constitucion de la empresa, incluida la
figura juridica bajo la cual operaria la empresa y el marco legal que regula la actividad
econdmica de la venta de productos cosméticos en el pais. El documento también incluyd la
formulacion de la mision, la vision, las politicas, los valores y la estructura jerarquica de némina

y administrativos mas relevantes.

Finalmente, se realiz6 un estudio financiero para exponer los diferentes niveles de
inversion de la empresa, asi como el capital de trabajo necesario para su viabilidad econémica y

rentabilidad.
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1. Definicion del Problema.

1.1.  Planteamiento del Problema.

En la actualidad se encuentran variedad de centros de belleza, spas, tiendas distribuidoras
y bodegas en todas las ciudades de Colombia que ofrecen servicios y productos para el cabello
los cuales en su mayoria se han utilizado de manera semipermanentes a base de componentes
quimicos como resultado de uso de calores excesivos u otras técnicas nocivas para llegar a
efectos notorios y “satisfactorios” para los clientes.

De acuerdo con un analisis reciente de la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo de
Andi, basada en datos de Euromonitor y Raddar, Colombia ocupa la quinta posicion en el
mercado latinoamericano, seguido por Brasil, México, Argentina y Chile.

En cuanto a la distribucion del mercado: fragancias (20%), cuidado bucal (14%), aseo
masculino (18%), cuidado del cabello (16%), cuidado de la piel (14%) y maquillaje (11%), son
las categorias con mayor impacto del segmento. (W Radio, 2018)

En cuanto a este entorno y sus efectos nocivos por el uso de productos quimicos y
procedimientos, han ocasionado el maltrato, dafios permanentes, pérdidas u enfermedades que
causan el rechazo e inconformidad en los consumidores, por el uso excesivo de quimicos como
lo son los tintes, queratinas y decoloraciones que afectan directamente en la salud, uno de los
efectos méas inmediatos que produce estos tratamiento quimicos es la alteracion del pH, las
consecuencias de ello son un cabello seco, apagado y sin brillo, ademas en funcion de lo sensible
que sea nuestra piel, podemos dafar el cuero cabelludo provocando la aparicion de dermatitis,

eccema o picores, sequedad, debilidad de los foliculos pilosos, ademéas también pueden acelerar
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su caida, mas alla de los riesgos para las personas receptoras del tinte existen riesgos para los
profesionales de los salones de belleza que lo aplican ya que hay una gran cantidad de agentes
quimicos peligrosos ya sea por contacto directo de la piel o mucosas con el producto o por la
inhalacidn de aerosoles. Se busca eliminar las preocupaciones sobre la belleza de mujeres y
hombres de la caida del cabello ya que se considera una enfermedad que se presenta de
diferentes maneras, como las enfermedades de la piel o la alopecia, y la caida del cabello es
distinta de los procesos patoldgicos. Esto demostrd que tanto el médico como el paciente tienen
un problema, por lo tanto, se indagd en la implementacion de productos con un componente
natural diferenciador a lo tradicionales salones y spas de belleza, dado que la marca determina un
espacio para brindar asesorias con un profesional a cada cliente teniendo en cuenta el manejo de
agenda, para asesorar acerca de su problematica, través de un estudio realizado de su cuero
cabelludo, identificando el tipo de pH que se desea manejar, para asi llegar a la base del proyecto
que es la creacion de los productos capilares con los extractos naturales propios a su necesidad y
obtener cambios a partir del primer mes, dentro del consultorio se encuentra la manufactura de
productos a base de extractos organicos de las plantas medicinales; adicionalmente se realiza un
servicio personalizado con el cual se puede evidenciar los efectos del producto en el cliente.

En Colombia ha iniciado el interés en cuanto a los hombres y mujeres en el cuidado de
cabello y la belleza del cuerpo, debido a que depende de la imagen que una persona pueda
mostrar en el &mbito laboral y social. Por eso hoy en dia se han inaugurado establecimientos
denominados SPA que brindan una amplia gama de servicios con instalaciones de primer nivel:
masajes, tratamientos corporales, capilares y faciales, todos estos procedimientos son aplicados

por personal altamente capacitado. Los SPA combinan la medicina preventiva, tratamientos de
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belleza utilizada en terapias de anti-estrés, estas instalaciones se enfocan en la calidad de
mejoramiento fisico y mental. Teniendo en cuenta los pocos establecimientos existentes en la
ciudad de Popayan, que brindan integralmente todos los servicios que incluye la actividad CI1U
9302: Peluquerias y otros tratamientos de belleza, Es necesario plantearse el nacimiento de un
proyecto que dé un enfoque muy amplio al concepto de belleza, centrandose en la salud, la
estética, la vanidad, la satisfaccion del cliente, la planificacion y por supuesto el coste del
proyecto, que permita dar cumpliendo a las necesidades de los clientes segmentados, teniendo en
cuenta que en la actualidad la belleza es un tema importante en la sociedad.

Es importante una instalacion donde el cliente reciba servicios que le permita encontrar
fuerza y equilibrio para asi alcanzar un estado de salud a través de tratamientos no quirdrgicos
para el cabello, brindando un buen servicio, calidad del personal, respeto y confianza, que
crearan un deseo de reciprocidad, vale la pena mencionar que algunos ingredientes contenidos en
el producto pueden tener efectos positivos o negativos en el corto y largo plazo en la piel, por lo
que es importante fabricar los productos a base de extractos naturales que se puedan utilizar sin
problemas en la piel del dia a dia y no genere reacciones negativas en el rostro ni en el cuerpo, se
buscd que las personas encuentren el producto deseado por medio de un asesoramiento
personalizado y con el contacto directo con el producto. Desde una perspectiva econoémica y
financiera, es posible el apoyo adecuado que incentive la belleza de la ciudad de Popayan y

satisfacer estas necesidades.
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1.2.  Formulacion del Problema.

¢Qué tan factible es, crear una empresa de cosmeética capilar para la manufactura 'y
comercializacion de productos a base de extractos naturales de plantas medicinales con servicios
adicionales especiales en informacién, seguimiento y preparacion para el cuidado del cabello en

la ciudad?
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2. Objetivos

2.1.  Objetivo General.

Determinar la factibilidad para la creacién de una empresa de cosmética natural para la
manufactura y comercializacion de productos a base de extractos naturales de plantas
medicinales con servicios adicionales especiales en informacion, seguimiento y preparacion para
el cuidado del cabello en la ciudad.

2.2.  Objetivos Especificos

o Explorar la factibilidad de mercadeo para el desarrollo, aceptacion, y
posicionamiento de la marca de productos y servicios para el ingreso dentro de la competencia a
nivel nacional.

o Exponer la factibilidad organizacional para el desarrollo del talento humano
idéneo para el logro competente en la industria de productos de belleza de orden natural.

o Estudiar la factibilidad técnica para la creacion de un modelo de negocio dedicado
a la fabricacion de productos organicos con atencion personalizada.

o Analizar la factibilidad financiera para divisar la rentabilidad dentro del desarrollo
del emprendimiento.

o Examinar la factibilidad social y ambiental necesaria para incentivar la
responsabilidad empresarial, y llevar un orden siendo amigos del medio ambiente y de apoyo

para la creacion de tejido social.
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3. Justificacion

3.1.  Justificacion Tedrica

Mediante el trabajo de grado de este tipo de modalidad de emprendimiento como estudio
de factibilidad lo cual fue herramienta que permite los procedimientos para la creacion de
empresa lo cual es necesario los antecedentes que se relacionaron con la creacion de empresas de
cosmética en lineas capilares o faciales que permitieron de manera tedrica tanto los
requerimientos, el paso a paso y los resultados obtenidos donde se obtuvieron analisis a partir de
su investigacion lo cual conlleva a que este estudio también sea parte de futuros investigadores
que requieren una guia para conocer el proceso legal, financiero, técnico y organizacional.

3.2.  Justificacion Practica

Esta investigacion se realizé con el fin de ver cdmo puede ingresar un modelo de
negocios donde se presentd la factibilidad de iniciar un emprendimiento dentro del ecosistema
empresarial colombiano, si bien el mundo empresarial se encuentra en la batalla por mantenerse
en el mercado y es necesario hacer este tipo de estudios para permitir tener un mapeo de la
realidad del entorno, como se encuentra el ambito cosmetoldgico en Colombia, que tipo de
productos se estdn comercializando que son competencia, &mbito financiero, cuales son los
planes de marketing ,que tipo de politicas gubernamentales acogen los emprendimientos, que
inversionistas estan dispuestos a ver oportunidad en Colombia, empezando por la ciudad de
Popayan que por su ubicacion geografica y su estado social cuenta con desventajas para inicios
empresariales, la creacidon del modelo que se requiere para contextualizar el objetivo real; son
estos puntos estratégicos que generaron identidad para la puesta en marcha, teniendo en cuenta

que el mercado de la belleza es muy competitivo, aunque el consumidor y el gobierno le esté
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apostando a la sostenibilidad ambiental por lo que crear innovacién a partir de esta, es un factor a
favor de este modelo de negocio desarrollado, ademas se denotan patrones de busqueda en
cuanto a compra de productos naturales en diferentes paginas web, lo cual se conocié las
iniciativas que llevan a los consumidores a realizarla.

Bajo lo descrito anteriormente esta justificacion busco poner de manera aplicable los
conocimientos adquiridos dentro del proceso de formacion como gestoras empresariales de la
Institucion Universitaria Colegio Mayor del Cauca para asi impulsar las iniciativas de creacion
de empresa en marco de la innovacion bajo analisis de situacion problema hallados en la ciudad
de Popayan.

3.3.  Justificacion Social

Se ha mantenido en constante evolucion la parte de industria cosmética y sus avances a lo
largo de la historia lo cual han aparecido nuevas férmulas a base de quimicos en su totalidad,
para poder obtener resultados factibles que puedan Ilamar la atencion del consumidor final, y es
aqui donde se ve, que para la belleza y todo lo relacionado a la estética, es de valor para las
personas, pero aun asi cada uno tiene un exegesis 0 un suceso del aporte de los productos y
procedimientos a los que se someten, por ende se demostro los factores que atraen estos, como lo
son los efectos secundarios o nocivos que ponen en peligro la vitalidad del cabello lo cual
impartieron la creacion a partir de la necesidad lo cual se vio una oportunidad.

Si bien, para el ser humano cualquier parte del cuerpo es indispensable como lo es el
cabello, y como parte del cuerpo este tiene esencia, y como la tiene, podemos decir tiene vida y
requiere de cuidados, por lo que por medio de este proyecto examino la factibilidad del ingreso

de productos y servicios que se enfoquen en la innovacion, la incorporacion de productos
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naturales, donde la marca sea reconocida por ser pionera en la ciudad lo cual intento identificar
los factores para disminuir efectos y ser parte de la solucion que viene de la necesidad de usos y
servicios, teniendo como principal funcion, la vitalidad del cabello de los ciudadanos de la
poblacidn, al igual que la captacion de la atencion para lograr fidelizacion y asi se obtenga
crecimiento y fuerza en el valor que se adquiera como marca, al igual que el fomento a la
incorporacion de industria en el municipio ya que para el departamento del cauca ha sido un reto
su economia dado a que, afios atras se ha venido evidenciando conflictos persistentes en la
economia ilegal, despojo de tierras, alianzas con fuerzas politicas armadas que centran la vision
en ello y ha desmejorado la visidn en su potencial de riqueza en biodiversidad que viene con ella
en su ubicacidn geogréfica, a lo que se encontrd posicionamiento en turismo, cultura, tecnologia
y agrario, por lo anterior se quiso captar la oportunidad a través de los estudios para dar un buen
uso y aprovechamiento de dichas riquezas en conjunto con los apoyos gubernamentales que
apuestan a las nuevas economias locales y asi entrar al mercado competitivo, en el ecosistema
emprendedor como parte de la industria caucana de la mano de grupos campesinos teniendo en
cuenta principalmente en la responsabilidad con el cuidado del medio ambiente, ya que de estas
provienen la creacion de los productos propios de la marca lo cual es cautivador, y propuso

desarrollo industrial en el municipio.
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4. Antecedentes

Se realizd una busqueda de investigacion en diferentes empresas y emprendimientos que
realizaron innovaciones para la creacion de productos naturales a nivel internacional como
nacional por ende se encontro:

4.1. A Nivel Internacional.

De forma internacional en la Universidad de Lima presenta una investigacion para la
ELABORACION DE UN MODELO NEGOCIO EN LA INDUSTRIA COSMETICA EN ESTE
CASO DE UN SHAMPOO Y ACONDICIONADOR ORGANICO Y SU ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION, donde capta su atencion en el ambito sostenible ya que hace un analisis
del estado de contaminacion por el uso de plastico en los productos al igual que las sustancias
nocivas quimicas que utilizan ya que son perjudiciales para el cuero cabelludo por lo que optaron
por comercializar una nueva presentacion de shampoo y acondicionadores organicos en barra en
el mercado peruano, en el afio 2022. Demostrando sus bases naturales, utilizando ingredientes
como aceites de clavo y canela estimulantes, romero y ortiga, aceite de argan, miel de abeja
local, aceite de rosa, cacao, infusiones frutales, teniendo informacion de sus propiedades para el
cabello sin causar dafios para generar impacto en el mejoramiento del medio ambiente.
Contempla la oportunidad de negocio con el enfoque investigativo en cuanto los residuos de
plastico contaminante para llegar a la conclusion de hacer productos con empaques
biodegradables experimentacion de atraccion del ingreso de productos naturales en barra, por
ende, concluye que después de realizar todos los presupuestos, confirmaron que la empresa es
rentable de acuerdo a los VAN econdmicos (45,) y financieros (18 mil) que son mayores a cero y

una tasa de interés de retorno 22.1% y 24.5%. Por ultimo, el proyecto presenta tres factores
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claves evaluados en la tesis: El primero es la facilidad del proceso de produccién, la
confiabilidad de la venta en linea y la distribucion a través del servicio Rappi, lo que permitié ver
la aceptacidn de productos naturales en diferentes presentaciones. (ruiz, 2021)

Con respecto a la investigacion del ‘PROYECTO PARA LA FABRICACION Y
COMERCIALIZACION DE SHAMPOO NATURAL CON EXTRACTO DE CALENDULA,
DE LA UNIVERSIDAD SAN IGNACIO DE LOYOLA LIMA PERU’, los autores desarrollan
un proyecto que permite observar el mercado peruano y su creciente interés por el cuidado de la
imagen personal y la tendencia a la compra de productos naturales, y la rentabilidad para socios
inversionistas interesados por lo que inician la investigacion para la creacién de FitoShampoo
con flor la de caléndula y extractos naturales para el fortalecimiento capilar de base organica. Se
enfocaron en el objetivo de factibilidad y viabilidad por medio de investigacion de mercado con
muestreo cualitativo y cuantitativo a lo que también implementaron un modelo canvas para
detectar oportunidades, amenazas y margen de error, por consiguiente arrojaron resultados
viables y positivos por la aceptacion, la relacion beneficio costo econémicos con resultados de la
evaluacion contando con un VAN positivo tanto econémico como financiero siendo rentable por
tener una TIRE de 56.68% mayor al costo promedio del capital invertido de 20.98% y un TIRF
de 74.71% mayor al Costo de oportunidad por el riesgo del inversionista de 21.40%. Ademas de
su ventaja competitiva y presentacion de viabilidad durante toda la vida util estudiada, con
margenes netos de 11%, 13%, 15%, 15%, 17% para los afios 2021, 2022, 2023, 2024, 2025.
(Ramos Chavez, Gaitan Peragallo, Garcia Leon, Ormefio Perez, & Perez Pastor, 2020)

Otro punto de vista segun la tesis de grado de PRODUCCION Y

COMERCIALIZACION DE ACEITE DE COCO EXTRA VIRGEN 100% ORGANICO PARA
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EL CUIDADO PERSONAL, DIRIGIDO A LA CIUDAD DE LA PAZ, de la universidad mayor
de san Andres Bolivia, lo cual evidenciaron la oportunidad del crecimiento en el mercado de
aceite de coco debido a que hay poca participacién con relacion a la importacion, asi mismo la
posibilidad de obtener materia prima y los recursos necesarios para su transformacién, ademas,
el deseo de satisfacer las nuevas tendencias en el mercado de cosmetologia natural para el
cuidado personal fue la motivacion detras de la iniciativa de este negocio, ya que las personas
notan que a medida gue la tecnologia avanza las industrias de cosmetologia producen productos
cosméticos elaborados a base de sustancias quimicas para la durabilidad del producto que son
nocivos para la piel y cuero cabelludo, por lo que genera un enfoque que centraliza al uso de
productos organicos para el cuidado de piel y cabello. Por ende, dentro del potencial, ven sus
beneficios y la facilidad del cultivo del fruto en el Municipio de Palos Blancos y Alto Beni, lo
cual permite su procesamiento y transformacién, lo que conlleva al estudio de viabilidad de
implementar un plan de negocio para conformar una empresa que industrialice el coco, dedicada
a la produccion y comercializacion de aceite de coco 100% orgéanico en el municipio, lo cual
propone como objetivo principal orientar los productos tales como; crema hidratante, exfoliante
facial, acondicionador de cabello y desmaquillante a los Centros estéticos y tiendas ecoldgicas de
la ciudad de La Paz, para luego expandirse a nivel nacional. Dentro de los estudios realizados
tales como operativo, mercadeo, legal, financiero y estratégico concluyen que, en la parte de
marketing se enfocan en las cuatro p estableciendo la estructura de clientes, la publicidad y la
demanda teniendo como resultados que su mercado objetivo va dirigido a spas y centros
estéticos, en el ambito estructural tenga como legalidad para la empresa con razon social “Bio-

Bell SRL.”. Para el plan financiero se tiene como resultado, ser factible para su implementacion,
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dado a que se requiere de una inversion de Bs. 993.169,35.- lo que concluye que se hara
mediante aportacion propia en un 40 % y préstamo bancario 60 %. Se incluye a su vez, que los
indicadores financieros resultan viables para su ejecucion, ya que obtuvo un Valor Actual Neto
positivo de Bs. 2.188.776,42.- y una Tasa Interna de Retorno TIR del 89 %, lo cual genera, en
tiempo de recuperacion de la inversion tanto para el plan de negocio como para los inversionistas
de dos afios. (Renfijo Ari & Quispe Mamani, 2021)

4.2. A Nivel Nacional

Tomando en cuenta que en Colombia le ha apostado al incremento y el apoyo a las
nuevas ideas innovadoras por lo que los productos para el cabello han sido de grandes
expectativas ya que ha activado la industria del pais, por lo que hay varias empresas y proyectos
en desarrollo, como presenta el ‘PROYECTO PARA LA CREACION DE PRODUCTOS
NATURALES PARA EL CUIDADO PERSONAL - BLUEBILL.’, quienes desarrollaron una
propuesta de negocio para la creacion de productos de belleza, aseo y cuidado personal a base de
componentes de naturaleza bioldgica y sostenibles, enfocados en la factibilidad para la
fabricacion y comercializacion de productos y la posibilidad de operar coordinadamente y de
forma estratégica a nivel técnico y comercial; con muestreo y lienzos para visualizar
proyecciones financieras a corto plazo que involucran la rentabilidad econdmica del startup y su
capacidad de retorno de inversion. (Castro Miranda, 2022), asi pues, como uno de sus objetivos
principales es volver a implementar la capacidad artesanal del ser humano y a la aptitud
medicinal de las plantas, para el desarrollo de productos dejando a un lado componentes dafiinos
que incentivan el consumo extremo de manufactura procesada con envases plasticos, en vista de

ello, se mostro dentro de esta investigacion el valor de la propuesta a través de BlueBill, el
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fomento de procesos de economia circular en la industria cosmética biodegradable y la inclusion
de ingredientes agricolas minimizando residuos dentro del proceso de fabricacion y
comercializacion que por ende, arroja viabilidad en su desarrollo por medio de la estructuracion
de estados financieros, econdmicos, de marketing, capacidad de produccion, planes costos e
infraestructura, deduciendo que pueden contar con el estado organizacional para estar dentro de
la competencia del mercado con un punto de innovacion, propuesta de valor y su fortalecimiento
de la sostenibilidad a través de los ODS propuestos por la ONU junto al apoyo de las
cooperativas, indicando tener un reto para aumentar la capacidad exportadora a paises europeos y
asiaticos y asi inaugurar nuevos procesos de desarrollo econémico circular empezando desde su
punto de partida local, Bogota. (Castro Miranda, 2022)

‘DISENO DE PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
PRODUCTOS CAPILARES A BASE DE EXTRACTOS NATURALES CON
COMERCIALIZACION DIGITAL EN BUCARAMANGA’. Con respecto a la investigacion
basa su analisis en el estudio del mercado departamental, que combina la identificacion de las
necesidades que surgen de los estereotipos difundidos por las nuevas dinamicas sociales y el
aprovechamiento de los productos naturales que nos ofrece la flora colombiana. Por lo que
iniciaron con Victoria Férmula Magistral como marca se inspira en Colombia, en su potencial
cultural y sobre todo natural de las regiones. Asi pues, iniciaron su linea de productos a base de
romero, ortiga, salvia, identificando estos extractos naturales beneficiosos para la salud y el
cuidado capilar. Por ende, dentro de sus objetivos principales buscan conocer a través de estudios
de factibilidad social, organizacional, técnico y financiero, determinar la viabilidad y rentabilidad

de esta, con resultados viables y de aceptacion mostrados de manera cualitativa y cuantitativa por
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medio de estudios de mercados estableciendo al producto como potencializador capilar, lo que
causo altos porcentajes de interés de compra en los bumangueses, gracias a sus caracteristicas de
proceso, materia prima, valor agregado y precio. Ademas, en el ambito financiero y técnico
mostraron que la construccion del laboratorio no contempla inversiones con costos excesivos, ya
que el proceso de produccion del potencializador capilar, no requiere de equipos sofisticados y
que La TIR, tasa interna de retorno se estima en un 50% mayor que el WACC, 17%,
proporcionando rentabilidad para su desarrollo. (Pana Miraval, 2023)

Con respecto a las necesidades que a diario se reflejan en las localidades, hay factores los
cuales se evidencian perjudiciales para la salud, como es el clima, los autores basan su analisis a
partir de ver, como en la ciudad de Ibagué es crucial mantener una piel hidratada y protegida del
sol durante las altas temperaturas para evitar manchas, arrugas y otras imperfecciones que
pueden aparecer si no se realiza un cuidado adecuadamente, lo cual incentivan a realizar un
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
LOCION REFRESCANTE A BASE DE EUCALIPTO EN EL MUNICIPIO DE IBAGUE. Lo
cual generan etapas que les permita visualizar el plan de negocios dentro del mercado, a su vez
basan su investigacion a través de la revision documentada a partir de la iniciativa de los
antecedentes a base natural, la medicina homeopatica que pueden ser claves para el éxito de los
proyectos empresariales, se encontr6 dentro de los informes financieros, mercadeo, técnico legal;
la solicitud de un producto con las caracteristicas ofrecidas tiene un alto grado de aceptacion; las
estrategias establecidas en el plan de accién permiten abordar los aspectos del producto, el
precio, la plaza y la promocidn necesarios para cautivar al pablico objetivo; los precios

establecidos estan dentro de los precios de la competencia, lo que permite una mayor aceptacion.
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De la misma manera, la ingenieria del proyecto permitio que la ciudad pudiera comprar
facilmente maquinaria y materia prima. Se establecié una organizacion de tipo S.A.S. a nivel
administrativo, organizacional y legal porque tiene diferentes ventajas para el desarrollo del
objeto social de la organizacion. En el andlisis financiero se determiné los beneficios econdmicos
del proyecto, lo que permitira tener ganancias en los diferente periodos con un crecimiento afio a
afio, y crecimiento en la rentabilidad, Al igual que en las 4 evaluaciones del proyecto a nivel
economico y financiero permitieron determinar la viabilidad y los beneficios que tendrian los
inversionistas en un proyecto de este tipo teniendo en cuenta que periodo de recuperacion de la
inversion de 2.55 ademas un VAN = $61.820.910 con una TIR = 26.11% visionarios para
implementar el proyecto en la ciudad al igual que en la evaluacion social determinando las
necesidades internas y externas que también alude al impacto ambiental y sus estrategias de
mitigacion. (Castillo Montealegre & Cruz Herrera, 2020)

4.3. A Nivel Local

En el trabajo de ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION Y
COMERCIALIZACION DE UN PRODUCTO COSMETICO EN LA CIUDAD DE
POPAYAN. Basa su investigacion en la oportunidad de negocio que ven los autores al
adentrarse en el ecosistema de productos de belleza y la cosmetologia en base al cuidado de la
salud de la piel o en torno a la alta demanda de productos para la belleza a nivel global. Realizan
una investigacion donde determinaron que se hace uso de 3000 ingredientes naturales y
sintéticos en la produccién de cosméticos, y aunque muchos de estos ingredientes suelen ser
seguros, en la ciudad de Popayan infiere no contar con ensayos rigurosos que garanticen la

seguridad del producto, aumentando de esta manera el riesgo a comercializar productos dafinos
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no solo para las personas sino también para el medioambiente. Es por lo anterior, que nace la
implementacion de medidas normativas de seguridad, prevencion rigurosa y planificacion
avanzada en el momento de producir nuevos articulos de uso corporal para la ciudad viendo la
factibilidad de lanzar al mercado local, regional y nacional: lluminador Corporal RK. Por lo
anterior enfocan el proyecto a detallar por medio de estudio de mercado, técnico, organizacional
y financiero lo cual concluyen altos estandares de viabilidad ya que al mercado segmentado
determino la aceptacion de este tipo de producto al igual que su, precio, plaza y promocion
generando un nivel de aceptacion de 100%. Ademas, se logr6 determinar la capacidad operativa
de la empresa a fin de conocer estructura, fortaleza, debilidades, oportunidades y amenazas.
Finalmente, con el estudio financiero se lograron realizar diferentes proyecciones que junto con
los Indicadores Financieros se puede decir que, desde el punto de vista de la demanda, de las
ventas y de los costos el proyecto es viable al presentar los valores de los indicadores financieros
como la tasa de oportunidad, el valor presente neto (VPN) y la tasa interna de retorno (TIR)
como positivos. Dando como punto clave la posibilidad de generar plantas de manufactura para
la transformacion de productos en el departamento del cauca. (Cano Mafiunga & Ortiz Ortiz,
2020)

Dentro de la investigacion generada por los autores, se planteé un PLAN DE NEGOCIO
PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE JABONES ECOLOGICOS FITO
TERAPEUTICOS PARA EL CUIDADO CORPORAL Y FACIAL DE LA PIEL EN LAS
ZONAS DE INFLUENCIA DEL NORTE DEL CAUCA. Lo cual hacen énfasis en las diferentes
problematicas que vieron en cuanto a la necesidad de los consumidores por productos naturales a

su vez la falta de industria en el departamento y los conflictos sociales que en innumerables
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ocasiones no permiten el paso de productos basicos de aseo, lo que es punto de inicio para
establecer dicho plan. Ademaés, como puntos a favor cuentan con altos estandares de acceso a
materia prima, logrando tener como objetivo producir y comercializar jabones corporales y
faciales en la zona urbana de los municipios del norte, principalmente en Villa Rica Cauca con el
fin del desarrollo sostenible y generacion de lineas de produccion artesanales buscando
aceptacion, reconocimiento y expansion a nivel nacional, por lo que busco detallar el mercado, la
necesidad y rentabilidad financiera teniendo como resultados favorables dado a que despierta
interés en las personas tipos de jabones en barra de clrcuma y quinua, asi pues adiciona
beneficios econdmicos y ambientales ya que primeramente la materia prima se compra a los
pequefios agricultores del norte del cauca. De manera financiera en los flujos de caja presenta en
VPN $18.358.776,21 con una TIR del 97%. Datos que son importantes ya que usara estrategias
para proyectar el negocio a gran escala. (Viafara Guataquira, 2023)

Adicionalmente se encuentra el proyecto ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA QUE COMERCIALIZARA CREMAS FACIALES PARA
MUJERES CON PROBLEMAS DERMATOLOGICOS EN LA CIUDAD DE POPAYAN, lo
cual dentro de sus analisis vieron la necesidad de implementar productos para la piel a personas
con problemas dermatoldgicos adicionalmente contribuir con la salud facial, emocional y
psicoldgica de ellos, ademas contar con un punto fisico donde se pueda tener atencion
personalizada como innovacion, con el fin de obtener resultados para ver la viabilidad del
proyecto. Por lo anterior se concluyé mediante encuestas y muestreo de poblacién la
segmentacion de mercado el cual serd objetivo y los estratos socioecondémicos de mayor interés

para el funcionamiento de la comercializacion, ademas de la parte legal darle nombre a la
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organizacion de figuras juridicas S.A.S. De igual manera, el proyecto de las cremas faciales
muestra rentabilidad econdmica resulta dado a que el valor presente Neto (VPN) supera el
rendimiento minimo exigido, alcanzando 42.066.233 pesos en el quinto afio. La Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 83% y la Relacion Costo Beneficio (B/C) de 2.41 pesos, ademas, el Periodo
de Recuperacion de la Inversion (PRI) es de 1 afio y 9 meses con 16 dias, lo cual es de
oportunidad para inversionistas. Lo que demuestra la proyeccion de ingresar al tejido empresarial
en la ciudad de Popayan con altos estandares llamativos de aceptacion de incorporar productos

de la industria cosmetoldgica.
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5. Marco Conceptual

A continuacion, para conceptualizar lo que se quiere realizar dentro de los objetivos del
proyecto, requerimos el apoyo de los términos de los autores presentados para fortalecer la idea
del proyecto y asi tener idea de los elementos necesarios para su desarrollo como estudio de
factibilidad.

Estudio De Factibilidad

Un estudio de factibilidad es el que realiza una empresa para determinar si es factible
desarrollar un negocio o un proyecto que tiene la intencién de llevar a cabo. El estudio de
factibilidad ayuda a determinar si un proyecto o negocio es factible, cuales son las condiciones
ideales para llevarlo a cabo y cdmo podria abordar los problemas potenciales. (Quiroa, 2020).

Un estudio de factibilidad es un analisis detallado que se realiza para determinar la
viabilidad econémica y técnica de un proyecto o inversion. Este tipo de estudio evalta diferentes
aspectos del proyecto, como la demanda del mercado, los recursos necesarios y disponibles, los
costos y los beneficios econémicos.

Algunos de los aspectos que se analizan en un estudio de factibilidad son los siguientes:

1. Mercado: se realiza un anélisis detallado de la demanda y oferta del mercado objetivo.
Se investiga la competencia existente y se determina si hay espacio para un nuevo proyecto.

2. Técnico: se evalua la tecnologia necesaria para llevar a cabo el proyecto. Se considera
si los recursos técnicos y humanos necesarios estan disponibles y si se requiere alguna

capacitacion adicional.
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3. Financiero: se hacen proyecciones financieras para determinar los costos iniciales y los
posibles ingresos y beneficios. Se considera si el proyecto es rentable y si se espera un retorno de
la inversion adecuado.

4. Legal y regulatorio: se investigan las leyes y regulaciones aplicables al proyecto. Se
verifica si se requieren permisos o licencias especiales y si hay alguna restriccion que pueda
afectar la realizacion del proyecto.

5. Medioambiental: se evalGa el impacto medioambiental del proyecto y se buscan
formas de minimizarlo. Se investiga si se requiere alguna evaluacion de impacto ambiental y si
se cumplen los requisitos legales en esta area. (Narvaez, 2023)

Estudio De Factibilidad Organizacional.

El objetivo de evaluar la factibilidad organizacional es evaluar la capacidad de la gestion
y la suficiencia de los recursos para llevar un producto o idea al mercado. La organizacion debe
evaluar la capacidad de su equipo de liderazgo en areas de interés y ejecucion. La evaluacion de
la pasion de los fundadores por la idea de negocio junto con la experiencia de la industria, los
antecedentes educativos y la experiencia profesional son medidas tipicas de destreza en la
gestion. Para clasificar estas areas, los fundadores deben ser honestos en su autoevaluacion. El
objetivo de la suficiencia de recursos es evaluar si un empresario tiene suficientes recursos no
financieros para avanzar con éxito. La organizacion debe clasificar sus habilidades en seis a doce
tipos de recursos no financieros criticos. Estos recursos no financieros incluyen espacio de
oficina, reserva de mano de obra de alta calidad, posibilidad de obtener proteccion de propiedad
intelectual si corresponde, disposicion de empleados de alta calidad para unirse a la empresay la

probabilidad de formar alianzas estratégicas favorables. Si el analisis muestra que los recursos
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esenciales estan ausentes, es posible que el negocio no sea viable tal como se presenta
actualmente. (Laverty, 2013). Este estudio es de vital importancia porque permitira reconocer las
fortalezas o debilidades resulten del andlisis del proyecto y la puesta en marcha la produccién, es
tanto que como fundadoras de la marca tener la posibilidad de contar con los recursos tanto
técnicos como de talento humano para el éxito de la empresa.

El objetivo principal de un estudio de factibilidad organizacional es evaluar si la empresa
tiene las capacidades, recursos y estrategias necesarios para lograr sus objetivos y tener éxito en
el mercado. Se consideran diferentes aspectos, como la estructura de la organizacion, los
recursos financieros, los recursos humanos, los productos y servicios ofrecidos, la demanda del
mercado y la competencia.

Al realizar un estudio de factibilidad organizacional, se llevan a cabo una serie de
investigaciones y analisis, que pueden incluir:

e Analisis de mercado: se evalta la demanda del mercado y se analiza la
competencia, para determinar si hay suficiente demanda para los productos o
servicios de la organizacion y si hay oportunidades para destacarse entre la
competencia.

e Andlisis financiero: se examinan los recursos financieros disponibles y se
elaboran proyecciones financieras para determinar si la empresa puede ser
rentable y sostenible a largo plazo.

e Analisis de recursos humanos: se evalua si la organizacion cuenta con el talento y
las habilidades necesarias para llevar a cabo sus actividades y cumplir sus

objetivos.
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e Analisis de la cadena de valor: se examina toda la cadena de suministro y las
operaciones de la organizacion para identificar posibles problemas y
oportunidades de mejora.

e Analisis legal: se investigan y analizan las leyes y regulaciones aplicables a la
industria y la organizacion, para asegurarse de que la empresa cumple con todos
los requisitos legales.

Una vez completado el estudio de factibilidad organizacional, se obtiene una evaluacién
completa de la viabilidad y sostenibilidad de la organizacion. Esto permite a los lideres y
ejecutivos tomar decisiones informadas sobre si deben proceder con la organizacion o si deben
realizar cambios o ajustes importantes antes de lanzar la empresa ya que permite evaluar si es
viable y sostenible en el mercado.

Estudio De Factibilidad Técnica

El estudio de factibilidad técnica se enfoca en el analisis y estudio de la infraestructura de
las organizaciones y/o empresas para poder desarrollar el negocio como tal. En otras palabras, si
tiene los conocimientos, las habilidades, las herramientas y el equipo necesarios para afrontar el
proyecto en cuanto a sus funciones y métodos.

De esta manera, se puede determinar si un proyecto es factible desde la perspectiva
técnica y de recursos. La factibilidad técnica estd muy relacionada con la factibilidad econémica
y financiera, que considera los costos y los ingresos que puede obtener una empresa. (Arias,
2020)

Este tipo de factibilidad es crucial porque permite determinar si se cuenta con los

recursos técnicos necesarios para llevar a cabo un proyecto especifico, también es posible
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conocer cuales son los recursos que se requieren, la cantidad y el costo (en relacion a la
viabilidad financiera ya mencionada). (Arias, 2020). Es un enfoque que dara al emprendimiento
proyecciones y que tipos de alcances necesarios para su estructuracion que otro tipo de recursos
técnicos se pueda implementar dentro de la organizacion.

Este estudio analiza diferentes factores técnicos, como los recursos necesarios para llevar
a cabo el proyecto (materiales, tecnologia, mano de obra), la capacidad y disponibilidad de los
recursos, la infraestructura existente, las normas y regulaciones que se deben cumplir, entre
otros.

Al finalizar el estudio de factibilidad técnica, se obtiene un informe que resume los
resultados de la evaluacion y determina la viabilidad técnica del proyecto. Este informe es
utilizado para tomar decisiones sobre la implementacion del proyecto y como base para el
desarrollo de los siguientes estudios de factibilidad (econémica y financiera).

Estudio De Factibilidad Financiera

Es el proceso de evaluar la viabilidad de un proyecto. Considerando los recursos
financieros que tenemos a nuestro alcance y el costo total del proceso de produccién. Su objetivo
es ayudarnos a determinar si el proyecto que nos interesa es rentable en términos econémicos.

Para analizar la rentabilidad de un proyecto debemos tener presentes, al menos, los

siguientes datos:

° Ingresos.
° Costos.
° Gastos de administracion.

° Gastos de venta.
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° Gastos financieros.

° Depreciaciones.

° Amortizaciones.

° Plan de inversion.

° Balance de apertura.

° Presupuesto de caja.

° Balance general proyectado.
° Razones financieras.

° Punto de equilibrio.

° Flujo neto de efectivo.

° Costo de capital.

° Valor Actual Neto.

° Tasa Interna de Retorno o Rentabilidad.
° Anélisis de sensibilidad.

° Riesgos.

° Anélisis unidimensional.

Toda esta informacion debe analizarse detenidamente y compilarse en el informe
correspondiente. Este documento ilustrara los verdaderos beneficios del proyecto en cuestion.
(Pérez, 2023). Este estudio es elemental para divisar la rentabilidad de los productos y servicios
gue se implementaran en el emprendimiento por lo que es necesario la claridad de todos los
puntos de este estudio financiero para asi poder tener seguridad de implementarlo en la ciudad.

(Instituto Politécnico Nacional, 2019)
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Estudio De Factibilidad De Mercadeo

Un analisis de mercado se utiliza para determinar los competidores y cuantificar los
clientes objetivo y/o usuarios en el mercado dentro de su industria especifica. Esto se logra
mediante el andlisis del interés general del producto o servicio en el mercado objetivo. Un
mercado puede definirse por su tamafio, estructura, potencial de crecimiento, tendencias y
ventas. Esta informacion ayuda a la empresa a posicionarse mejor en la competencia por la
participacion de mercado. Puede determinar su mercado objetivo después de determinar su
tamafio general del mercado, lo que resulta en un mercado total disponible (TAM), que es la
cantidad de usuarios potenciales dentro de la esfera de influencia de su negocio. Este mercado se
puede dividir en areas, caracteristicas del cliente o segmentos orientados a productos. El TAM
aumentara la cantidad de mercado objetivo que su empresa atraerd. Un mercado disponible
reparable (SAM) es el término utilizado para describir este segmento de mercado. Ademas,
proyectar la participacion de mercado puede ser una estimacion subjetiva basada en analisis de
mercado y estrategias de precios, promocién y distribucion. (Laverty, 2013)

Para la aceptacion del emprendimiento generar este estudio es necesaria porque podra
mostrar el publico interesado para generar clientes al igual las diferentes estrategias para llegar a
ellos y asi alcanzar los objetivos propuestos y lograr entrar al mercado competitivo nacional.

El estudio de factibilidad de mercado busca determinar si una idea de negocio o producto
es viable desde el punto de vista de su comercializacién y venta. Este estudio implica analizar
diversos aspectos del mercado, como la demanda, la competencia, los costos de produccién y

promocion, los canales de distribucion, entre otros.
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Ademas, es importante investigar a la competencia y analizar sus fortalezas y debilidades.
Se debe determinar como se diferencia el producto o servicio de la competencia y cuél es su
propuesta de valor. También se debe evaluar la viabilidad de competir en el mercado,
considerando factores como el precio, la calidad, la distribucion y la promocion.

Otro aspecto a tener en cuenta en el estudio de factibilidad de mercadeo son los costos de
produccion y promocion del producto o servicio. Se deben estimar los costos de fabricacion, los
costos de comercializacion y los costos de promocién y publicidad. También se deben evaluar
las estrategias de fijacion de precios, teniendo en cuenta los costos y la demanda esperada.

Se debe investigar los canales de distribucion y determinar cuél es la forma mas eficiente
de llevar el producto o servicio al mercado objetivo. Esto incluye evaluar si es necesario contar
con intermediarios, como distribuidores o minoristas, o si es posible llegar directamente al
consumidor final.

Estudio De Factibilidad Ambiental Y Social

Es necesario realizar una evaluacion de la factibilidad ambiental de los proyectos. Es
fundamental tener en cuenta las caracteristicas naturales de los terrenos y la region, asi como las
regulaciones y restricciones ambientales y de uso del suelo, factores que pueden influir en la
seleccidn del sitio y las caracteristicas del proyecto, desde los procesos iniciales de planeacion y
seleccion del sitio hasta la construccion y operacion de un proyecto especifico. De esta manera,
para determinar la conveniencia y las caracteristicas de un nuevo proyecto de desarrollo, es
necesario conocer las caracteristicas ecoldgicas de un predio especifico, asi como los
reglamentos, normas y regulaciones ambientales y de uso del suelo vigentes en la zona. Los

componentes de un Estudio de Factibilidad Ambiental son necesariamente Unicos para cada
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proyecto, como un traje personalizado. Se analizan diversos aspectos de la naturaleza, como el
clima, la calidad del aire, la calidad del agua superficial y subterranea, la hidrologia superficial y
subterranea, la erosion, el potencial de uso del suelo en funcion de sus caracteristicas
taxonomicas, la vegetacion, la fauna; en su caso, sus equivalentes oceanograficos, ademas de
corrientes, efecto de marea, etc. También se incluyen factores sociales, demograficos y de salud
publica, como las caracteristicas de la comunidad, el nivel de alfabetizacion, el desempleo, la
mortalidad y la morbilidad, entre otros. (Lara, 2017).

Es muy importante la parte ambiental ya que estamos en una época en que la
responsabilidad social empresarial se extiende desde el primer momento en que se inicie una idea
de negocio o emprendimiento ya que se debe fomentar el cuidado del planeta, este estudio
permitira el alcance que se debe manejar en el momento en que se realice la produccion y
comercializacion por lo tanto es ver las diferentes estrategias para minimizar riesgos ambientales
y claro esté para la sociedad que pueda dar a lugar de manera indirecta, ademas el impacto que se
le vaya a generar a esta de manera econdémica y de proyeccion al desarrollo de un tejido
empresarial que permita la generacion de empleos y unificacion de grupos campesinos dentro del
emprendimiento.

El estudio de factibilidad ambiental analiza los posibles impactos que el proyecto podria
tener en el medio ambiente, como la emisidn de contaminantes, la deforestacion, la pérdida de
habitats y la alteracion de ecosistemas. Se identifican las medidas de mitigacién que se deben
implementar para reducir o evitar estos impactos, y se evalua la viabilidad técnica y econdémica

de aplicar dichas medidas.
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Por otro lado, el estudio de factibilidad social analiza los posibles impactos sociales del
proyecto, como la reubicacion de comunidades, el desplazamiento de personas, el acceso a
servicios bésicos, la generacion de empleo y el impacto cultural. También se evalta el nivel de
aceptacion y participacion de la comunidad en el proyecto, asi como los beneficios y
oportunidades que este pueda generar para la sociedad.

Plan De Negocios

Un plan de negocios en emprendimiento es un documento que describe detalladamente la
idea de negocio, su mercado objetivo, su modelo de negocio, la estrategia para alcanzar sus
metas, el analisis de la competencia y el estudio de viabilidad econdémica. Es una herramienta
fundamental para planificar y guiar el desarrollo de un proyecto emprendedor, y suele ser
requerido por inversores y entidades financieras para evaluar la viabilidad y el potencial de
retorno de la inversion. El plan de negocios sirve como guia para tomar decisiones estratégicas y
operativas, y es fundamental para conseguir el éxito en un emprendimiento.

Su objetivo es establecer una guia clara y detallada para el desarrollo y crecimiento de la
empresa, identificando oportunidades, estableciendo metas y objetivos a alcanzar, definiendo
estrategias para lograrlos, y planificando las acciones a seguir en el corto, mediano y largo plazo.
El objetivo principal es asegurar la viabilidad y el éxito del negocio, maximizando su
rentabilidad y minimizando los riesgos. También puede servir como herramienta para atraer
inversores, socios o financiamiento, y como referencia para la toma de decisiones en el dia a dia
de la empresa. (Pursell, 2024)

Cualquier persona que busque fondos, ya sea de instituciones financieras o inversores,

debe tener planes de negocios. El proceso de elaboracion de un plan de negocios también puede
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ayudar a los empresarios a encontrar fallas en el concepto, percepciones erroneas del mercado y
otras especificaciones que pueden cambiar la forma en que el negocio esta posicionado o
construido. (Shopify)

Se debe realizar una investigacion de mercado, establecer objetivos, definir estrategias y
acciones, realizar una planificacion financiera y realizar seguimiento y ajustes constantes. Al
seguir estos pasos, se aumentan las posibilidades de éxito en el proyecto.

Fleitman (2000). Dice, Un plan de negocios es una herramienta central y fundamental
para el éxito de un emprendedor. Es una serie de actividades interrelacionadas que crean o
desarrollan un negocio utilizando un sistema de planificacion para lograr objetivos especificos.

Anzola (1998). Llama al plan de negocios, “Plan para la creaciéon de Empresas”,
definiéndolo como una herramienta muy util para alcanzar el éxito.

Es un medio para comunicar la idea de un emprendedor a otros y proporciona la base basica para
su implementacion. Su sencilla redaccion confirma su objetivo principal. Haz que sea facil de en
tender para todos.

“Es una nueva forma de aprovechar, a través del trabajo en equipo o de la iniciativa
individual, todo el potencial creativo de quienes hace un trabajo, generando una mayor
participacion y rendimientos adicionales, para todos los participantes”. (Colecciones Digitales
UDLAP)

Rodriguez (2001). Engloba el plan de negocios en lo que €l llama “Planes de Accion” lo
describe como la direccion que orienta las areas funcionales de una empresa y de la que se
derivan las decisiones, acciones y procedimientos de la alta direccion. En otras palabras, un plan

de accidn incluye objetivos y direccion. En conjunto, forman la base para la toma de decisiones



56

en toda la empresa. De esta manera, las funciones gerenciales de direccién y control se realizan a
través de la planificacion de acciones.

Para Lambing y Kuehl (1998). “Un plan de negocio es un documento amplio que ayuda
al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia del negocio”. Si el plan es para una
empresa existente, ayuda a gestionar adecuadamente el crecimiento futuro; si el plan es para una
empresa nueva, ayuda a evitar errores costosos. El plan también puede ayudar a obtener
financiacion.

El autor Steve Blank recomienda que para tener éxito en el plan de negocios de un
emprendimiento es importante validar la idea con los clientes antes de invertir grandes sumas de
dinero en su desarrollo. Sugiere hacer un enfoque lean (magro) en el que se prueben diferentes
hipGtesis y se ajusten constantemente en base a los feedback de los clientes. Ademas, destaca la
importancia de tener un equipo con habilidades complementarias, un modelo de negocios
escalable y un enfoque en la construccion de relaciones sélidas con los clientes.

El autor Santiago Villegas recomienda que para tener éxito en el plan de negocios de un
emprendimiento se deben tener en cuenta los siguientes aspectos:

1. Definir claramente los objetivos y metas del negocio.

2. Realizar un analisis exhaustivo del mercado y la competencia.

3. Establecer un plan de marketing y ventas efectivo.

4. Contar con un equipo de trabajo comprometido y capacitado.

5. Gestionar de manera eficiente los recursos financieros.

6. Mantener una comunicacion clara y abierta con los clientes y proveedores.

\I

. Estar dispuesto a adaptarse y mejorar continuamente el plan de negocios.
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8. Ser perseverante y tener una actitud positiva frente a los desafios. (plan de negocios,
2016).

Por otro lado, la Cdmara de Comercio de Medellin explica que un plan de negocios es un
documento detallado con diferentes objetivos y enfoques y enumera politicas, actividades y
condiciones claras necesarias para hacerlo posible. EI Capitulo persigue los objetivos descritos.
Ademaés de lo superficial, este documento también describira las oportunidades, amenazas,
debilidades y fortalezas del Capitulo de la misma manera para analizar el entorno y finalmente el
plan Explicard como la organizacién, ya sea creada o proxima, quiere vender productos o
servicios en el mercado.

Servicio Al Cliente

Se refiere a todo lo que los clientes hacen antes, durante y después de la compra. Se
realiza para garantizar que un producto o servicio sea satisfactorio para el cliente, también
conocido como servicio de atencion al cliente. Segun los autores, el servicio al cliente se refiere a
la atencion y satisfaccion de las necesidades y deseos de los clientes a través de la prestacion de
un servicio de calidad, eficiente y personalizado. Este enfoque se centra en la importancia de
establecer relaciones solidas con los clientes, brindarles un trato amable y resolver sus
inquietudes de manera oportuna, con el objetivo de fidelizarlos y generar una buena reputacion
para la empresa.

El servicio al cliente personalizado se representa a la atencién y respuesta individualizada
gue una empresa brinda a sus clientes para satisfacer sus necesidades y resolver sus problemas de
manera eficiente y efectiva. Se trata de adaptar el servicio al cliente a las necesidades y

caracteristicas de cada individuo, brindando una experiencia Unica y personalizada que genere
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lealtad y confianza en la marca. Esto implica conocer a fondo a los clientes, anticiparse a sus
necesidades, ofrecer soluciones a medida y tratarlos con empatia y profesionalismo en todo
momento.

La imagen de una marca depende de su servicio al cliente, si los clientes estan satisfechos
con el servicio que brindamos, volveran y para ello debemos tener en cuenta los siguientes
aspectos:

Identificar a los clientes insatisfechos.

Mide y da seguimiento a la satisfaccion del cliente.

Establece objetivos y evoluciona.

Valora y recompensa a tu cliente.

Automatiza procesos.

“Los clientes no son lo primero, lo primero son los empleados, si cuidas a tus empleados,
ellos cuidaran de tus clientes” Richard Branson (Questionpro, 2024)

Plantas Medicinales

El uso de los extractos puros de las plantas medicinales mejoran la circulacion sanguinea
en el cuero cabelludo como lo es el Romero, Cola de Caballo, Ortiga, Bambu, Hoja de Guayaba
y Hierbabuena son los que se usaran en los productos capilares para el fortalecimiento del cuello
cabelludo ya que contienen propiedades como antioxidante, antibacteriano, ayudara a controlar y
acabar la enfermedad causada por los quimicos logrando un cabello hidratado, crezca mas fuerte,

suave y con brillo, eliminando la caida del cabello.
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La Ortiga

Tiene minerales como el silicio, magnesio, manganeso, potasio, zinc y minerales como el
calcio, el magnesio, el silicio, el manganeso, el potasio y el zinc, asi como aminoacidos,
flavonoides, taninos y fitoesteroles. Su alto contenido de vitaminas (B, C y E) reduce los efectos
nocivos de los radicales libres, inhibe la produccion excesiva de grasa y estimula la circulacion
de los tejidos capilares, aportando brillo y fortaleza como también ayuda a oxigenar el cuero
cabelludo y previene su caida.

La ortiga es una planta conocida por sus beneficios para el cabello, sus beneficios son:

1. Promueve el crecimiento del cabello: El uso de la ortiga estimula la circulacion
sanguinea en el cuero cabelludo, lo que ayuda a promover el crecimiento del cabello.

2. Fortalece el cabello: La ortiga contiene nutrientes esenciales, como vitaminas A, C 'y
D, hierro, magnesio y zinc, que fortalecen el cabello y promueven su salud.

3. Previene la caida del cabello: La ortiga contiene componentes que bloquean la
produccion de la hormona DHT, que esta relacionada con la pérdida de cabello, lo que ayuda a
prevenir la caida del cabello.

4. Combate la caspa: La ortiga tiene propiedades antifungicas que ayudan a combatir la
caspa y otras afecciones del cuero cabelludo, al tiempo que proporciona alivio para el picor y la
irritacion.

5. Acondiciona y suaviza el cabello: El uso de la ortiga como acondicionador natural deja
el cabello suave y sedoso, ademas de ayudar a desenredar los nudos y reducir la rotura del

cabello.
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6. Controla la produccion de grasa: La ortiga tiene propiedades astringentes que ayudan a
controlar la produccién de grasa en el cuero cabelludo, lo que evita la aparicion de cabello graso
y mantiene el equilibrio del cuero cabelludo.

7. Mejora la salud del cuero cabelludo: La ortiga tiene propiedades antiinflamatorias y
antioxidantes que ayudan a mejorar la salud del cuero cabelludo, aliviar la picazén y reducir la
irritacion.

Cola De Cabello

Es una planta muy apreciada por sus propiedades medicinales, ya que contiene
compuestos quimicos como silice, potasio, saponina y flavonoides, que le otorgan propiedades
diuréticas, antiinflamatorias, antioxidantes y fortalecedores de huesos y articulaciones.

Se utiliza como complemento en tratamientos para mejorar la salud del cabello y las
ufas.

Sus beneficios para el cuero cabelludo son:

1. Estimula el crecimiento del cabello: La cola de caballo contiene silicio, un mineral
esencial para el crecimiento y fortalecimiento del cabello. Ayuda a estimular los foliculos
pilosos, promoviendo asi un crecimiento mas rapido y saludable del cabello.

2. Fortalece el cabello: El silicio presente en la cola de caballo también ayuda a fortalecer
el cabello, reduciendo su caida y haciéndolo mas resistente a los dafios externos.

3. Mejora la salud del cuero cabelludo: La cola de caballo tiene propiedades
antiinflamatorias y antimicrobianas, lo que ayuda a reducir la inflamacién y a mantener el cuero

cabelludo limpio y libre de bacterias, lo que puede prevenir problemas como caspa y picazon.
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4. Aumenta el volumen del cabello: La cola de caballo tiene la capacidad de aumentar el
volumen del cabello, haciendo que se vea mas lleno y abundante.

5. Regula la produccion de sebo: La cola de caballo también ayuda a regular la
produccidn de sebo en el cuero cabelludo, evitando que se vuelva graso y reduciendo asi la
aparicion de caspa.

Uno de los beneficios del extracto de la planta medicinal Cola de Cabello es que ayuda a
frenar la caida del pelo por estrés o déficit de nutrientes, mejora la sintesis del colageno y el
calcio, esenciales para el pelo.

La Hierbabuena

Es un extracto de menta que actia como producto de limpieza para la piel y el cuero
cabelludo, tiene un efecto antioxidante y olor refrescante que combate el estrés, cabello grasoso y
proporciona frescura.

La hierbabuena tiene varios beneficios para el cuero cabelludo:

1. Estimula el crecimiento del cabello: La hierbabuena contiene mentol, que estimula la
circulacion sanguinea en el cuero cabelludo, promoviendo asi el crecimiento del cabello.

2. Combate la caspa: Gracias a sus propiedades antimicrobianas y antiinflamatorias, la
hierbabuena puede ayudar a combatir la caspa, reduciendo la irritacion y la descamaciéon del
cuero cabelludo.

3. Refresca el cuero cabelludo: EI mentol presente en la hierbabuena tiene un efecto
refrescante en el cuero cabelludo, proporcionando alivio a la picazon y la irritacion.

4. Controla el exceso de grasa: La hierbabuena puede ayudar a regular la produccion de

sebo en el cuero cabelludo, evitando asi el exceso de grasa y el cabello graso.
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5. Acondiciona el cabello: La hierbabuena tiene propiedades acondicionadoras que
suavizan y fortalecen el cabello, dejdndolo mas manejable y con un aspecto saludable.

Es importante recordar que estos beneficios pueden variar dependiendo de cada personay
es recomendable consultar con un dermatdlogo o profesional de la salud antes de utilizar la
hierbabuena en el cuero cabelludo.

El Romero

Es una planta que tiene propiedades medicinales. Se utiliza en la medicina tradicional
para tratar problemas digestivos, mejorar la circulacion sanguinea, aliviar dolores musculares y
articulares, estimular la memoria y mejorar la concentracion, también se utiliza en la industria de
la cosmética por sus propiedades antioxidantes y antiinflamatorias. Se encuentra presente en
muchos productos de cuidado personal, como champus, acondicionadores, cremas y lociones.

El romero tiene varios beneficios para el cuero cabelludo, entre ellos:

1. Estimula el crecimiento del cabello: EI romero contiene propiedades que estimulan el
flujo sanguineo en el cuero cabelludo, lo que puede ayudar a promover el crecimiento del
cabello.

2. Fortalece el cabello: las propiedades antioxidantes y antimicrobianas del romero
ayudan a fortalecer los foliculos pilosos y reducir la pérdida de cabello.

3. Combate la caspa: el romero tiene propiedades antimicrobianas que pueden ayudar a
combatir la caspa y aliviar el picor y la irritacion del cuero cabelludo.

4. Mejora la circulacion sanguinea: el romero estimula la circulacién sanguinea en el
cuero cabelludo, lo que puede ayudar a nutrir los foliculos pilosos y promover un cabello mas

saludable.
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5. Controla la produccion de grasa: el romero ayuda a equilibrar la produccién de sebo en
el cuero cabelludo, lo que puede ayudar a controlar el cabello graso.

6. Aumenta el brillo y la suavidad del cabello: el romero ayuda a fortalecer el cabello, lo
gue puede mejorar su apariencia y textura, dejandolo mas brillante y suave.

El romero es beneficioso para el cuero cabelludo y el cabello, ya que promueve un cuero
cabelludo saludable y un crecimiento del cabello mas fuerte y vigoroso.

El Bambu

Es un ingrediente natural versatil y beneficioso para la salud y belleza de la piel y el
cabello que se obtiene a partir de las hojas, tallos o brotes de bambu. Tiene diversos usos en la
cosmética y la medicina tradicional debido a sus propiedades beneficiosas para la piel y el
cabello.

El extracto de bambd es rico en nutrientes, vitaminas y minerales, como silice,
aminodcidos, flavonoides y antioxidantes, que ayudan a fortalecer y proteger la piel. También
cuenta con propiedades hidratantes, regeneradoras y antiinflamatorias, lo que lo convierte en un
ingrediente ideal para tratar problemas como la sequedad, irritacion, acné y envejecimiento
cutaneo.

El extracto de bambu es conocido por su capacidad para fortalecer el cabello, mejorar su
elasticidad y aumentar su brillo. Ayuda a revitalizar y nutrir el cuero cabelludo, promoviendo el
crecimiento del cabello y previniendo la caida.

Sus beneficios para el cabello, son:
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1. Fortaleza y resistencia: el bambu contiene silice, un mineral que fortalece el cabello y
promueve su crecimiento. El extracto de bambu ayuda a fortalecer las hebras capilares, reducir la
rotura y mejorar la resistencia del cabello.

2. Humectacion y nutricion: el bambu es rico en nutrientes esenciales como los
aminodcidos y los antioxidantes, que hidratan y nutren el cabello. El extracto de bambu ayuda a
mantener el equilibrio de humedad en el cabello, dejdndolo suave, sedoso y manejable.

3. Estimulacion del crecimiento: el extracto de bambu estimula los foliculos capilares y
promueve el crecimiento del cabello. Ayuda a mejorar la circulacién sanguinea en el cuero
cabelludo, lo que a su vez favorece el crecimiento saludable del cabello.

4. Control de la grasa: el extracto de bambu tiene propiedades astringentes y reguladoras
de aceite que pueden ayudar a controlar la produccion de grasa en el cuero cabelludo. Esto es
beneficioso para las personas con cabello graso, ya que ayuda a mantener el cabello limpio y
libre de exceso de grasa.

5. Proteccion contra los dafios: el extracto de bambu forma una capa protectora alrededor
del cabello que ayuda a prevenir los dafios causados por el calor, los rayos UV y otros factores
ambientales agresivos. Esto ayuda a mantener el cabello saludable y protegido.

6. Mejora de la textura y el brillo: el extracto de bambu ayuda a suavizar y mejorar la
textura del cabello, haciéndolo mas manejable y menos propenso a enredarse. También

proporciona brillo y lustre al cabello, dejandolo con un aspecto saludable y radiante.
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Hoja De Guayaba

El extracto de hoja de guayaba para el cabello es un producto natural que se obtiene de la
hoja de la planta de guayaba. Esta planta es rica en nutrientes como antioxidantes, vitamina C,
vitamina B, y minerales como el potasio, el calcio y el fosforo.

El extracto de hoja de guayaba tiene beneficios para el cabello:

1. Promueve el crecimiento del cabello: gracias a su contenido de vitamina C, que
estimula la produccion de colageno, el extracto de hoja de guayaba puede ayudar a fortalecer las
raices del cabello y promover su crecimiento.

2. Previene la caida del cabello: la guayaba contiene antioxidantes que ayudan a
neutralizar los radicales libres que dafian los foliculos capilares, lo que puede ayudar a prevenir
la caida del cabello.

3. Fortalece el cabello: el extracto de hoja de guayaba contiene minerales como el
potasio, el calcio y el fosforo, que son importantes para fortalecer el cabello y reducir su
fragilidad.

4. Mejora la salud del cuero cabelludo: gracias a su contenido de vitamina C y
antioxidantes, el extracto de hoja de guayaba puede ayudar a mejorar la salud del cuero
cabelludo, reduciendo problemas como la caspa y la picazon.

Cosmetica Capilar

El cabello ha sido y es actualmente uno de los factores de mayor importancia estética. Si
el pelo se encuentra descuidado, la imagen que se da es de abandono personal. Aqui es donde

entran los cosméticos para el cabello, unos productos que se aplican para cuidar el pelo,
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mantenerlo limpio, sano y fuerte. Los tratamientos, productos de higiene capilar,
acondicionadores y otros productos son ideales para aportar una ayuda extra al cabello.

Sin embargo, no todos los productos son aptos para todas las personas por igual, sino que
dependiendo de las caracteristicas del cuero cabelludo y el pelo de la persona se necesitaran unos
cosméticos u otros. Por ejemplo, no se utilizara el mismo champu en personas con pelo graso y
con pelo seco, al igual que el producto sera diferente en caso de tener el cabello decolorado

¢ Cudles son los cosméticos para el cabello?

Si se tienen conocimientos sobre este sector, lo mas seguro es que se empleen los
productos correctos y se mantenga un pelo hidratado, con fuerza, elasticidad y brillo.

Champus

Su funcién es mantener el cabello y el cuero cabelludo limpio sin resecarlo o dafiarlo. La
importancia de elegir un buen champu y que sea indicado para el tipo de pelo ha aumentado,
pues se ha comprobado su influencia. Este producto debe ser de buena calidad, y su frecuencia
de uso tiene que estar enfocada también en el tipo de cabello para evitar resultados no deseados.

Acondicionadores

Este tipo de producto esta desarrollado para acondicionar el foliculo capilar tras haber
usado el champu. Consiste en un cosmético que hace mas facil el peinado y evita enredos y
roturas del cabello. Ademas, debe tratarse de un producto adecuado para el tipo de cabello en
especifico y contar con una buena calidad.

Ampollas

Las ampollas o lociones, entre otros cosméticos, estan indicados como tratamiento de

problemas o patologias determinadas del cabello. Los resultados que se perciben suelen ser
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favorables, ya que son complejos vitaminicos o productos farmacéuticos que estan desarrollados
para tratar durante horas las zonas en las que se aplican.

Fijadores

Desde hace algunos afios, estos cosméticos han pasado a elaborarse con productos mas
naturales que den un acabado menos artificial al cabello.

Tintes

Son productos cosméticos que, dependiendo de la duracién y la penetracion que consigan
en el cabello, se conocen como permanentes, semi permanentes o temporales. Los tintes tienen la
capacidad de aportar un color diferente al cabello. (Instituto Europeo de Dietética, Nutricion y
Salud, 2022)

Cosméticos Con Etica Ecologica

Los productos cosméticos formulados con extractos naturales o vegetales no conllevan la
generacion de residuos toxicos, agresivos o que dafien el medio ambiente. Las marcas que optan
por productos naturales tampoco realizan pruebas con animales, por lo que sus lineas de
maquillaje, cremas 0 cosméticos son libres de crueldad animal.

Algunos cosméticos naturales utilizan materias primas de origen natural, como la cera de
abeja o la lanolina.

También se utilizan excipientes y conservantes naturales para cosméticos como ceras,
aceites esenciales o hidrolatos. En general, la cosmética natural evita el uso de siliconas,
parafinas y colorantes artificiales, y los emulsionantes también se eligen de origen natural como

la lecitina de soya. (pochteca.Colombia, 2022).
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6. Metodologia

6.1. Método de Estudio.

Para el desarrollo de la investigacion para la factibilidad del presente proyecto se
implementd mediante un enfoque mixto por lo que combinan elementos de tipo cuantitativos y
cualitativos en un solo estudio. Estos enfoques tienen como objetivo aprovechar las fortalezas de
ambos tipos y minimizar sus debilidades.

Los investigadores que emplean este método pueden recopilar datos cuantitativos y
cualitativos, analizarlos simultdneamente o secuencialmente y utilizar una variedad de
herramientas y técnicas de analisis de datos. (creativos, 2023). A su desarrollo se dio uso
combinado, donde se determind dentro del estudio, las posibilidades, debilidades y fortalezas que
se generaron de ellas.

6.1.1. Metodologias cualitativas:

Se utilizan para responder cuestionamientos que no pueden medirse y se enfocan en
obtener informacion de las experiencias y percepciones de los participantes interesados en la
investigacion y permiten la exploracion directa; se realizan en grupos focales, patrones de
movimiento, andlisis de redes sociales, busqueda en navegacion y analisis de datos cualitativos
de narraciones y textos. (enago, 2023).

Las metodologias cualitativas son enfoques de investigacion social que prioriza la
comprension y el analisis de los fendmenos sociales en su contexto, a través de la recoleccion y
analisis de datos no numéricos. Se basan en la interpretacion de la realidad social y en la
comprension de las experiencias y perspectivas de las personas involucradas.

Algunas de las metodologias cualitativas mas comunes son:
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1. Entrevistas en profundidad: Implica realizar entrevistas estructuradas o
semiestructuradas para explorar las experiencias y perspectivas de los participantes.

2. Grupos focales: Consiste en reunir a un grupo de personas con experiencias similares
para discutir y reflexionar en torno a un tema especifico.

3. Observacion participante: Implica la inmersion del investigador en el entorno o
contexto social que se esta estudiando, participando y observando las interacciones y
comportamientos de las personas.

4. Andlisis documental: Consiste en la revision y anélisis de documentos y fuentes
secundarias, como informes, diarios, cartas, entre otros, para comprender un fendmeno social.

5. Anélisis de contenido: Se enfoca en el anélisis de textos escritos, ya sea en forma de
entrevistas transcritas, documentos o cualquier otro tipo de texto, para extraer temas, patrones o
significados.

6. Analisis narrativo: Se centra en la interpretacion de historias o narrativas individuales o
colectivas para comprender la construccion social de significados y experiencias.

Estas son solo algunas de las metodologias cualitativas mas utilizadas en la investigacion
social. Cada una de ellas tiene sus propias técnicas y enfoques especificos, y pueden combinarse
para obtener una comprension mas completa de un fendmeno social.

6.1.2. Metodologias cuantitativas:

Son aquellos que permiten la obtencion de datos cuantitativos o medibles. Es crucial que
puedan ser respaldados por modelos y principios cientificos, aunque también pueden ser
inflexibles y frios, se hace a través de disefio experimental, recopilacion de informacion, analisis

comparativo, estadisticas, modelacion matematica, auditoria minorista. (enago, 2023).
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Las metodologias cuantitativas son enfoques de investigacion que se basan en la
recoleccion y el analisis de datos numéricos para responder preguntas de investigacion. Estas
metodologias utilizan técnicas estadisticas y matematicas para recopilar y analizar informacion
objetiva y verificable.

Algunas de las metodologias cuantitativas mas comunes incluyen:

1. Encuestas: Las encuestas son cuestionarios estructurados que se administran a una
muestra representativa de la poblacion para obtener datos cuantitativos sobre actitudes, opiniones
y comportamientos.

2. Experimentos: Los experimentos implican la manipulacion de una o mas variables
independientes para determinar su efecto sobre una variable dependiente. Se utiliza un grupo de
control y un grupo experimental para comparar los resultados y sacar conclusiones.

3. Analisis de datos secundarios: El analisis de datos secundarios implica el uso de datos
previamente recopilados por otra fuente, como encuestas gubernamentales, estudios académicos
0 bases de datos organizacionales. Estos datos se analizan cuantitativamente para responder a
nuevas preguntas de investigacion.

4. Estudios longitudinales: Los estudios longitudinales implican la recopilacion de datos
de una muestra de individuos a lo largo del tiempo. Esto permite observar y analizar cambios y
tendencias en variables especificas a lo largo del tiempo.

5. Métodos de analisis estadistico: Las metodologias cuantitativas utilizan técnicas
estadisticas para analizar y resumir los datos numéricos recolectados. Algunas de estas técnicas
incluyen el t-test, el analisis de regresion, el analisis de varianza y el anélisis de los componentes

principales.
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Las metodologias cuantitativas son especialmente Gtiles cuando se busca generalizar los
hallazgos de una investigacion a una poblacion mas amplia y cuando se intenta identificar
tendencias y relaciones entre variables.

Lo anterior mencionado, logré como finalidad la realizacion del estudio de factibilidad
donde se verifico los aspectos mencionados tales como, de mercado, técnico, organizacional,
financiero, ambiental y social asi pues en el orden descrito donde se obtuvieron la informacion
veraz del mercado, aceptacion, rentabilidad, y recursos necesarios para el avance del proyecto.

Teniendo en cuenta los enfoques, el tipo de investigacion se haré de forma descriptiva, el
cual se refiere al disefio, creacion de preguntas y analisis de datos que se llevaran a cabo sobre el
tema. Se conoce como método de investigacion observacional porque ninguna de las variables
que forman parte del estudio esta influenciada. (Question Pro, 2023). Lo cual es de vital
importancia para el manejo que se quiso para obtener informacion detallada como lo son por
medio de encuestas, segmentar poblacion, frecuencias, costos y demas.

6.2.  Técnicas para la Recoleccion de la Informacion

Debido a la metodologia propuesta, se requirié como técnicas de recoleccién de
informacion para el desarrollo del estudio de factibilidad herramientas tales como; encuestas e
informacion secundaria adicional.

Para el desarrollo de las encuestas, de donde se adquirié la informacion primaria de
potenciales clientes se us6 formularios de Google lo cual permitié tener un mapeo estadistico
que comparo resultados al igual que una estructuracion organizada de los datos obtenidos, para

su desarrollo fue necesario obtener una muestra poblacional, para nuestro caso se realizo a
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mujeres y hombres a partir de los 15 afios en delante de la ciudad de Popayan para asi ya tener el
numero de encuestados por medio de la férmula tamafio de muestra finita.

Adicionalmente, para la recoleccion de informes adicionales se captaron autores que ya
realizaron investigaciones con la metodologia propuestas y sus respectivos datos que fueron
usados como antecedentes que permitieron profundizar los analisis de la investigacion.

6.3. Fuentes Primarias y Secundarias

Formularios Google, Articulos detallados, informes con estadisticas que dentro de su
contenido tengan datos relacionados al proyecto que sean vitales para su funcionalidad.

6.4. Poblacion y Muestra

Para el estudio realizado se considerd que la poblacion objetiva fueran hombres y
mujeres de la ciudad de Popayan desde los 15 afios de edad en adelante, lo cual se baso en los
datos registrados del DANE en el censo poblacional y de vivienda del 2018 donde se encontré el
valor aproximado de la poblacion de 318.059 personas los cuales el 70,4% pertenecen al rango
de edad de 15 a 64 afios y el 10.1% mayores de 65 afios teniendo un total de 256.037 personas en
el rango de edad objetivas.

Dado a la imposibilidad de encuestar la cantidad a todo el numero de habitantes, se
realizd un muestreo por medio del grupo representativo de personas por medio de formula
estadistica que permitio obtener con exactitud la cantidad de encuestas necesarias para el
desarrollo de la investigacion, asi pues, se realizé de manera virtual por medio de plataforma

asesoria econdmica y marketing donde se desarroll6 de la siguiente manera
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Figura 1 Calculadora de muestras asesoria Econdmica & Marketing

Calculadora de Muestras

v Margen de error.
[10% ]|
asesoria econémica & marketing S.C. Nivel de confianza:
[99% v |
Asesoria Economica & Marketing Tamaiio de Poblacion:
Copynight 2009 \256037
‘ Calcular |

Margen: 5%
Nivel de confianza: 95%
Poblacion: 256037

Tamano de muestra: 384

Nota: Recuperado de Asesoria Econdmica & Marketing Online Copyright 2009, ajustado
de la informacion tomada del DANE (DANE)
Figura 2 Ecuacion estadistica para proporciones poblaciones

Ecuacion Estadistica para Proporciones
poblacionales

N= Tamaiio de la muestra
Z= Nivel de confianza deseado
z"2(p*q) p= Proporcion de la poblacion con la caracteristica
n= ef2 + (z"2(p™q)) deseada (exito)
Q=Proporcion de la poblacion sin la caracteristica
deseada (fracaso)
&= Mivel de ermor dispuesto a cometer
M= Tamafio de la poblacion

Nota: Recuperado de Asesoria Econdmica & Marketing Online Copyright 2009, ajustado

de la informacién tomada del DANE (DANE)
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6.5.  Sistematizacion de la Informacion

A traves de la herramienta tecnoldgica de Google encuesta se realiz6 un cuestionario que
permitid el acceso de manera eficiente a la poblacion que se necesito para el analisis de los
resultados de esta investigacion maximizando recursos dando resultados en detalle lo ya

expuesto.



7. Desarrollo del emprendimiento

7.1.  Investigacion de Mercados

7.1.1. Aplicacion de la Encuesta

Tabla 1 Relacion de Genero de los participantes

Género Cantidad Porcentaje
Femenino 240 63%
Masculino 125 33%

Otro 19 5%

Nota. Elaboracion propia, de los autores

Grafica 1 Representacion en porcentaje del genero de los participantes

EFemenino
B Masculino
HOtro

Nota. Elaboracion propia, ajustado de encuesta Google forms.

75
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Analisis:

En esta primera grafica, se evidencio que el mayor grupo de poblacion encuestada fue de
género femenino, representando un 63% del total, lo que equivale a 240 personas. EI género
masculino represento el 33% de la muestra, con un total de 125 personas. Ademas, se registrd un
5% correspondiente a 19 personas de otros géneros. A partir de estos datos, se pudo concluir que
la mayoria de la muestra era femenina.

Tabla 2 Rango de edades personas encuestadas

Variable Cantidad Porcentaje
Entre 21 a 30 afios 126 33%
Entre 41 a 50 afios 75 20%
Entre 15 a 20 afios 64 17%
Mayores de 51 afios 24 6%

Entre 31 a 40 afios 95 25%

Nota. Elaboracion propia, de los autores

Grafica 2 Representacion en porcentaje de los rangos de edades de los participantes

M Entre 21 a 30 afos

M Entre 41 a 50 afios

M Entre 15 a 20 afios
Mayores de 51 afios

M Entre 31 a 40 afios

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
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Anélisis:

De la poblacion encuestada, se identifico que el 33% de las personas encuestadas se
encontraban en un rango de edad entre 21 y 30 afios, lo que correspondia a 126 personas. El 25%
se ubicaba en un rango de edad entre 31 y 40 afios, lo que equivalia a 95 personas. Luego, el
19% estaba en un rango de edad entre 41 y 50 afios, representando 75 personas. El 17% tenia una
edad de entre 15 y 20 afios, totalizando 64 personas. Finalmente, el 6% correspondia a personas
mayores de 51 afios, siendo un total de 24 personas. Se observo asi una gran variedad de edades
que podrian acceder a nuestros servicios, principalmente concentradas en la poblacion de entre
15y 40 afios, que constituye nuestro mercado objetivo.

Figura 3 Marca favorita en productos capilares - Femenino

306 respuestas

Elvive 30 (9,8 %)
Kaba 38 (12,4 24)
Milagros 63 (20,6 24)
Pantene 38 (12,4 22)
Anyelus Cosm... 30 (9,8 %)
Jabén Industr... — % €3N
Head & Should... 41 (13,4 24)
Dove 47 (15,4 24)
Savital 55 (18 24)
Medicasp —8 (2,6 %)
(2,9 %)
Natura 5 (1,6 2%)
Recawmier 2 (0,7 %)
Cositas delicio... 3 C1 %)
Muss 2 (0,7 )
Natural 2 (0,7 %)
Shampoo con... 1 (0,3 2%)
Shampoo natu... 1 (0,3 24)
Proctex 1 (0,3 %)
Olaplex 1 (0,3 %)
Lineas natura... 1 (0,3 %2
Marcell 7 hier... 1 (0,378
La pocidn 1 (0,3 %)
Arden for wmen 1 (0,3 2%)
Shampoo natu... 1 (0,3 2%)
Johnsons 1 (0,3 2%)
Productos nat... 1 (0,3 2%)
Salowm& 1 (0,3 %)
Naturales 1 (0,3 2%)
Tio Nacho 1 (0,3 %)
ok 1 (0,3 %)
BACC 1 (0,3 2%)
Shampoo Natu... 1 (0,3 %)
Frenchs Gold 1 (0,3 2%)
Inmaculada 1 (0,3 22) ﬁ
o 50 100

Nota. Elaboracion propia, ajustado de Google forms
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Andlisis:

Teniendo en cuenta los resultados de la pregunta nimero uno, en la cual identificamos los
grupos de poblacion que fueron encuestados, tanto femenino, masculino, otro; nos abrio paso a
identificar qué marca de producto capilar era la que usualmente sabian utilizar o cuél era su
marca favorita en productos capilares de las personas. Para esto, dividimos en dos grupos, tanto
femenino como masculino, teniendo en cuenta que ambos grupos podrian elegir entre diversas

marcas de productos capilares. Se comenz6 identificando primero al grupo femenino u otro.

Se logro identificar que, en esa poblacién, el producto que obtuvo mayor cantidad de
votos fue el de Milagros, identificado como la marca preferida por el 20.6% de los encuestados,
lo que equivalia a 63 personas de la poblacion total encuestada. El segundo mas representativo
fue el de Savital, con un 18% de margen porcentual y un total de 55 personas de la poblacion
total. En secuencia, el tercero mas representativo fue el de Dove, con un 15.4% de margen
porcentual, equivalente a un total de 47 personas. Las demas marcas de productos capilares
obtuvieron resultados bastante similares. Marcas como Kaba, Pantene y Head & Shoulders se
encontraron con porcentajes entre el 38% y el 41% de la totalidad de personas encuestadas.
Marcas como Elvive, Anyelus Cosmetic y Jabdn Industrial se contaron entre las marcas que la
gente suele preferir, con una eleccién del 12% y 30%. Ademas, observamos que hubo un
porcentaje del 2.9%, equivalente a un total de 9 personas, que eligieron otro producto aparte de

los ya mencionados en la lista.
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Figura 4 Resultado de eleccion de la Marca favorita en producto capilares-Masculino

266 respuestas

Ego 57 (21.9 9%)
Jabdén Industrial... 27T (7.9 26)
Head & Shoulder... 69 (25,9 %)
Anyelus Cosmetic —15 (5,6 %)
Nivea Men 41 (15,4 %)
Magic Hair 20 (7,5 %)
Maria Salome 14 (5,3 %)
Medicasp 22 (8,3 %)
Pantene 35 (13,2 %)
q (5,4'%)
Proctex 2 (0,8 %)
Jabdn rey 1 (0,4 %)
No los tengo pre... 1 (0,4 %)
Natura |—1 (0,4 %)
Jabdén Rey 1 (0,4 %)
Productos natur... 1 (0,4 %)
Of—1 (0,4 %%)
Muss 1 (0,4 %%)
Ovale y/o pilofast 1 (0,4 %)
De 1 (0,4 %%)
BACC 1 (0,4 %)
Jabon de bano 1 0.4 %)
50 100

Nota. Elaboracion propia, ajustado de Google forms

Andlisis:

Teniendo en cuenta la segunda pregunta, en la cual se evidencid que a través de la
poblacion encuestada se pretendia identificar la marca preferida de producto capilar o aquella
que con mayor frecuencia utilizaban, ahora para el grupo masculino u otro; se obtuvieron datos

como el hecho de que el producto capilar mas utilizado fue Head & Shoulders Men, con un
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porcentaje del 25.9%, lo que equivalia a 69 personas del grupo de poblacién encuestado. En
segundo lugar se encontraba Ego, con un 21.4%, equivalente a 57 personas del grupo. La tercera
marca mas frecuentemente utilizada fue Nivea Men, con un 15.4%, lo que correspondia a 41
personas. Como cuarta marca en cuanto a frecuencia se ubic6 Pantene, con un 13.2%,

equivalente a 35 personas de la poblacién encuestada.

Los demas encuestados optaron por marcas como Jabén Industrial, Anyelus Cosmetic,
Magic Hair, Maria Salome y Medicasp, con porcentajes entre el 14% y el 22% de la poblacion.
Ademas, se identifico un grupo de poblacion que opto6 por otro de los productos capilares

mencionados, con un 3.4%, equivalente a 9 personas de las encuestadas.

Tabla 3 La frecuencia de compra de productos capilares

Variable Cantidad Porcentaje
Trimestral 95 25%
Semanalmente 60 16%
Diariamente 17 4%
mensualmente 212 55%

Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms
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Grafica 3 Porcentaje de Frecuencia de la compra de productos capilares

B Trimestral

B Semanalmente
Diariamente
mensualmente

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms

Analisis:

Esta pregunta se enfocé en determinar la frecuencia de compra de productos capilares por
parte de la poblacion objeto de estudio. Segun la muestra obtenida, se encontré que el 55% de la
poblacion, equivalente a 212 personas, compraba mensualmente el producto capilar. El segundo
grupo mas grande fue del 25%, lo que correspondia a 95 personas. El tercero representé el 16%,
equivalente a 60 personas, mientras que el grupo con menor frecuencia de compra, con un 4%,
estaba compuesto por 17 personas. A partir de estos resultados, se puede inferir que la mayoria

de la muestra compraba sus productos capilares al menos una vez.
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Tabla 4 La frecuencia con la que se adquieren productos capilares para el hogar varia

segun el momento de compra.

Variable Cantidad Porcentaje
1 33 9%

2 104 271%

3 136

4 83 35%

Maés de 5 productos 28 7%

Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms
Figura 5 Frecuencia con la que se adquieren productos capilares para el hogar varia

segun el momento de compra.

35%

27%

9%

1

7%

Mds de 5
productos

22%
3 4

Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms
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En la tabla anterior se muestra la cantidad de productos capilares que se adquirieron en el

hogar en el momento de la compra. Se observo que el 35% de los encuestados compro 3

productos, lo que indicaba que esta era la cantidad mas cominmente adquirida. Seguido, el 27%

compré 2 productos, mientras que el 22% adquirio 4 productos, lo que mostraba una preferencia

hacia la compra de estos nimeros de productos. Solo el 9% compré un solo producto y el 7%
comprd mas de cinco productos respectivamente, sugiriendo que era menos comuan comprar en

estos extremos. Esto evidenci6 que la mayoria de las personas tendian a comprar entre 2 'y 4

productos capilares a la vez.

Tabla 5 La frecuencia con la que se valora la importancia de la apariencia del cabello.

Variable Cantidad Porcentaje
Muy importante 289 75%

Poco importante 49 13%
Nada importante 27 7%

No es de mi interes 19 5%

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
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Grafica 4 Frecuencia con la que se valora la importancia de la apariencia del cabello.

B Muy importante
B Poco importante
B Nada importante

= No es de mi interés

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms

Analisis:

Se pudo evidenciar que el 75% de los encuestados consideraba que la apariencia de su
cabello era "Muy importante", seguido por un 13% que lo veia como "Poco importante”. Un 7%
creia que "no era nada importante”, y por altimo, un 5% indicaba que "no era de su interés". La
mayoria de los encuestados consideraban que la apariencia del cabello era "Muy importante"”, ya
que el cuidado personal y la estética del cabello son aspectos significativos de su imagen y
autoestima. La menor proporcién de personas que consideraban que no era importante o no era

de su interés podria reflejar una variedad de actitudes personales o culturales hacia la apariencia.
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Tabla 6 La frecuencia con la que se buscan ciertos tipos de ingredientes en el contenido

de productos capilares.

Variable Cantidad Porcentaje
Ingredientes a base de extractos naturales 102 27%
Ingredientes fortalecedores-vitaminicos 126 34%
Ingredientes frutales 35 9%
Ingredientes libres de sulfatos y parabenos 38 10%
Ingredientes fortalecedores-vitaminicos,

Ingredientes a base de extractos naturales, Ingredientes

frutales, Ingredientes libres de sulfatos y parabenos 11 3%
Ingredientes fortalecedores-vitaminicos,

Ingredientes frutales 2 1%
Ingredientes fortalecedores-vitaminicos,

Ingredientes a base de extractos naturales, Ingredientes

libres de sulfatos y parabenos 17 5%
Ingredientes fortalecedores-vitaminicos,

Ingredientes a base de extractos naturales 22 6%
Ingredientes a base de extractos naturales,

Ingredientes libres de sulfatos y parabenos 11 3%
Ingredientes a base de extractos naturales,

Ingredientes frutales, Ingredientes libres de sulfatos y 1 0%
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parabenos

Ingredientes a base de extractos naturales,

Ingredientes frutales 4 1%

Ingredientes fortalecedores-vitaminicos,
Ingredientes frutales, Ingredientes libres de sulfatos y

parabenos 1 0%

Ingredientes fortalecedores-vitaminicos,
Ingredientes a base de extractos naturales, Ingredientes

frutales 1 0%

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
Grafica 5 Frecuencia con la que se buscan ciertos tipos de ingredientes en el contenido

de productos capilares.

34%
27%
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Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
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Andlisis:

En esta grafica se pudo evidenciar un alto porcentaje de personas que prefieren que su
producto capilar contenga productos fortalecedores vitaminicos, representando el 34% de la
muestra, equivalente a 126 personas de la poblacién encuestada. Como segundo aspecto
destacado, se observo que otro alto porcentaje de la poblacion elige productos capilares a base de
extractos naturales. Ademas, se identific que un porcentaje significativo de personas, alrededor
del 9% y 10%, equivalente a 73 personas, manifestaron buscar en los productos capilares que

contengan extractos naturales y sean libres de sulfatos y parabenos.

En conclusion, se pudo identificar una tendencia favorable hacia la seleccion de
productos capilares elaborados a base de extractos naturales o que contengan productos

fortalecedores vitaminicos.

Tabla 7 La frecuencia con la que se consideran ciertas caracteristicas importantes al

comprar productos capilares.

Variable Cantidad Porcentaje
Muy importante 289 75%
Poco importante 49 13%
Nada importante 27 7%

No es de mi interés 19 5%
Total 384

Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms
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Grafica 6 Porcentaje de frecuencia con la que se consideran ciertas caracteristicas

importantes al comprar productos capilares.

m Muy importante
m Poco importante
w Nada importante

mNo es de mi interés

Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms

Analisis:

En respuesta a la pregunta sobre cuéles son las caracteristicas mas importantes al
momento de comprar productos capilares, se pudo evidenciar que el 75% de los encuestados
consideraba que la apariencia de su cabello era "Muy importante"”. Por otro lado, un 13% la veia
como "Poco importante”, mientras que un 7% creia que "no era nada importante". Ademas, un
5% indicaba que "no era de su interés". La mayoria de los encuestados valoraban la apariencia
del cabello como "Muy importante”, dado que el cuidado personal y la estética capilar son
aspectos fundamentales de su imagen y autoestima. La menor proporcion de personas que no
consideraban importante esta caracteristica podria reflejar una variedad de actitudes personales o

culturales hacia la apariencia.
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Tabla 8 La frecuencia con la que se prefiere un tamario especifico al comprar productos

capilares.
Variable Cantidad Porcentaje
500 ML 134 35%
Litro 160 42%
250 ML 65 17%
Sachet 25 7%

Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms

Grafica 7 La frecuencia con la que se prefiere un tamafio especifico al comprar

productos capilares.

180 45%
160 40%
140 35%
120 30%
100 25%
80 20%

60 15%

40 10%
20 5%
0 0%

500 ML Litro 250 ML Sachet

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
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Andlisis:

Los resultados obtenidos respecto a la pregunta sobre el tamario preferido de los
productos capilares mostraron que el 42% de los encuestados prefirieron el envase de 1 litro,
siendo esta la opcién mas popular entre los consumidores, como indica la barra méas alta en la
gréafica. Esto sugiere que la mayoria de los consumidores optan por comprar productos capilares
en envases de 1 litro. Seguido, el 35% escogio el tamafio de 500 ml, lo cual es menor en
comparacion con el tamafio de 1 litro. Un 17% eligi6 el tamafio de 250 ml y, por ultimo, el 7%
selecciond el tamafio de Sachet, siendo esta la opcidn menos preferida, como lo muestra la barra
mas baja en la grafica.Estos resultados indican que los consumidores tienden a preferir tamafios
mas grandes para los productos capilares, posiblemente debido a una percepcion de mejor valor

0 conveniencia.

Tabla 9 La puntuacién de la importancia del precio en su decision de compra de

productos capilares.

Variable Cantidad Porcentaje
1 16 4%

2 11 3%

3 108 28%

4 114 30%

5 135 35%

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
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Grafica 8 La puntuacién de la importancia del precio en su decision de compra de

productos capilares.

ml
m2
m3
ma

m5

Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms

Analisis:

La tabla anterior refleja que el 35% de los participantes asignaron una puntuacion de 5, lo
que indica que el precio era el factor menos importante en su decision de compra de productos
capilares. Seguido, el 30% otorgd una puntuacion de 4, sugiriendo que el precio tenia una baja
importancia. Un 28% dio una puntuacion de 3, mostrando una alta importancia del precio.
Luego, el 4% considerd el precio como extremadamente crucial, asignandole una puntuacion de

1, y por ultimo, solo el 3% se decantd por la puntuacion media de 2.

Estos resultados revelan que el 60% de los encuestados perciben que el precio tiene poca

0 ninguna importancia en su decisién de compra de productos capilares.
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Tabla 10 Frecuencia con la que el cabello ha sido sometido a procesos quimicos.

Variable Cantidad Porcentaje
Si 131 34%
No 153 40%
Algunas veces 100 26%
Total 384

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms

Grafica 9 La frecuencia con la que el cabello ha sido sometido a procesos quimicos.
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Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms

Analisis:

Con la informacidén proporcionada por las 384 encuestas realizadas, se puede analizar que
el 34%, equivalente a 131 de las personas encuestadas, aplicaban procesos quimicos en su
cabello, mientras que el 40%, equivalente a 153 personas encuestadas, no lo hacia. Esto indica

que la mayoria de las personas encuestadas no habian expuesto su cabello a procesos quimicos.
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También es interesante notar que el 26%, equivalente a 100 personas encuestadas restantes,
indico que a veces aplicaba procesos quimicos en su cabello. Esto muestra que hay un grupo
significativo de personas que ocasionalmente recurren a estos procesos. En resumen, la mayoria
de las personas encuestadas no aplicaban procesos quimicos en su cabello, pero un porcentaje
considerable lo hacia ocasionalmente. Esta informacion podria ser util para entender las

preferencias y habitos relacionados con el cuidado del cabello.

Tabla 11 La frecuencia con la que los inconvenientes asociados al uso de productos

industriales capilares y/o procesos quimicos han sido una preocupacion.

\ Variable Cantidad |Porcentaje
Caspa 104 29%
Deshidratacion 66 18%
Caida del cabello 80 22%
Dermatitis 12 3%
Datios permanentes 15 4%
Dermatitis, Deshidratacion 3 1%
Caspa, Dermatitis, Dafios permanentes 2 1%
Caida del cabello, Caspa 25 7%
Caida del cabello, Caspa, Dermatitis, Deshidratacion, Dafios permanentey 2 1%
Caida del cabello, Caspa, Deshidratacion 19 5%
Caida del cabello, Deshidratacion 8 2%
Caspa, Deshidratacion 10 3%
Caida del cabello, Caspa, Deshidratacion, Dafios permanentes | 0%
Caspa, Dermatitis, Deshidratacion ! 0%
Caida del cabello, Deshidratacion, Dafios permanentes 1 0%
Caida del cabello, Caspa, Dafios permanentes 1 0%
Caida del cabello, Caspa, Dermatitis, Deshidratacion 1 0%
Deshidratacion, Daiios permanentes 1 0%
Puntas daiiadas | 0%
No tengo ninguna enfermedad 1 0%
No utilizo procesos quimicos 1 0%
Ninguno 7 2%
Na | 0%
Total 363

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms



Grafica 10 La frecuencia con la que los inconvenientes asociados al uso de productos

industriales capilares y/o procesos quimicos han sido una preocupacion.
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Andlisis:
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Teniendo en cuenta la gréafica, se observa que la caspa es el problema mas prevalente,

afectando al 29% de los encuestados. La deshidratacion afecta al 18%, siendo el segundo
problema mas reportado, seguida por la caida del cabello, reportada por el 22% de los
participantes. La dermatitis, menos comdn, afecta al 3% de los encuestados, y los dafios

permanentes son los menos reportados, con un 4%.

94

Se concluye que la caspa es el problema méas extendido y deberia ser el principal foco de

atencion para las soluciones de cuidado del cabello. La deshidratacion y la caida del cabello
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también son significativas y requieren atencion, mientras que los problemas combinados son
menos comunes, lo que sugiere que la mayoria de las personas tienden a experimentar problemas

de forma aislada.

Tabla 12 La frecuencia con la que se ha recibido ayuda o solucion utilizando otros tipos

de productos.

Variable Cantidad Porcentaje
Si 140 36%
Algunas veces 93 24%
No 151 39%
Total 384

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
Grafica 11 Porcentaje de frecuencia con la que se ha recibido ayuda o solucién

utilizando otros tipos de productos.
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Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms
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Analisis:

De las personas encuestadas, se concluyo que el 39% de los participantes indicaron que si
habian recibido ayuda o solucion con otros productos, mientras que el 37% respondid que no
habian recibido tal ayuda o solucion. El 24% restante sefial que habian recibido ayuda o
solucion algunas veces. Se evidencia que la mayoria de los encuestados ha experimentado algun
tipo de ayuda o solucién con otros productos. Esto indica que hay un porcentaje significativo de

los encuestados que no han recibido la ayuda deseada o solo la han recibido ocasionalmente.

Tabla 13 Frecuencia con la que se utilizan productos capilares a base de extractos

naturales.

Variable Cantidad | Porcentaje
Si 200 52%
Algunas veces 101 26%
Desconoce de los que ingredientes y beneficios 25 7%
No 58 15%
Total 364

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
Grafica 12 Porcentajes de frecuencia con la que se utilizan productos capilares a base

de extractos naturales.
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Anélisis:

De acuerdo con los resultados de la encuesta, se pudo evidenciar que el 52% de los
encuestados afirmaron haber utilizado productos a base de extractos naturales, mientras que el
26% habia utilizado estos productos algunas veces. Un 15% indico que no habian usado dichos
productos, y el 7% desconocia los ingredientes y beneficios de estos productos o no estaba
familiarizado con ellos. Se observa que la mayoria de los participantes en la encuesta han
utilizado productos con extractos naturales, lo que podria indicar una tendencia positiva hacia el
consumo de productos naturales o una mayor conciencia sobre sus beneficios. Sin embargo, hay
una proporcion significativa que no los ha usado o solo los ha usado algunas veces, lo que
sugiere que aun existe un potencial de mercado para aumentar la adopcion de estos productos. El
segmento que desconoce los ingredientes y beneficios representa una oportunidad para educar al

consumidor y potencialmente convertirlos en usuarios de estos productos.

Tabla 14 La frecuencia con la que se recibe informacién detallada sobre el contenido y

los beneficios de un producto capilar en el momento de la compra.

Variable Cantidad | Porcentaje
Si 93 24%
Algunas veces 134 35%
Rara vez 46 12%
No 111 29%
Total 384

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
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Grafica 13 La frecuencia con la que se recibe informacion detallada sobre el contenido

y los beneficios de un producto capilar en el momento de la compra.
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Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms

Analisis:

De acuerdo con los resultados obtenidos de la encuesta, se observé que el 35% de los
participantes recibian informacion detallada ocasionalmente, mientras que el 24% indicaba que si
recibian esta informacion. Un 29% afirmaba que no recibian informacion detallada sobre el
contenido y los beneficios de los productos, y finalmente, el 12% raramente recibia informacion

detallada.

La grafica indica que existe una deficiencia en la comunicacion de informacion sobre los
productos capilares en el punto de venta. La mayoria de los clientes no se sentian informados

adecuadamente sobre lo que estaban comprando.
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Tabla 15 La frecuencia con la que le gustaria contar con un lugar donde pueda recibir

informacidn sobre su producto capilar con la ayuda de expertos.

Variable Cantidad | Porcentaje
Me gustaria 254 66%
Probablemente 99 26%
No es de mi interés 31 8%
Total 384

Nota. Elaboracidn propia, ajustado de google forms
Grafica 14 La frecuencia con la que le gustaria contar con un lugar donde pueda recibir

informacion sobre su producto capilar con la ayuda de expertos.
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Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms

Andlisis:

Se deseaba conocer si al grupo encuestado le gustaria contar con un sitio donde pudieran
recibir informacién sobre su producto o personalizar su marca capilar. Los resultados indicaron
que el 66%, equivalente a 254 personas de la poblacidn encuestada, les gustaria recibir
informacion y personalizar su producto. También se evidencid que el 26%, equivalente a 99

personas de la poblacion, probablemente les gustaria recibir esta informacion. Por altimo, se
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encontrd que el 8%, equivalente a 31 personas de las encuestadas, no tenian interés en recibir

esta informacion ni personalizar su producto.

En conclusion, se puede inferir que la mayoria de la muestra estaria dispuesta a recibir la

informacion necesaria y personalizar su producto con la ayuda de expertos.

Tabla 16 Resultado pregunta : ¢Con qué frecuencia estaria usted dispuesto/a a adquirir

productos capilares a base de extractos naturales que pueda personalizar?

Variable Cantidad Porcentaje

Si estoy interesado/a en probar nuevos 297 500

. . 0

productos capilares para el cuidado del cabello y
poder personalizar.

Tal vez, dependiendo de qué tipo de 109 28%

productos y que beneficios propone.

Necesita informacion con mas detalle de 19 5%

los productos naturales.

No estoy interesado/a, los productos 29 8%

utilizados son de gran beneficio.

Total 384

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
Grafica 15 Resultados pregunta: ¢Con qué frecuencia estaria usted dispuesto/a a

adquirir productos capilares a base de extractos naturales que pueda personalizar?
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Analisis:

En 384 encuestas realizadas, se pudo evidenciar que el 59%, equivalente a 227 personas
encuestadas, estaban dispuestos a probar productos capilares a base de extracto natural. Por otro
lado, el 28%, equivalente a 109 personas, tal vez los usarian teniendo en cuenta los beneficios
que ofrecen estos productos. Un 5%, equivalente a 19 personas, necesitaban mas informacion
para determinar qué tipo de productos o procesos deberian implementar en su cabello.
Finalmente, el 8%, equivalente a 29 personas, no estaban interesados en aplicar ningln producto,
ya que temian que pudieran dafar su cabello o empeorar su condicion.

Tabla 17 Resultado pregunta: ¢Con qué frecuencia esta dispuesto/a a pagar el precio

maximo por productos capilares naturales personalizados de alta calidad?

Variable Cantidad | Porcentaje
Menos de 30mil 103 27%
Entre 30mil y 50mil 207 54%
Entre 50mil y 100mil 67 17%
Mas de 100mil 7 2%
Total 384

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
Grafica 16 Resultado pregunta: ¢ Con qué frecuencia esta dispuesto/a a pagar el precio

maximo por productos capilares naturales personalizados de alta calidad?
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Anélisis:

Se deseaba conocer el precio que la poblacion objeto de estudio estaria dispuesta a pagar
por un producto capilar de alta calidad. Los resultados indicaron que el 54%, equivalente a 207
personas de la poblacion encuestada, estarian dispuestos a pagar por un producto entre 30k y
50k. El 27%, equivalente a 103 personas, estaban dispuestos a pagar menos de 30k, ya que no
estaban interesados en comprar un producto tan costoso. Ademas, el 17%, equivalente a 67
personas, estarian dispuestos a pagar entre 50k y 100k por un producto capilar. Por tltimo, el
2%, equivalente a 7 personas de la poblacién, estarian dispuestos a pagar mas de 100k por un
producto, considerando que gracias a la informacion obtenida podrian encontrar buenos

resultados en un producto de mejor calidad y mayor cantidad.

Tabla 18 Resultados de Preferencias de pago en compras de productos capilares

Variable Cantidad | Porcentaje
Efectivo 181 47%
Sistemas de crédito 13 3%
Transferencia 63 16%
Tarjetas débito y/o crédito 19 5%
Sistemas de crédito, Efectivo 9 2%
Sistemas de crédito, Tarjetas débito y/o crédito 1 0%
Sistemas de crédito, Tarjetas débito y/o crédito, Transferencia, Efectivo 10 3%
Sistemas de crédito, Transferencia 1 0%
Sistemas de crédito, Transferencia, Efectivo 8 2%
Tarjetas débito y/o crédito, Efectivo 14 4%
Tarjetas débito y/o crédito, Transferencia 10 3%
Tarjetas débito y/o crédito, Transferencia, Efectivo 6 2%
Transferencia, Efectivo 49 13%
Total 384

Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms
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Grafica 17 Porcentajes de Preferencias de pago en compras de productos capilares
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Nota. Elaboracién propia, ajustado de google forms

Andlisis:

De las 384 personas encuestadas en la ciudad de Popayén, se observé que el 47% de las
personas elegian el efectivo como el método de pago mas preferido. Le seguia la transferencia
bancaria con un 16%, y el efectivo y la transferencia bancaria en tercera persona con un 13%.
Los otros métodos, como tarjetas y sistemas de débito/crédito, tenian una preferencia mucho

menor, lo que indicaba que eran menos populares 0 menos accesibles para los consumidores.

La alta preferencia por el pago en efectivo podria sugerir que los consumidores valoraban
la simplicidad y la inmediatez de este método. Ademas, podria indicar una tendencia de los

consumidores a preferir transacciones tangibles o una posible desconfianza en los métodos de
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pago electrénicos. La preferencia por la transferencia bancaria y el efectivo también podria
reflejar la importancia de la seguridad y la confianza en las transacciones, especialmente cuando

se realizaban compras importantes como productos capilares.



105

8. Diagnostico

Para el desarrollo del diagndstico de situacion de la empresa se realiz0 a través de
herramientas fundamentales tales como matriz DOFA, EFI, EFE que permitieron identificar el
entorno interno y externo que incidieron en el desarrollo del emprendimiento ademas de

equiparar las diferentes estrategias que faciliten su proceso.
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8.1. Matriz del factor interno EFI

Tabla 19 Matriz de evaluacién de los factores internos EFI

LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

Factores criticos para el éxito Peso Calcification Total
(Industria) (Empresa) ponderado
FORTALEZAS (4-3)

Convenios con diversas entidades productoras para la facil obtencion de 0.2 4 0,8

materias primas. ’

Se cuenta con la transformacion de extractos puros de plantas para la 0.2 3 0,6
elaboracion de productos capilares como shampoo, acondicionador y tonico. ’

Buenas relaciones con consumidor y comercializadores 0,1 2 0.2

Calidad que garantice la formulacion de los productos que contienen 01 4 0,4

extractos naturales ’

Acompafiamiento y asesoria para las necesidades de los clientes. 0,1 3 0.3
TOTAL SUMATORIA DE FORTALEZAS 2,3
DEBILIDADES (1-2)

Alta competencia alrededor de nuestro mercado 0,09 2 0,18
Falta de capacitacion del personal en produccion 0,12 1 0,12
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Ausencia o dificultad en acceso en canales de ventas virtuales. 0,09 1 0,09
Tiempos en el procesamiento y obtencion de los extractos puros de las 01 9 02
materias primas. ’ ’
TOTAL SUMATORIA DE DEBILIDADES 0,59
TOTAL
TOTAL SUMATORIA 1 PONDERADO 2,89
ESTE VALOR POR DEFECTO DEBE SER 1.0 2,5

Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la empresa responden a cada factor, donde
4 = la respuesta es superior, 3 = la respuesta esta por arriba de la media, 2 = la respuesta es la media y 1 = la respuesta es mala.

(2) El total ponderado de 2.59 esta por ___encima de la media de 2.50.

FORTALEZAS

Alianzas con diversos proveedores para la adquisicion sencilla de materias primas (Peso: 0.2; Calificacion: 4; Total
Ponderado: 0.8):

Esta fortaleza se destacd por asegurar un suministro constante de materias primas, gracias a las alianzas establecidas con
multiples proveedores. Esta estrategia minimizo el riesgo de interrupciones en la cadena de suministro y ofrecié flexibilidad y
capacidad de negociacion.

Capacidad de transformar extractos naturales para la elaboracion de productos capilares (Peso: 0.2; Calificacion: 3; Total
Ponderado: 0.6):

La habilidad para transformar extractos naturales fue una ventaja competitiva al diferenciar los productos en el mercado.
Aunque esta capacidad fue reconocida, la calificacion sugiere que habia espacio para mejorar la eficiencia o calidad en el proceso.

Relaciones positivas con consumidores y distribuidores (Peso: 0.1; Calificacién: 2; Total Ponderado: 0.2):

Aunque existian buenas relaciones, la calificacion sugiere que podrian haberse fortalecido ain mas. Esto indica que la
empresa pudo haber beneficiado de un enfoque mas solido en la construccion y mantenimiento de relaciones con los consumidores y
distribuidores.

Excelencia en la calidad de los productos con extractos naturales (Peso: 0.1; Calificacion: 4; Total Ponderado: 0.4):

La calidad de los productos fue fundamental para la satisfaccion del cliente y la reputacién de la marca. Una calificacion alta
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indica que la empresa cumplié exitosamente con este aspecto, ofreciendo productos de alta calidad que cumplian con las expectativas
del mercado.
Oferta de asesoramiento personalizado para las necesidades del cliente (Peso: 0.1; Calificacion: 3; Total Ponderado: 0.3):
Proporcionar asesoramiento personalizado fue una fortaleza destacada, mejorando la experiencia del cliente y fomentando la
lealtad. Aunque se hizo un buen trabajo, siempre habia margen para mejorar y ofrecer un servicio aiun mas personalizado y eficiente.
Total, Sumatoria de Fortalezas: 2.3
En resumen, la empresa contaba con una serie de fortalezas importantes que contribuyeron a su éxito en el mercado

DEBILIDADES
Alta competencia en el entorno del mercado (Peso: 0.09; Calificacién: 2; Total Ponderado: 0.18):

Se identificé como un aspecto desafiante la presencia de una competencia significativa en el mercado cercano. Esta situacion
representaba un obstaculo para la empresa, dificultando la captacion de cuota de mercado y la diferenciacién frente a los
competidores.

Escasa capacitacion del personal en el &ambito de la produccion (Peso: 0.12; Calificacion: 1; Total Ponderado: 0.12):

La carencia de capacitacion del equipo de trabajo en el proceso de produccidn se sefial6 como una debilidad critica. Esto
indicaba la necesidad apremiante de mejorar las habilidades y conocimientos del personal de produccion para optimizar la eficiencia
y la calidad en la fabricacion de productos.

Limitaciones en el acceso a canales de ventas en linea (Peso: 0.09; Calificacion: 1; Total Ponderado: 0.09):

La falta de disponibilidad o las dificultades para acceder a canales de ventas en linea se consideraron como una debilidad que
obstaculizaba la expansion del alcance de la empresa. La incapacidad para aprovechar las oportunidades de ventas en linea limitaba
el potencial de crecimiento y la penetracion en nuevos mercados.

Retrasos en el procesamiento y obtencion de extractos puros de materias primas (Peso: 0.1; Calificacion: 2; Total Ponderado:
0.2)

Se identificaron demoras en el proceso de procesamiento y obtencion de extractos puros de materias primas como una
debilidad que impactaba negativamente en la eficiencia operativa de la empresa. Estos retrasos probablemente afectaban los tiempos
de produccioén y la capacidad de respuesta a la demanda del mercado.

Total, Sumatoria de Debilidades: 0.59

El total ponderado de Fortalezas y Debilidades es 2.89.
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8.2. Matriz del factor Externo EFE

Tabla 20 Evaluacion de los factores externos EFE

LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

Factores criticos para el éxito Peso Calificacion Total
(Industria) (Empresa) ponderado
OPORTUNIDADES (1-4)
Diferentes departamentos a los cuales se pueda ingresar los productos 0,3 3 0,9
Oportunidad de que el cliente pueda personalizar el producto terminal seguin 0.1 3 0.3
sus necesidades con ayuda de expertos. ’ ’
Alianzas con proveedores 0,1 3 0,3
plataforma tecnolégica que permiten la visualizacién y presentacién del 01 5 0.2
producto, con facil acceso ’ ’
1,7
TOTAL SUMATORIA DE OPORTUNIDADES
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AMENAZAS (1-4)
Incremento a la tasa de cambio en el pais 0,1 2 0,2
0,1
Escasez del producto como materia prima principal 4 0,6
competencia en el mercado, saturando el desarrollo de la marca 0,1 2 0,2
Escepticismo del consumidor en la incursion de la nueva marca de 0,0
2 0,1
productos naturales
TOTAL SUMATORIA DE AMENAZAS 1,1
TOTAL
TOTAL SUMATORIA 1 2,8
PONDERADO
ESTE VALOR POR DEFECTO DEBE SER 1.0 2,5

Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la empresa responden a cada factor, donde

4 = la respuesta es superior, 3 = la respuesta esta por arriba de la media, 2 = la respuesta es la media 'y 1 = la respuesta es mala.
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(2) El total ponderado de 2,8 estd por ___encima de la media de 2.50.

Analisis matriz EFE:

En comparacion del ponderado total de las oportunidades, muestra un mayor porcentaje reflejado en el exterior de la
empresa.

Variedad de departamentos receptivos a los productos (Peso: 0.3; Calificacion: 3; Total Ponderado: 0.9):

Se destacd la presencia de multiples departamentos dispuestos a adquirir los productos, lo que constituia una oportunidad
valiosa para la empresa en el mercado. Esta diversidad ofrecia un potencial de expansion al permitir la penetracion en distintos
segmentos y areas de consumo.

Capacidad de personalizacién de productos segun las necesidades del cliente (Peso: 0.1; Calificacion: 3; Total Ponderado:

0.3):

Se reconocid la posibilidad de adaptar los productos a las necesidades especificas del cliente con la asistencia de expertos
como una ventaja competitiva clave. Esta capacidad podria haber mejorado la satisfaccion del cliente y consolidado la fidelidad
hacia la marca.

Establecimiento de alianzas estratégicas con proveedores (Peso: 0.1; Calificacién: 3; Total Ponderado: 0.3):
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Se identificé la oportunidad de forjar asociaciones estratégicas con proveedores como un medio para acceder a recursos

esenciales, reducir costos y optimizar la eficiencia operativa.

Disponibilidad de plataformas tecnolégicas para la presentacién y visualizacion de productos (Peso: 0.1; Calificacion: 2;

Total Ponderado: 0.2):

Se sefiald la existencia de plataformas tecnoldgicas que facilitaban la exhibicion y presentacion de productos como una

oportunidad para aumentar la visibilidad y el alcance en el mercado. Sin embargo, se sugirié mejorar la calificacion en este aspecto

para aprovechar completamente esta oportunidad.

Total, Sumatoria de Oportunidades: 1.7

NOTA: para evaluar el peso, se debe analizar que tanto afecta el factor a la industria y para poder darle un valor se debe

dividir 1.0 entre el total de factores (oportunidades + amenazas)

Valor total peso

Tot

al O+A

Valor promedio del peso

0,13
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Tabla 21 Matriz FODA del emprendimiento en estudio

Matriz FODA
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FODA

FORTALEZAS

1. Convenios con
diversas entidades
productoras para la facil
obtencién de materias primas.

2. Se cuenta con la
transformacion de los
extractos puros de las plantas
para la elaboracion de
productos capilares como
shampoo, acondicionador y
tonico.

3. Relaciones
estratégicas con
consumidores y
comercializadores.

4. Calidad que
garantice la formulacion de

los productos que contienen

DEBILIDADES

Alta competencia
alrededor del mercado.

Falta de capacitacion al
personal para la produccion.

Ausencia o dificultad en
acceso en canales de ventas
virtuales.

Tiempos en el
procesamiento y obtencion de
los extractos puros de las
materias primas.

No contar con Registro
Invima.

Alta demanda de precios
en base a la materia prima

Escasez de recursos
naturales

Falta de estrategias de
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extractos naturales.
5. Acompafiamiento y
asesoria para las necesidades

de los clientes.

Marketing.

OPORTUNIDADE

1. Viabilidad de
ingresar los productos al
mercado capilar y cuidado
del cabello en la ciudad de
Popayan.

2. Las nuevas
tendencias de belleza que
impulsan a la creacion de
cosmética natural.

3. Alianzas con
proveedores de
asociaciones campesinas,
que cuentan con materia
prima.

4. Plataformas

ESTRATEGIAS FO
(MaximizaFy O)

La creacion de
campafias publicitarias para
fomentar el reconocimiento
del producto y el
posicionamiento de la marca.
(02, F2).

Elaboracion y
creacion de productos
innovadores con nuevos tipos
de plantas y semillas
derivadas de diferentes
municipios para incrementar
el reconocimiento como
marca y calidad. (F2, O3Y5).

Obtener aliados

ESTRATEGIAS DO
(Minimiza D y maximiza O)
Potenciar canales
digitales para llegar al
consumidor e incrementar
nuevas ventas. (D3, 04).
Fomentar la
capacitacion potenciando la
atencion del cliente y demas
virtudes de los productos para
asi contribuir a la salud capilar
de los consumidores. (D2, O2).
Lograr implementar el
consumo de los productos y por
lo tanto la marca dentro de
paises extranjeros, con la

obtencidn de registro sanitarios
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tecnoldgicas que permiten
la visualizacion y
presentacion de los
productos, con facil acceso,
captando la atencion de
futuros consumidores.

5. Oportunidad de
que el cliente pueda
personalizar el producto
terminal segun sus
necesidades con ayuda de
expertos.

6. Cultura a la
poblacién objetivo de la
ciudad, al uso frecuente de
productos capilares
naturales minimizando los

elementos quimicos.

estratégicos en diferentes
departamentos que habiliten
la comercializacion de los
productos para fomentar el

crecimiento y el

posicionamiento de la marca.

(F3, 03).

y deméas documentacién

necesaria. (D5,01)

AMENAZAS
Incremento a la tasa

de cambio en el pais

ESTRATEGIAS FA
Fortalecer la empresa 'y

minimizar A)

ESTRATEGIAS DA

(Minimizar A 'y minimizar D)

Obtencion de la
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Escasez del Crear nuevas alianzas | documentacion expedida por la
producto como materia con sectores de produccion autoridad sanitaria
prima principal potenciales para la obtencion | correspondiente para entrar a
competencia en el de materias primas, (F1, A2). | supermercados o tiendas
mercado, saturando el Potencializar por autorizadas a nivel nacional e
desarrollo de la marca medio de canales digitales internacional, y motivar la
Escepticismo del publicidad que permita creencia en nuevos
consumidor en la incursion | incentivar el uso y los consumidores. (D5, A4).
de la nueva marca de beneficios del producto Implementar la
productos naturales. contando con calidad y capacitacion con profesionales
Cambios en las efectividad, permitiendo ser para incrementar nuevas
preferencias del parte de la competencia. (F4, | metodologias oportunas para la
consumidor. A3). obtencidn del extracto puro de
Costos de Crear el desarrollo en | las diferentes plantas, para el
produccién diferentes comunidades la ingreso de nueva materia prima
Sostenibilidad produccién de materia prima | y por ende aumente el producto
(Ingredientes sostenibles). indispensable para el avance | terminado. (D4, A2).
en el producto y contar con Fomentar el uso y
maés productos terminados. fidelizacion por medio de
(F1,A2) testimonios propios de los
consumidores puestos en
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canales digitales y camparias
publicitarias, entrando a ser
parte de la competencia con

fuerza en el incentivo. (D1, A4).

Nota. Elaboracion propia de los autores

La matriz FODA de MATIK proporciona una vision general completa de una empresa y
su entorno competitivo. En cuanto a sus puntos fuertes, destaco sus solidas relaciones con las
organizaciones de fabricacion para garantizar que las materias primas estén facilmente
disponibles. Ademas, su capacidad para transformar materias primas en productos para el cabello
de alta calidad y su reputacion de buenas relaciones con clientes y proveedores la sitian en una
buena posicion en el mercado. La calidad de sus productos que utilizan ingredientes naturales y
su atencion al brindar un servicio y asesoramiento personalizados también son excelentes.

Sin embargo, la empresa tuvo problemas. La alta competencia en el mercado, la falta de
formacion del personal de produccién y la dificultad para encontrar canales de venta adecuados
son algunas de las debilidades. Ademas, existen otros problemas con el tiempo de procesamiento
y el acceso a las materias primas, incluida la falta de registro en el INVIMA y los altos requisitos
para las tarifas de importacion.

En términos de oportunidades, MATIK'S tiene la oportunidad de ingresar al mercado de
la peluqueria en la ciudad de Popayan y utilizar tecnologia de belleza natural. La colaboracion
con proveedores industriales especializados y la utilizacién de plataformas tecnoldgicas ayudan a

mejorar la gestion y la visibilidad de los productos. La capacidad de MATIK'S para cambiar de
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producto en funcién de las necesidades de sus clientes y los habitos de las personas que buscan
es lo que diferencia a MATIK'S del mercado.

Por otro lado, la empresa enfrenta amenazas como el aumento de los tipos de cambio, la
falta de equipos y la competencia en el mercado, que pueden afectar la rentabilidad y la
estabilidad. La incertidumbre sobre la demanda de los consumidores y los costos de produccion
es otro desafio.

En conclusion, MATIK'S entra a la competencia, pero sugirid superar sus debilidades y
amenazas y explotar sus fortalezas y oportunidades para lograr éxitos futuros. Crear una practica
solida y flexible es fundamental para mantener y ampliar su presencia en el mercado de

productos naturales para el cuidado del cabello.
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9. Estudio de Mercado

9.1. Producto

Dentro del estudio de mercado, especificamente en este item, se describid el producto
desde la base de las principales problematicas que arraigaron la creacién del mismo. Por lo tanto,
fue de vital importancia identificar qué enfermedades fueron causadas por el uso de productos
capilares a base de quimicos y, a su vez, los procedimientos a los que se expuso el cuero
cabelludo cuando se realizaron permanentes, cambios de color u o temperaturas extremas, al
igual que la respuesta que se dio cuando se presentaron estos casos en el entorno de cosmética y
belleza.

Cabe destacar que uno de los principales enfoques fue la importancia de la materia prima
con que fueron creados los productos y la atencion del servicio en el que pasaron los mismos, por
lo tanto, se proporciond la siguiente informacion.

El cabello jugd un papel crucial en la apariencia y la imagen que una persona quiso
proyectar de si misma. Aspectos como el color, la forma, la textura, la longitud y cdmo estaba
peinado fueron elementos a considerar y ajustar para lograr un aspecto especifico, siguiendo las
tendencias de belleza actuales y la imagen personal deseada, por lo tanto, se evidenciaron
cuestiones en la naturalidad del cuero cabelludo.

Condiciones como caspa, seborrea, sequedad del cuero cabelludo o pérdida de cabello
fueron problemas comunes que no solo dificultaron alcanzar el objetivo estético deseado, sino
que también tuvieron implicaciones higiénicas y psicoldgicas significativas, afectando a menudo
a la persona que las experimento, lo cual se evidencié con mas frecuencia en gran parte de la

poblacion.
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En detalle, las enfermedades mencionadas:

La dermatitis seborreica, también conocida como caspa, eccema seborreico o psoriasis
seborreica, fue un trastorno frecuente que afect6 principalmente al cuero cabelludo. Si persistia,
podia causar la caida del cabello al desequilibrar el ciclo capilar.

La tifia del cuero cabelludo fue causada por un hongo y se caracteriz6 por descamacion y
pérdida de cabello en pequefias areas alrededor de las zonas afectadas. Ademas, provoco picazon
intensa y debilito el cabello (INPYLUS, 2020).

La descamacion del cuero cabelludo se presenté como escamas o placas rojas que a veces

se desprendian al peinar. Su principal causa fue la falta de hidratacion.

La resequedad, debilidad y cabello quebradizo fueron ocasionados por el uso de champus
inadecuados, tintes y otros productos de baja calidad, asi como el exceso de calor de planchas y
secadores, y una mala alimentacion.

El exceso de grasa capilar resultd de una produccion excesiva de sebo por parte de las
glandulas. Podia requerir lavados mas frecuentes, pero también podia afectar la apariencia del
cabello.

El cuero cabelludo sensible se caracteriz6 por sequedad, irritacion, escozor y picor,
causados por cambios bruscos de temperatura, estrés fisico o emocional, y productos de baja
calidad (Peluqueros, 2021).

Por ende, muchas de estas enfermedades fueron causadas por el uso de técnicas para
cambiar la textura o el color del cabello, que a menudo involucraron sustancias quimicas.

Aunque estos métodos evolucionaron y prometieron ser menos agresivos, aun podian causar
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dario al cabello, especialmente si se usaban con frecuencia y sin los cuidados adecuados que
podian causar deterioro y pérdida del mismo (W RADIO, 2022).

La gran mayoria de personas desconocian la composicion del producto que adquirian en
el mercado, ya que en la actualidad las industrias destacaron sus marcas, las redes sociales, el
marketing que generaba estatus, moda que en ocasiones lo que vendian era tan solo su imagen,
porque lo que se veia era la falta de conocimiento de lo que aplicaban en sus cuerpos. A
continuacion, se describen sustancias quimicas perjudiciales para la salud que fueron usadas en
su mayoria en la industria.

Persulfato de amonio: acelerante de los productos para las decoloraciones.

Persulfato potasico: antioxidante y, en ocasiones, también acelerante de las
decoloraciones.

Amoniaco: componente de los productos de coloracion oxidantes.

p-fenilendiamina, p-toluendiamina, 4-aminofenol: tintes capilares.

Resorcinol: modificador del color, componente de tintes capilares.

Alcohol tetrahidrofurfurilico: disolvente de tintes capilares.

Tioglicolato de amonio, glicerolmonotioglicolato: reductores para los cambios de
ondulacion.

Los productos cosméticos también pueden incorporar en sus formulaciones disolventes
como acetona, etanol, metanol y xileno, entre otros.

Ademaés, debido al uso de productos en forma de espray puede haber exposicion a

propelentes como el butano, etano y propano.
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Figura 1 Relacién de Dafios por agentes quimicos

Agente quimico Efecto

Irritante cutdaneo, ocular y respiratorio

Persulfato de amonio Urticaria
Persulfato de potasio Rinitis
Asma

fenilendiami Dermatitis de contacto irritativa y alérgica
-fenilendiamina
£ Sensibilizante

4-aminofenol Se sospecha que provoca defectos genéticos

Irritante ocular
Dermatitis de contacto alérgica

Resaorcinol . , i
Pigmentacion de la piel

Alterador endocrino

Glicerol monotioglicolato Dermatitis de contacto alérgica

Nota: INSST - Instituto Nacional de Seguridad y Salud en el Trabajo, 2018

Referente a estas situaciones, la idea de negocio a emplear busco establecer una empresa
de cosmética capilar que se dedique a la creacion de productos capilares a base de extractos
naturales, recreando un lugar disefiado para la fabricacion y a su vez un stand de informacion y
atencion exclusiva para acoger las necesidades de los clientes basados en sus problemas
capilares, adicional contar con una habitacion de prueba para mejorar la experienciay la
atraccion del uso del producto y a su vez la marca, asi pues, de los objetivos de la marca es sus
ingredientes naturales, las plantas que son directamente provenientes del campo, zona de
paramos, puro en biodiversidad por lo que la entrada sera especificamente para mostrar cada una
de ellas y sus beneficios, ya que es fundamental los ingredientes para cumplir otro de los
objetivos que es la personalizacién del producto final, todo con el fin de generar confianza 'y
resultados los consumidores.

Otro de los propositos de la empresa es ser quienes maquilen productos de los futuros

emprendimientos dando la oportunidad de hacer industria en el municipio de Popayan con
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enfoque a la ética ecoldgica a base de extractos provenientes de plantas propias del municipio,
apoyando a los campesinos que las siembran al igual que emplear los recursos que brinda la finca
familiar.

9.1.1. Necesidad que satisface el producto

Si bien, es necesario entender desde donde nace la necesidad y se toma desde la jerarquia
de necesidades humanas de Maslow, quien ilustro en forma de pirdmide, por lo tanto, es un
modelo que describe diversas necesidades en orden de prioridad. En la base de la pirdmide se
encuentra la necesidad mas fundamental, la supervivencia fisica. Por encima de esta se sitla la
seguridad y proteccidn, seguida por las necesidades sociales como el sentido de pertenencia 'y
amor. En un nivel més alto se encuentra la estima, que abarca tanto la autoestima como el
reconocimiento por parte de los demés. En la cuspide de la pirdmide se encuentra la necesidad de
autorrealizacion, que implica alcanzar el maximo potencial personal y buscar el significado en la
vida.

1. Necesidades fisioldgicas: son las necesidades basicas de supervivencia, como la
comida, el agua y el refugio. Estas necesidades fisiologicas deben ser satisfechas para mantener
una buena salud y la funcionalidad fisica.

2. Necesidades de seguridad: son las necesidades de seguridad y proteccion, tanto fisicas
como psicoldgicas.

3. Necesidades de amor y pertenencia: son las necesidades de interaccion social y
conexion con los demas.

4. Necesidades de estima: son las necesidades de autoestima y de respeto por parte de los

demas.
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5. Necesidades de autorrealizacion: son las necesidades de crecimiento y realizacion
personal. (Adrian Alcaide, 2023)

Escala de necesidad a la que pertenece

Dentro de lo anteriormente investigado los productos que se quieren realizar cumplen un
valor importante en el cuidado capilar lo cual cabe destacar que frente a la teoria en la escala de
determind que cumple en la necesidad de seguridad, social y estima, dado que por primera
instancia el tema de la salud y cuidado es una de las principales acciones que prevé el ser
humano y con mas atencion, debido a las confrontaciones ambientales e industriales a los que
son expuestos, por lo tanto los productos buscaron minimizar estos riesgos para aumentar la
seguridad y bienestar.

En el estado social, sentirse pleno con el entorno es buscar tranquilidad por lo que las
relaciones interpersonales infieren en la autoestima, el solo hecho de cémo maneja su cuidado
capilar es reflejar sus emociones lo que son parte de la necesidad de autoestima, ya que se busca
el reconocimiento la confianza en si mismo, que a su vez se refleja a los demas.

Figura 2 Piramide de Maslow

Piramide de Maslow

A Autorrealizacion: objetivos personales, moral.

Seguridad: \, Seguridad fisica, de empleo, salud.

Fisiol6gicas: \| Respirar, alimentacién, descanso.

e economipedia

Nota: Imagen tomada de la plataforma Economipedia- Google
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9.1.2. Portafolio de productos

Basados en los anterior se propuso el siguiente portafolio de productos lo que
corresponde a varias de las posibles presentaciones teniendo como principal el mas repetitivo por
los encuestados en la investigacion.

Figura 3 Portafolio de servicios Matiks

PRESENTACION
VERSION HOMEBRE

|

PORTAFOLIO DE
SERVICIOS

PRESENTACION1

SHAMPOO
YACONDICIONADOR
PRESENTACION DE 500
Mi

SHAMPOO,
ACONDICIONADOR,
MASCARILLA TONICO Y

KIT NATURAL

MATIK'S
- JABON ARTESANAL
VERSION 500 ML

PRESENTACION 1

COMBO COMPLETO

VERSION MEDIANA 500

ML PRESENTACION 2

q
SHAMPOO,
KIT NATURAL ACONDICIONADOR Y
s MASCARILLA VERSION
MATIK'S: 250 ML
~

PRESENTACION 2

COMBO COMPLETO

VERSION PEQUENA 250

ML PRESENTACION 3

|
SHAMPOO,
ACONDICIONADOR
TONICO Y MASCARILLA
ADICIONALES DE
& CONSIENTETE VERSION
)* & 1000 ML
\ S \
/ ‘ \ &
ll

Nota: Elaboracion propia del autor referencia Canva, productos creados por el autor

desde la herramienta 1A desde etiqueta y presentacion.
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9.1.3. Logotipo de la empresa

Figura 4 Logotipo de la empresa Matiks

T tinclh niue

Nota: Elaboracion propia del autor referencia Canva, productos creados por el autor
desde la herramienta 1A desde etiqueta y presentacion.

Logo

Es de vital importancia que los consumidores identifiquen la marca de forma llamativa y
alusivo a la naturalidad de los productos a realizar, por lo que se elaboré con colores claros los
cuales demuestran serenidad y elegancia El color sugiere una sensacion de equilibrio y calma, asi
como la forma de conexion con la naturaleza. Ademas, dentro de su contenido la paleta del
dorado y verde, y a su vez las plantas en representacion a la materia prima.

Eslogan

Conforme a este, se hizo a base de un enfoque a la representacién de la base del alcance
de los productos inciden en cada persona y como la naturaleza puede influir en tantos aspectos
alusivos al cuidado personal.

‘El poder de la naturaleza, el encanto de tu belleza’
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Psicologia del color

Color 1 Verde: Tranquilidad y calma, que se relaciona con la naturaleza, la prosperidad,
la fertilidad, la salud y la generosidad, son elementos que se quiso mostrar al mercado.

Color 2 Dorado: Podemos analizar el color dorado desde el punto de vista del marketing
desde la perspectiva del comportamiento del consumidor.

Para el consumidor, este metal valioso tiene connotaciones como buena categoria,
bienestar y victoria.

Color 3 Blanco: El blanco es el color de la pureza y la perfeccion, y en psicologia inspira
limpieza, inocencia, reflexion, creatividad, apertura, crecimiento, imparcialidad y paz. El
objetivo de los productos es hacer que los clientes se sientan tranquilos y seguros porque los
invitan a conectarse con la naturaleza.

Nombre

La idea de negocio principalmente vino de la parte natural, por lo que se quiso hacer
referencia al nacimiento del principal componente del producto que son las plantas de esta forma
se crea Matik’s que viene de la palabra Mata o planta lo cual refleja, soy de la naturaleza, cada

producto viene inspirado a través de esta palabra.

9.1.4. Perfil del cliente

Caracterizacion Del Consumidor Segun Los Factores

Factor cultural: En general hay tipo de personas que lo hacen por vanidad y tienden a
acudir este tipo de procedimientos ya que se volvié muy comdn dentro de nuestra cultura y todos

en algun momento lo han implementado, pero también esta la belleza sana y la salud. Lo cual es
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parte del vivir ya que el mundo viene consigo de contaminacion y enfermedades que afectan al
ser humano, por lo tanto, se procurd mitigar y estar al tanto de cada uno de los factores que
preocupan cada consumidor.

Factor social: Es de vital importancia la presentacion la higiene y la belleza por lo tanto
influyen en la implementacion y el uso lo cual permitid la generacion de cadena de consumo, que
conlleve a incrementos en la empresa

Factor Psicoldgico: Se requirioé que nuestros productos llamen tanto la atencion
visualmente como en calidad, que el cliente no tenga dudas en elegir el producto, este se enfoco
en la motivacion y en la seguridad para incitarles a mejorar su aspecto fisico, ademaés de que su
salud y estabilidad emocional estén a la altura.

Factor personal: Es necesario tener en cuenta el proceso y los antecedentes del
consumidor para asi brindarle un producto adecuado a su necesidad teniendo en cuenta como es
el uso, para ello es importante conocerlos.

Se tuvo en cuenta los resultados de la investigacion de mercados donde muestra un perfil
con las principales caracteristicas que son importantes para este, y se denota de la siguiente
manera.

Tabla 22 Caracteristicas de la encuesta.

CARACTERISTICAS DETALLE

1. Genero Femenino- Masculino

2. ¢En qué rango de edad se encuentra? 21-30 afios




3. ¢ Cuél es su marca favorita en productos

capilares? (Femenino)

Milagros- Savital

4. ;Cual es su marca favorita en productos

capilares? (Masculino)

Ego- Head shoulder men

5. ¢Con que frecuencia compra productos

capilares?

Mensualmente

6. ¢ Cuantos productos capilares se
adquieren en el hogar en el momento de la

compra?

entre 3 a 5 productos

7. ¢Qué importancia tiene para usted la

apariencia de su cabello?

Muy importante

8. ¢Qué tipo de ingredientes busca en el

contenido de productos capilares?

Ingredientes a base de
extractos naturales-vitaminicos

fortalecedores

9. ¢Cuales son las caracteristicas que son
de su importancia al momento de comprar

productos capilares?

la mayoria indico su
interés en los ingredientes de los

productos adquiridos

10. ¢En qué tamafrio prefiere usted los

productos capilares?

la mayoria prefiere entre

250 MlI- 500 Ml
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11. ¢Qué tan importante es el precio en su
decision de compra en productos capilares,
marque del uno a cinco, siendo cinco la mayor

puntuacion?

Alta

12. ¢Su cabello se ha expuesto a procesos

quimicos?

La mayoria, Si ha estado

expuesto a dichos procesos.

13. ¢Qué inconvenientes le ha atraido el
uso de productos Industriales capilares y/ o

procesos quimicos?

La mayoria presento
efectos tales como caspa y caida

del cabello

14. ;De lo anterior, ha recibido ayuda o

solucion con algun otro tipo de productos?

No

15. ¢Ha utilizado productos a base de

extractos naturales?

La mayoria tiende a

preferir productos naturales

17. ¢ Le gustaria contar con un lugar donde
pueda recibir informacion al igual que
personalizar su producto capilar con ayuda de

expertos?

La mayoria les gustaria
contar con un lugar donde puedan

recibir atencién

18. ¢ Estaria dispuesto/a, a comprar
productos capilares a base de extractos naturales

que pueda personalizar?

La mayoria muestran

interés
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19. ;Cuanto es el precio maximo que esta
dispuesto/a, a pagar por productos capilares

naturales personalizados de alta calidad?

Entre 30 Mil y 50 Mil

20. ¢Cuél es el método de preferencia para

pagos en compras de productos capilares?

Efectivo

Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms

9.1.5. Segmentacion

Tabla 23 informacion de Segmentacion de mercado

CRITERIOS DE
SEGMENTACION DE

MERCADOS

FACTORES

PRODUCTO O

SERVICIO

GEOGRAFICOS

Region mundial, pais, region

pais, ciudad

Popayan, capital del

departamento del Cauca.

Tamafo de la ciudad

512 km?

Densidad del area

587,57 ha/km?

Los veranos en
Popayan son breves y
célidos, mientras que los

inviernos son cortos,
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Clima

cémodos y mojados, y todo
el afio hay nubes. La
temperatura generalmente
oscila entre 14°Cy 25°C
durante todo el afio, y rara
vez disminuye a menos de
13 °C 0 aumenta a mas de

27 °C.

DEMOGRAFICOS

Edad

Los productos seran
vendidos y distribuido para
edades mayores de 15 afios
en adelante promedio
indiscutiblemente al
tratarse de un producto con
unas fuentes favorables en
ambiente [lamese un
proceso natural no
cumpliria ningun efecto en

especifico.

Género

Seria distribuido
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para ambos géneros
indiscutiblemente
masculino, femenino,
variable a esto si llegase a
incurrir otro tipo de género,
seria distribuido. (” Todo

género en especifico”)

Ciclo de vida familia

Diversidad del ciclo

de vida

Educacion

Tendriamos bases
claves y plataformas de
ayuda para sugerirle a los
consumidores a que
cuenten con informacion a
detalle a cerca de los
productos y los beneficios
que favoreceran sus
tratamientos deseados, al
manejarlos tendrian una

base clara para saber con
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qué utilidad necesitarian
satisfacer las necesidades
de cada uno. es importante
niveles basicos de

educacion.

Ocupacion

No aplica

PSICOGRAFICO

Clase Social

La clase social no se
tendria en cuenta por qué,
al contar con este aspecto
entrariamos en una forma
un poco discriminativa ya
que dentro de la vision es
Ilegar a la poblacion
mostrando la viabilidad de
los productos frente a las
necesidades que busca cada
persona, y posterior a esto
el consumo para cualquier
tipo de persona mayores de

15 afos.

Estilo de Vida

No aplica
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Personalidad

Los productos
manejaran un enfoque de
naturalidad, y no implica la
personalidad del
consumidor si nos llegar a
sus gustos y preferencias
desde los resultados que
puede generar siendo un
producto que ya es parte de
los elementos de la canasta

familiar.

CONDUCTUAL

Ocasiones

Habrian momentos
en los cuales el producto
tendra mas auge dado a
factor climauo
eventualidades que se
presentan a lo largo del
afio, lo cual inciden en la

rotacion de inventarios.

Beneficio

Lo que

primordialmente se busca
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es que la satisfaccion de los
consumidores, asi pues
tener informacién veridica
en cuanto a sus necesidades
para saber que brindarle, a
esto se logre
reconocimiento y sea parte

del mercado.

Estatus del usuario

A medida que
transcurra el tiempo, que
nuestro proceso de
evolucion con nuestro
producto crezca cada dia
MAas y mas empezariamos
contando con actividades
como vendrian diciendo los
descuentos las stper ofertas
que tendriamos con
nuestros productos, darle la
facilidad al cliente de que al

Ilevar un producto no se
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quede con las ganas de
llevar dicho otro y
enfocarlos mas en que se
trata de brindar una
necesidad basica como lo
es productos para el

cuidado de la piel.

Frecuencia de Uso

Presentariamos un
tipo inventario
normalmente se planea ser
de manera rotacional ya
que los extractos en tema
de produccién los tiempos
son demorados por lo que
se pretende contar con buen
flujo de inventarios para asi
contar con productos para
los clientes ya que hasta el
momento Se mantienen en
uso frecuente, debido a la

demanda por exceso de
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consumo de procedimientos

y quimicos.

Actitud hacia el producto

La intension de los
productos y servicios es
demostrar resultados
favorables en los clientes lo
que genere buenas
opiniones, resefas,
historias, testimonios y que
esas interacciones
minimicen afectaciones en
la salud y aumenten su

confianza y credibilidad.

Nota. Elaboracion propia tomando como referencia los resultados de google forms
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10. Demanda

La demanda de mercado refleja el interés o la necesidad compartida de los consumidores
por un articulo o servicio especifico. Este fendmeno se ve influido por diversos factores, como el
precio, las preferencias individuales, los niveles de ingresos, la disponibilidad de alternativas y
las condiciones econdmicas generales.

La ley de la demanda postula que, manteniendo todo lo demas constante, cuando el
precio de un producto baja, la cantidad demandada tiende a aumentar, y viceversa. Esta relacion
se representa comunmente en una curva de oferta y demanda que se inclina hacia abajo de
izquierda a derecha.

Las empresas deben comprender la demanda de mercado porque les permite estimar las
ventas y los ingresos potenciales de sus bienes o servicios en un mercado especifico. Al
comprender este concepto, las empresas pueden crear estrategias de fijacion de precios
apropiadas, encontrar oportunidades de crecimiento y ajustar sus estrategias de marketing para
satisfacer las necesidades y preferencias de los consumidores.

Para calcular la demanda estimada es necesario implementar los datos obtenidos en la
investigacion de mercado de esta manera se puede visualizar una proyeccion que es clave para
objetivo del mismo, ya que se requirid ver el interés en los productos capilares en los habitantes
de la ciudad.

Los datos necesarios para determinar la demanda fueron obtenidos directamente del
DANE. Segun el ultimo censo registrado en 2018, la poblacién de la zona se estimo en

aproximadamente 318.059 personas. De este total, el 70,4% pertenecia al rango de edad de 15 a
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64 afios, mientras que el 10,1% eran mayores de 65 afios, lo que suma un total de 256.037
personas dentro del rango de edad objetivo.

Asi pues, dentro de los resultados obtenidos se denoto que el 35% de los encuestados
adquieren mas de 3 productos capilares en el hogar, a lo que el 59% estarian dispuesto a comprar
productos capilares con extractos naturales de los cuales el 54% estarian dispuestos a pagar entre
$30.000 y $50.000, lo cual son datos de interés en comprar productos capilares que ademas de
naturales lo pueden personalizar y asi contar con una demanda mayor.

Teniendo en cuenta las estadisticas del mercado colombiano frente a los productos
capilares, que demuestra el crecimiento del 4,74% hasta el 2025

Colombia, ademas, es considerada el cuarto pais en Latinoamérica con mayor nivel de
compra en productos de aseo, belleza e higiene, lo cual representa para el mercado alrededor de
$1,1 millones al afio, segun Offerwise. (REPUBLICA, 2023)

Figura 5 Noticia “Asi va el mercado” Banco de la Republica

ASI VA EL MERCADO DE PRODUCTOS
PARA EL CUIDADO CAPILAREN EL PAIS

Se espera que el mercado de
DE SaREd qUsS EICdUO Con una tasa compuesta

cuidado del (‘],b(‘l,lo tenga > anual de 4,74%
para 2025 un crecimiento

En el pais se ha presentado una alta

PRINCIPALES JUGADORES demanda de productos naturales
DEL SECTOR: para el cuidado capilar en 2023
cp COLGATE-PALMOLIVE Colombia es el cuarto pafs en
Latinoamérica con mayor nivel de
oo compra en productos de aseo,
@ Unlloaser P&G belleza e higiene, que representan

el gasto por persona alrededor de
$1,1 millones al afio

g :
LOR EAL Las exportaciones en Colombia

de articulos para el cuidado de
capilar, en 2020, fueron cerca
’\/\l*r‘l}\’l;l‘“f.}tyyr«(h"‘:“l\‘\l(w'\llu‘;r‘:;'[ Offerwise de USSQZ millones

Nota: Imagen directa de Google pagina del banco de la republica 2019
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10.1.1. Proyeccién de la demanda

Tabla 24 Datos censo nacional 2018 Dane

ANO 2018 datos censo nacional
Poblacién mayores de 18 afios
en adelante en la ciudad de
Popayan 256037
Participacion estimada 80,50%
Demandaa actual de demanda 206,110

Nota. Tomado del boletin Dane de censo nacional 2018

De la informacion anterior se realizaron los siguientes calculos de las proyecciones de la

demanda.

Tabla 25 Proyecciones de la demanda.

DEMANDA % ANO1 |ANO?2 ANO 3 ANO4  [ANOS
Crecimiento poblacional 2% 210232 214437 218726 223100 227562
Crecimento del mercado 474%| 215880 226112| 236830| 248056 259814
DEMANDA ACTUAL 206,110

Nota. Elaboracion propia

Grafica 18 Demanda poblacion y mercado calculada estadistica de crecimiento

poblacional frente a la demanda del mercado de cosmética

DEMANDA POBLACION Y MERCADO

Crecimiento poblacional Crecimiento del mercado ® Demanda actual

206110

)15 70,61 $226,112.31 $236,830.03 $248055.77 $259.813.62
32,20 §214,436.84 |§218,725.58 [8223,100.09 [$227,562.09
$0.05

$0.02
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Nota: Elaboracion propia del autor

El dato relacionado anteriormente evidencio el crecimiento poblacional y el mercado de
la cosmética de Colombia vigente, dada la muestra que se establecid de los datos suministrados
del DANE dentro de lo establecido en el segmento objetivo, teniendo resultados favorables de
aumento por afio.

10.1.2. Precio

Tabla 26 Cantidad de unidades proyectadas.

Proyeccion de cantidades demandas de acuerdo con el precio dispuesto a pagar por los clientes

Segmento de clientes
segun el precio Cantidad de unidades Cantidad de unidades
dispuesto a pagar (semana) (Mensual) Cantidad de unidades (Anual)

Demanda estimada
productos capilares
segun su presentacion y
precio ($30.000-
$50.000) de 500 MI-
207 personas

Compra mensual- 3
productos por persona 155 621 7452

Nota. Elaboracion propia

De los resultados que se suministraron dentro de la investigacién de mercados se deduce
que 207 personas estan dispuestas a pagar un valor entre $30.000 y $50.000 de los cuales
presentar preferencia por la presentacion de 500 ML con una frecuencia de compra mensual y 3
productos adquiridos por persona, datos que fueron implementados para tener resultados

semanales de 155, mensuales de 621 y por ultimo anualmente de 7452.
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Tabla 27 Proyeccion de ingresos demanda estimada proyectada a presentacion,

frecuencia y precio de un solo producto.

Demanda estimada
productos capilares
segun su presentacion Cantidad/ frecuencia
producto 1 Presentacion de compra mensual PRECIO TOTAL

67 LITRO 3 $ 60.000 | $ 12.060.000

207 500 ML 3 $ 36.000 | $ 22.356.000

103 250 ML 3 $ 18.000 | $ 5.562.000

377 MENSUAL $ 39.978.000

TOTAL ANUAL $ 479.736.000

Nota: Elaboracion propia del autor

De la tabulacion se puede observar una linea promedio de la proyeccion del crecimiento
poblacional al igual que el crecimiento del mercado de la cosmética en los préximos 5 afios, ya
que el mercado objetivo es amplio para el proyecto denota un crecimiento de interés ,
adicionalmente un andlisis de los ingresos esperados segun la relacion de la pregunta 6 de la
cantidad de productos capilares adquiridos en base a su frecuencia y presentacion, pregunta 18 y

19, lo que se obtuvieron resultados favorables tanto mensualmente como anual.
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10.2. Oferta

10.2.1. Oferta competitiva o de mercado libre

Esta oferta permite a los prestadores y productores visualizar su participacion en el
mercado, determinada por la calidad, precio y servicio que ofrecen al consumidor. Para los
productos que se quieren lograr, es crucial tener en cuenta que, en el mundo de la belleza y la
estética, cada vez se estandarizan méas productos con una amplia variedad de funcionalidades. De
esta idea de negocio se destacé gracias a su factor diferenciador que de la mano a su calidad
cumpla con altos estandares de calidad gracias a sus componentes provenientes de materia prima
con funciones especiales naturales. Esto es fundamental tanto para el cuidado capilar. Ademas,
los productos esperados crean beneficios para tratar diversos padecimientos dermatoldgicos,
gracias al poder de la naturaleza que se incorporan en su formulacion. Dentro de la oferta
también se pudieron denotar las debilidades y amenazas que se pueden encontrar dentro del
proceso de ingresar al mundo de la cosmética capilar, lo cual es muy competitiva se entiende que
la oferta representa la combinacion de productos o servicios que las empresas introducen en el
mercado con el fin de satisfacer de manera dptima las necesidades especificas de individuos o
empresas en diversos segmentos. En esencia, la oferta se compone tanto de los productos propios
como el de los competidores dado que es de importancia hacer énfasis en la competencia ya que
Para tener una idea completa de la situacion del mercado se requirio hacer un estudio detallado
de ella, en todos los aspectos de su gestion comercial para cada uno de sus productos o servicios,
ya sea la gestion de su portafolio de productos, gestion de colocacion, gestion de procesos

comerciales. (Zavala, 2013)
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Con respecto a lo anterior se evalu6 la competencia directa e indirecta y directa que
permitio visualizar su portafolio y gestion comercial.

Figura 6 Ubicacion de Competidores directos segun su objeto social

PatIcIa Denaviae
LOS TENDIDOS 0 Estadero Rio Sate céntro de belleza'e’..
Bellas casa de la

Casa Rosa. belléza Carrera 68...

Tienda de belleza
Biorganik popayan Cosmeticos Lm

internacional...
JULUMITO

Club Campestre 9
BR. LOMAS

DE GRANADA Antojadas Popayan

Distribuidor

independiente de... El Placer

S ramice

La Playa
-}

La Cumbre Distribelleza Violeta
PUELENJE > 2

/o SANTA TERESA Guacas

SAN CAMILO

La Maria

Pueblillo

Nota. Recuperado de Google maps.

10.2.2. Competencia directa

Dentro del mercado local de la ciudad de Popayan se puede mencionar que hay gran
variedad de establecimientos comercializadores de productos capilares al igual que centro de
estética capilar, mas no se encuentro fabricas o zonas de produccion que se dediquen a este, si
bien los productos en ventas son en su mayoria de marcas establecidas o maquilados de otras
zonas con etiquetas de la marca de sus establecimientos, si bien existen productos artesanales
que se encuentran en proceso de integrarse al mercado.

De lo anterior se encontraron diferentes competencias fuertes en la ciudad de Popayan.
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COMPETENCIA DIRECTA

Formula de la abuela es una emprendimiento dedica a la
fabricacion de productos capilares organicos que esta ubicada en
la ciudad de Buga pero que se ha posicionado en la ciudad
Popayan por la calidad de losproductos, particiapando en ferias
de emprendimiento en la ciudad, para dar posicionamiento de
marca, ademas que han incrementado su portafolio de servicios

Galia Vital es un emprendimiento de la ciudad de Cali que se ha
dedicado desde el 2020 ha crear productos capilares naturales,
los cuales han traido beneficios a muchas de su mercado
objetivo, lo que le ha permitido establecerce en la ciudad de
popayan principalmente en los centro de belleza y peluquerias,
dado a sus optimos resultados y apetecido muchos de las
personas de la ciudad, al igual a su portafolio de servicios que
son altamente demandados mas que todo por las mujeres.

Natuur Cosmetica es un emprendimiento de la ciudad de
popayan que incorpora en sus productos plantas y extractos lo
cual ha amplido su portafolio de productos a partir de la
investigacion de los beneficios de cada uno de sus ingredientes,
teniendo como principal el ajonjoli, lo que los ha dado a conocer
a travez de las diferentes ferias empresariales de la ciudad,
reconociendo a la mujer como la base de su emprendimiento.

Nota. Elaboracion propia
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En la ciudad se encontraron un sin nimero de establecimientos dedicados a la venta de

productos para el cuidado del cabello y piel los cuales han sido en su mayoria aceptados, a su vez

la infinidad de productos de diferentes marcas que ingresan al mercado y los distribuyen, usando

las herramientas de comunicacion masiva y publicidad de alto impacto para posicionarse en el

mercado local, a esto se suma la intension de implementar productos propios de su marca para

incrementar el interés y aumentar su rentabilidad.

Tabla 29 Relacion de actores considerados Competencia indirecta

COMPETENCIA INDIRECTA

m ,

Wrosa

~

v AL
o \
A b BE

Antojadas es una empresa multimarcas que se enfoca en el
cuidado de la piel y cabello lo cual es una de las tiendas mas
reconocimas por la poblacion local ya que se ha posicionado por
sus ventas al mayor y al detal de productos de la industria
cosmetica, lo cual la ha incursionado a crear su linea de cuidado
facial usando el proceso de maquila.

La Casa Rosa es una tienda multimarcas que se enfoca en la
venta de productos para el cuidado capilar de diferentes marcas
de la industria cosmetica, lo cual se ubica en el centro comercial
de imponencia de la ciudad de Popayan de la ciudad norte
Monserrat plaza. Incluye productos capilares de mas preferencia
de sus clientes, teniendo una alta aceptacion de su mercado
objetivo.

Nota. Elaboracion propia
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Precio

Es importante destacar los beneficios y valor agregado del producto y el servicio que se
pretende brindar con MATIK’S, segun el estudio del mercado realizado, donde se logr6 obtener
informacidn de los clientes y cuanto estarian dispuesto a pagar por el producto ofrecido,
evaluando la competencia, los niveles de precios de los productos naturales en el mercado y
realizando la evolucién de la inversion que se requiere para la elaboracion de los producto se
presenta el rango de precio en lo productos elaborados y teniendo en cuenta la demanda también
se demostro la proyeccion de ventas de la siguiente manera.

Figura 7 Proyeccion de ventas.

LISTA DE PRECIOS

g
SHAMPOO 250 ML $ 18000 © By
SHAMPOO 500 ML $ 36.000
SHAMPOO 1000 ML $ 60.000 2 3
ACONDICIONADOR DE 250 ML $ 17000 = |
ACONDICIONADOR DE 500 ML $ 32.000 B \
w ACONDICIONADOR DE 1000 ML $ 55.000 \
*  ToNIcO 125 ML $ 25.000
™ @ EXTRACTO EN POLVO 30 GR $ 16.000
[ 4%  MASCARILLA 250 GR $ 34,000
y = JABON ARTESANAL 120 GR $ 16.000
/ SHAMPOO 500 ML HOMBRE $ 32.000
ACONDICIONADOR DE 500 ML HOMBRE $ 34.000
KIT 250 MI $ 140.000
KIT 500 ML $ 160.000
« Gorro de seda $13.000
« Peine bambu $8.000

Nota: elaboracion propia del autor
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10.2.4. Proyeccion de ventas.

Para realizar las diferentes proyecciones se tuvo que tener en cuenta el promedio del
crecimiento de la inflacion en los Gltimos 5 afios del indice de precios del consumidor en
Colombia, datos suministrados de SINTRAPREVI

Tabla 30 Porcentaje de Inflacion en Colombia.

IPC-

Inflacion  |Porcentaje
2018 3,18
2019 3,8
2020 1,61
2021 5,62
2022 13,12
2023 9,28

Increment

0 Promedio 6,10

Nota. Elaboracion propia,

La inflacion en Colombia a través de los afios ha venido presentando cambios
significativos como los ha mostrado el sistema Nacional en sus estadisticas siendo que unos de
los cambios mas abruptos empiezan desde el 2021 con un 5,62 % en aumento en gran porcentaje
en el afio 2022 llegando al 13,12% siendo la cifra mas alta desde 1999 cifra preocupante para el
pais, sin embargo ha sido un desafio llegar a la meta del banco de la republica por lo que En la
tarde del pasado martes 9 de enero, el Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas
(Dane) dio a conocer que en diciembre de 2023 la variacion anual del IPC fue de 9,28%, lo cual
representd una baja de 3,8% a comparacion con el mismo mes de 2022, no obstante, Colombia

estd mostrando indicios de una mejora gradual en su indice de precios al consumidor (IPC). La
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directora del Dane, Piedad Urdinola, destaca que la inflacion en Colombia sigue una tendencia
descendente que es comparable a la de México, Chile y Brasil., (RADIO, 2024|), lo que es un
proceso al que el presidente junto a los empresarios sera de objeto de debate para lograr lo
esperado, siendo asi se cuenta con un promedio del 6,1% con estos datos se realiza la siguiente
proyeccion de acuerdo al IPC.

Tabla 31 Proyeccion del precio de acuerdo con el IPC

Detalle |Precioafio 1 |Precio afio 2 |Precio afio 3 |Precio afio 4 |Precio afio 5
Precio del
producto $ 36.000 $38.236 $40.610 $43.132 $45.810
Promedio
IPC 6,21%

Nota. Elaboracion propia

Grafica 19 Comportamiento del precio por afo.

PRECIO DEL PRODUCTO

Precio afio 5

oo sios

Precio afio 3 E

Precio afio 2 |

Precioafio 1 |E-

S0 $10,000 $20,000 $30,000 $40,000 $50,000

Nota. Elaboracion propia,
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Descripcién grafica del comportamiento del precio

Teniendo en cuenta la inflacion promedio y el IPC para los afios (2018 - 3.18%, 2019 -
3.80%, 2020 - 1.61%, 2021 - 5.62%, 2022 - 13.20%, 2023 - 12.87%, con un incremento
promedio de 6.1%), se pudo estimar el precio del producto en los cinco afios futuros, como se
detalla a continuacion:

. Afio 1: El precio del producto es de $36,000, y el IPC es del 3.18%. Por lo tanto,
el precio ajustado por inflacion para este afio seria de $ 36.000.

. Afio 2: El precio del producto es de $36.000, y el IPC es del 3.80%. Por lo tanto,
el precio ajustado por inflacion para este afio seria de $$ 38.236.

. Afio 3: El precio del producto es de $38.236, y el IPC es del 1.61%. Por lo tanto,
el precio ajustado por inflacion para este afio seria de$ 40.610.

. Afio 4: El precio del producto es de $40.610, y el IPC es del 5.62%. Por lo tanto,
el precio ajustado por inflacion para este afio seria de $43.132.

. Afio 5: El precio del producto es de $43.132, y el IPC es del 10.20%. Por lo tanto,
el precio ajustado por inflacion para este afio seria de $45.810.

Claramente se tiene en cuenta que cada afio el mercado se encuentra en constante cambio
y el mercado fluctla, sin embargo, esta referencia marca un futuro en el cambio de precio que

puede estimar junto a la demanda las ventas en proyeccion.
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Tabla 32 Proyecciones de ventas afio 1.

Proyeccion de ventas afio 1
Cantidad de unidades | Cantidad de unidades | Cantidad de unidades
(semana) (Mensual) (Anual)
Demanda estimada
productos capilares
seglin su presentacion
y precio ($30.000-
$50.000) de 500 M-
207 personas
Compra mensual- 3
productos por persona 155 621 7452
Precio proyectado
producto 1 500Ml $ 36.000
Proyeccion de ventas $5.580.000 | $22356.000 |  $268.272.000

Nota. Elaboracion propia,

Por consiguiente, dada la tabla anterior, se pude evidenciar que los ingresos semanales
alcanzaran la cifra de $5.580.000. Durante una mensualidad de ventas, esta cantidad ascendera a
$22.356.000. Se estima que las ventas anuales alcanzaran los 268.272.000 de pesos.

Tabla 33 Proyeccion de ventas a 5 afios.

VENTAS A5 ANOS FRENTE A LA PROYECCION DE LA DEMANDA
Detalle DEMANDA IDEMANDA 2 DEMANDA 3 DEMANDA 4DEMANDA 5

Demanda estimada
productos capilares
segun su presentacion y
precio ($30.000-
$50.000) de 500 MI-

207 personas 7452 7805 8175 8563 8969
Precio del producto $ 36.000 $ 38.236 $ 40.610 $43.132 $45.810
Promedio IPC 6,21%

Proyeccion de ventas |$ 268.272.000|$ 298.437.453| $ 331.994.817| $ 369.325.490( $ 410.853.755

Nota. Elaboracion propia,
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Las predicciones de ventas para productos MATIK’S estan basadas en proyecciones para
los proximos cinco afios relacionadas con la demanda frente al IPC y el crecimiento del mercado
de cosmética en Colombia, de la mano a los resultados obtenidos en la investigacion del valor
estimado y su presentacién arrojando asi los siguientes datos, para el primer afio, se
comercializaron 7452 unidades del producto a un precio de $36,000 cada una, resultando en
ventas totales por $268,278,000. Se anticipa un aumento en las ventas para el segundo afio, con
una proyeccién de 7,805 unidades vendidas a un precio de $38.236 cada una, lo que se traduciria
en ventas estimadas por un total de $298,437,453, para el tercer afio, se pronostica un
crecimiento adicional, con la venta de 8,175 unidades a un precio de $ 40.610 cada una, lo que
generarian ventas proyectadas por $ 331.994.817. La tendencia alcista continua en el cuarto afio,
donde se espera vender 8.563 unidades a un precio de $ 43.132 cada una, con ventas estimadas
por un total de $369.325.490.

Finalmente, se estima que en el quinto afio las ventas alcanzaran su punto maximo, con la
proyeccion de 8,969 unidades vendidas a un precio de $ 45.810 cada una, lo que se traduciria en
ventas estimadas por un total de $ 410.853.755. Estas proyecciones se fundamentan en el
crecimiento anticipado y el precio del producto a lo largo del tiempo, reflejando la expectativa de
un aumento sostenido en las ventas de productos MATIK'S. Es importante tener en cuenta que
estas previsiones son estimaciones y estan sujetas a posibles cambios debido al mercado y otras

variables econdmicas que se pueden presentar.
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10.3. Promocion
Sim Como Estrategia De Marketing

En Colombiay en el mundo entero se est4 rodeado por los cambios de tendencia, la moda
y la belleza contando con una ardua informacion que es vital para los productos Matik’s.

Para lograr estos resultados, es importante destacar que el DANE ha proporcionado
resultados preliminares a finales del afio. En el censo de 2018, que tuvo una cobertura geogréfica
del 99,8%, se estima que hay 45,5 millones de personas en Colombia. De estos, 95 hombres por
cada 100 mujeres son mujeres (51,4% son mujeres) y 106 hombres por cada 100 hombres son
hombres (48,6% son hombres), lo cual se cuentan con datos cuantitativos para mayor
concentracion de muestra y asi poder segmentar el mercado a uno potencial para proceder con el
estudio de evaluacion del nuevo concepto para el desarrollo del champu y sus derivados.
Ademas, es de importancia también conocer lo que piensan no solamente mujeres y hombres si
no Es crucial conocer las opiniones de no solo mujeres y hombres, sino también de otras
comunidades de género, ya que todos ven en los productos una necesidad insatisfactoria. Segun
varias investigaciones, el cambio en la cultura colombiana en relacion a la libertad de expresion
y el género ha tenido un impacto en las tendencias de consumo, y ciertos grupos invierten mas
dinero en su apariencia que las mujeres, impacta en las tendencias de consumo, como el hecho de
que ciertos grupos de personas gastan mas dinero en su apariencia que las mujeres, lo que podria
sugerir que los hombres también podrian ser considerados dentro del publico objetivo. (Bejarano

Gonzalez y Pautassi, 2012).
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Para recopilar mayor informacidn para el desarrollo de captacién de clientes al usar
informacidn a través de la investigacion de como el mercado de champu y productos naturales
impacta a la poblacion.

Para nosotros fue de vital importancia que dicho cuestionario sea parte vital de la

pesquisa retroactiva para la empresa

o Cuédl es el grado de satisfaccion, de cuanto significa tener piel y cabello sano.

o Que productos son sus favoritos.

o Cuentan con procedimientos y quimicos en cabellos.

o Poner al tanto de la importancia de los componentes que tiene el uso de productos
naturales.

o Qué tipo de cantidades suelen obstar al momento de la compra.

o Que es lo que mas llama la atencion a la hora de la compra, en cuanto a la

presentacion y calidad del producto.

Conforme a esto se complement6 con comentarios y sugerencias los cuales permitan
legar al trasfondo y asi poder tener un mejoramiento continuo en cuanto a gustos y preferencias
de los clientes llenando sus expectativas formando fidelizacion.

En cuanto al tema de los sistemas internos se cuenta con la fidelizacion de clientes
quienes proporcionan la promocion voz a voz, el cual da fe de los resultados, por lo tanto, cada
cliente cuenta con un aporte de sus experiencias y asi mismo, poder mejorar en ciertos aspectos
requeridos por los mismos.

El manejo de las redes sociales en cuanto tener los productos en linea hace que la

informacion sea de mas facilidad ya que junto con la publicidad y la promocién de experiencias
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que juntas dan credibilidad. La mayoria de la informacién necesaria para la empresa es neta de
los clientes ya que a ellos van dirigidos, siendo que la primordial base de satisfaccion de
necesidad, es que nuestro producto que ademas de fortalecer también complemento con,
enfermedades como la alopecia, deshidratacion de la piel y el envejecimiento prematuro.

para el detalle en la informacion Gtil para la estabilidad de la empresa es el estado
financiero donde nos pueda detallar cuanto se cuento en patrimonio y qué estado se encuentro,
con informes completo del flujo de efectivo que ingreso y salio.

Al igual que el consolidado de las ventas lo cual permitié entender cual es la actitud de
compra 'y como el precio afecta de manera positiva o negativa la empresa y podamos detectar y
hacer uso adecuado de esta.

En cuanto al personal es indispensable asegurar su estabilidad lo cual permitié que
fluyera la produccion y satisfaccién tanto interno como los de nuestros clientes.

Como adicional en Colombia tener como aliado estratégico y fuente de datos estan en los
centros de belleza ya que son de gran acogimiento para el usuario lo cual de ellos dependen
informacién clave que fueron ventajas para el producto al igual que al uso de estos en los
establecimientos y el impacto que pueda causar en el cliente.

Dentro del proceso publicitario los factores de promocién influyeron en la organizacion
para el cumplimiento de objetivos y actividades, de los cuales se definieron como puntos clave

las siguientes estrategias.
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10.4. Publicidad o propaganda.

Estrategia De Push (O De Empuje)

En productos Matik’s el uso de la publicidad cumplié un papel fundamental ya que de
esta dependio gran parte, el reconocimiento de la marca, que se vio de la mano con la promocién
en las ventas y relaciones publicas, ventas personales que son clave para el ejercicio de nuestros
objetivos, y se realizan con la estrategia de Push donde se buscd llevar el producto de la empresa
al cliente de manera mas rapida.

En el momento del lanzamiento de los diferentes productos ofrecidos por Matik’s se
implementan estas estrategias desde la base del producto, con arraigo y dedicacion, tocando las
puertas necesarias para llegar al publico objetivo.

Adicionalmente las herramientas que se utilizarén para mantener los objetivos de ventas
y reconocimiento de nuestra marca son con el impulso de las redes sociales, volantes impresos
Ilamativos, pautas estratégicas en las redes sociales, mensajes electrénicos, pagina web lo cual
también se busca la intencion de la compra al igual que informar ludicamente los beneficios de la
naturaleza y el manejo de estos para situaciones de alopecia.

. Instagram

o Facebook

o WhatsApp

o Pagina web

° Muros o carteleras en zonas de alto trafico
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Promocion De Ventas
Uno de los objetivos principales para Matik’s es promover el uso intensivo de los

productos para ello se implemento la promocion de la marca realizando las siguientes

actividades.
o Muestras en presentacion de 30ml y exhibiciones.
o Cupones de descuento por la compra de un producto de la linea la obtencion de un

segundo a un precio inferior o al igual una muestra de nuestros productos.

o Reconocimiento por la fidelidad de compra y usos habituales.
o Premiacion a clientes constantes o por interaccion en nuestras redes sociales
o Asesorias y seguimiento personalizado.

Relaciones Publicas

Una de las formas masivas para la promocion de productos Matik’s es establecer buenas
relaciones publicas a través del marketing mavil, con el manejo constante de las redes y el
acercamiento continuo con los clientes potenciales es verdaderamente asequible crear conexion
concreta que permita que se realice de manera rapida él envié de informacion y se realice la
venta de manera efectiva. Nuestra pagina web intento ser la principal herramienta para la
interaccidn de las relaciones publicas.

Venta Personal

En productos Matik’s desde el momento en que se da uso del producto la satisfaccion del
cliente es nuestra prioridad, por lo tanto, conocer sus necesidades es punto de partida para dar a

conocer el producto y obtener un acercamiento haciendo efectiva la intencion de compra.
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Nuestra identidad refleja la buena imagen y confiabilidad de lo que se hizo, hacemos y

hasta donde queremaos llegar.

Tabla 34 Plan de comunicaciones y promocion.

PLAN DE COMUNICACION Y PROMOCION

ESTRATEGIA RESPONSABLE TIEMPO COSTO TOTAL
ESTIMADO UNITARIO
EN MESES
Campafia Aux. Administrativo 3 $ 138.000 $414.000
publicitaria
Google Adds
Pauta publicitaria | Aux. Administrativo | Unavez al mes | $ 30.000 $ 360.000
paga en Facebook
e Instagram
Distribucion de Aux. Administrativo | Semestral $ 360.000 $720.000
volates en lugares
concurridos
Visita de Aux. Administrativo | Trimestral $ 1800 $504.000
establecimientos 10 productos
de belleza con por visita.
muestras de los 7 visitas por
productos trimestre
TOTAL $1,998.000

Nota. Elaboracion propia,



Tabla 35 Diagrama de activacion de estrategias de promocion y publicacion.
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DIAGRAMA DE ACTIVACION DE ESTRATEGIAS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

ESTRATEGIAS esl |es2 |es3 |[es4 |[es5 |es6 |es7 [es8 |es9 |esl0 [esll

es 12

Camparia publicitaria Google
Adds

Pauta publicitaria paga en
Facebook e Instagram

Distribucidn de volantes en
lugares concurridos

Visita de establecimientos de
belleza con muestras de los
productos GRATIS

Nota. Elaboracion propia,
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10.5. Canales De Distribucion

Para la comercializacion de los productos Matik’s Los canales de distribucion se deseo
incluir tiendas minoristas, salones de belleza, tiendas en linea y distribuidores especializados en
productos de cuidado personal, tiendas de productos naturales y organicos. También hacer
presencia directa a través de ferias o eventos relacionados con el cuidado del cabello.

Figura 8 Distribuidor productos Matik’s

Distribuidor TIENDAS CLIENTES
productos MINORISTAS

MATIK'S

Nota. Elaboracién propia,

Figura 9 Salones de belleza

SALONES DE CLIENTES
BELLEZA

Nota. Elaboracion propia,

Figura 10 Distribuidor productos Matik’s

Distribuidor ‘ CONSUMIDOR
productos FINAL

MATIK'S

Nota. Elaboracion propia



Tabla 36 Analisis de la estrategia.

162

ESTRATEGIAS

ANALISIS DE LA ESTRATEGIA

Camparia publicitaria
Google Adds

Estrategia que se implemento con el fin de llegar a
aquellos clientes que tienen mas relacion con la interaccion
en navegadores, donde se implementaron anuncios
personalizados para llegar al publico objetivo y aumentar la
visibilidad de la marca.

Pauta publicitaria paga
en Facebook e Instagram

Al realizar pautas publicitarias con Facebook e
Instagram puede ser beneficioso por varias razones, estas dos
redes sociales tienen una gran cantidad de usuarios activos,
lo que brindaron la oportunidad de llegar a una amplia
audiencia, ademas, se pudo segmentar los anuncios para
dirigirlo a personas especificas segun el interés de publico;
también se pudo utilizar para medir el rendimiento de los
anuncios y ajustar las estrategias en consecuencia.

Distribucion de volates
en lugares concurridos

El volateo sigue siendo una estrategia de marketing
efectiva, aunque vivimos en un mundo digital, el volanteo
permitio llegar directamente a las personas en sus hogares o
lugares frecuentados, lo que pudo generar una conexion mas
personal con el pablico objetivo, ademas, es una forma
economica de realizar promocion de nuestros productos de
manera directa, también al ser disefiados de forma creativa y
Ilamativa se pudo captar mas la atencion de los clientes.

Visita de
establecimientos de
belleza con muestras de
los productos GRATIS

El realizar visitas y repartir muestras gratis de los
productos permitié crear un acercamiento con el cliente, el
hecho de probar el producto antes de la comprando esto
genero confianza en la compra que van a realizar. Ademas,
las muestras ayudan al emprendimiento a promocionar los
productos y fomentar la lealtad e interés de los clientes, es
una excelente forma de dar a conocer productos nuevos en el
mercado.

Nota. Elaboracion propia,

Plaza

No es necesario ser un especialista en estrategia para comprender que un producto o

servicio debe encontrarse disponible en los lugares donde viven, compran y trabajan los clientes
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potenciales. No obstante, el lugar o punto de venta también influy6 en su estrategia de marketing
y como utilizar la publicidad para captar el publico objetivo, con MATIK’S alineados con el
perfil de los consumidores objetivos, se considero hacer presencia en establecimientos
especializados en productos naturales y organicos, tiendas de belleza y cuidado enfocadas en los
productos naturales, ferias y mercados locales donde promovieron un estilo de vida saludable,
ademas de hacer presencia fisicamente también se pudo explorar plataformas digitales centradas
en la venta y promocion de productos naturales captando asi mas a clientes potenciales, ademas
de los puntos mencionados anteriormente se pudo considerar la posibilidad de crear sociedades

con salones de belleza o spas que compartan los valores y principios de nuestro producto.
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11. Estudio Técnico
11.1. Localizacion

Figura 11 Mapa de Colombia
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Nota: Imagen obtenida de google maps.

Para este apartado la empresa estara ubicada en continente americano especificamente en
el sur en el noroccidente donde se encuentra Colombia con una superficie de 1.141.748 Km2,
tiene costas en el Pacifico y en el Atlantico. Atravesada de Sur a Norte por los Andes que, cerca
de la frontera meridional se dividen en tres ramales: cordilleras Occidental, Central y Oriental

Debido a la calidad del suelo, la variedad de climas y la ubicacion geogréfica, Colombia
es un pais con una gran riqueza en biodiversidad. Ademas, es el Unico pais del sur de América
que tiene costas sobre los dos océanos. Ademas, cuenta con una gran cantidad de ecosistemas

silvestres y acuaticos, fuentes hidricas la mayoria se encuentran en los paramos. Su ubicacién
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geografica incluye cordilleras en las regiones occidental, central y oriental, selvas. (Arenas,
2022).

Con una poblaciéon de 51.609.000 habitantes, Colombia se encuentra en la posicion 29 de
la tabla de poblacion, compuesta por 196 paises, con una densidad de poblacién moderada de 45
habitantes por km2. La ciudad capital es Bogota y la moneda utilizada es el peso colombiano.

Por volumen de PIB, su economia ocupa el puesto 43. En 2022, su deuda publica alcanzé
los 207.389 millones de ddlares, lo que representa el 60,35% del PIB. Su deuda es de 4.018
dolares por persona.

La tasa de variacion anual mas reciente del IPC publicada en Colombia en febrero de
2024 fue del 7,7%.

11.2. Macro localizacion

En términos de ubicacion macro, la organizacion dentro del pais, que tiene 32
departamentos, se ubicara en el departamento del Cauca. Se encuentra en el suroeste de la nacion
y sus areas comprenden las zonas Andina y Pacifica. Su superficie es de 29.308 Km2, lo que
equivale al 2,56% del territorio nacional. Popayan es la capital y se divide politica y
administrativamente en 42 municipios. Su economia se basa principalmente en la produccion
agricola, y su poblacion segin censo Nacional de Poblacién y Vivienda — CNPV 2018:
Poblacion total: 1°464.488 habitantes. Representa el 3,03% de la poblacion nacional que es de
48°258.494.
Participacion en el PIB nacional (2018) 1,79%, PIB per cépita 2018 US$4.358, exportaciones per

capita (2018) US$172.3, importaciones per capita (2018) US$215.4 segun cifras del DANE.
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Figura 12 Mapa de la distribucion politico-administrativa del Departamento del Cauca
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Nota: Imagen obtenida de Google Images

11.3. Micro localizacion

Popayan es un municipio ubicado en el departamento del Cauca, en el suroeste de
Colombia. Es conocido por ser una de las ciudades coloniales mejor conservadas del pais y por
su arquitectura de estilo barroco y republicano.
La ciudad cuenta con una rica historia y ha sido cuna de importantes personajes de la cultura 'y la
politica colombiana. Ademas, es reconocida por ser un importante centro académico, ya que
alberga la Universidad del Cauca, una de las instituciones de educacion superior mas prestigiosas
de la region.
Popayén es también conocida por su gastronomia, especialmente por sus platos tradicionales
como la empanada de pipién, el tamal, el cuy asado y la chicha, entre otros. Ademas, la ciudad es

famosa por sus procesiones de Semana Santa, que han sido declaradas Patrimonio Cultural



Inmaterial de la Humanidad por la UNESCO.
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En cuanto a su economia, Popayan es un importante centro comercial y agricola, destacandose

principalmente por la produccion de café, cafia de azlcar y lacteos. Ademas, la ciudad cuenta

con un creciente sector turistico que atrae a visitantes nacionales e internacionales interesados en

conocer su historia, arquitectura y cultura.

Figura 13 Mapa del Municipio de Popayén, Cauca
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Figura 14 Mapa del Sector econdmico del municipio de Popayan
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Nota: Imagen obtenida de Google Images

11.3.1. Proceso para la seleccion de la ubicacion

La seleccion de la ubicacién para el centro capilar se Ilevo a cabo utilizando el método de
seleccién por puntos, que contempla tres alternativas posibles de ubicacion. Posteriormente, estas
alternativas fueron evaluadas en funcion de variables criticas para la operacion y funcionamiento
del negocio. Este método de evaluacion es de naturaleza cuantitativa, lo que implico la
participacion de tres personas adicionales para garantizar la integridad y evitar posibles fraudes

en la eleccion del sitio.
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Tabla 37 Factores para la seleccion del punto de ubicacién de la empresa

Denominacion Factor Peso
Seguridad F1 20%
Disponibilidad de espacio para planta

(Produccidn) F2 30%
Parqueadero F3 5%
Condiciones del entorno F4 15%
Costo del arrendamiento F5 15%
Accesibilidad F6 15%
Total 100%

Nota. Elaboracién propia

Explicacion de la importancia de los factores en la seleccion del punto de ubicacién
de la empresa

Seguridad

La importancia del factor de seguridad en la seleccién del punto de ubicacion de una
empresa radica en garantizar un entorno seguro para empleados, clientes y activos. Una
ubicacion segura promueve la confianza en la comunidad, mejora la productividad del personal y
reduce los costos asociados a medidas de seguridad adicionales. En Gltima instancia, contribuye

al éxito a largo plazo del negocio al crear un entorno favorable para la actividad empresarial.
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Disponibilidad de espacio para planta (Produccion)

La disponibilidad de espacio adecuado para la planta de produccion es esencial para el
funcionamiento eficiente de la empresa que permite la instalacion de maquinaria, equipos y
lineas de produccidn necesaria para fabricar los productos de manera eficaz y la capacidad de
cumplir con la demanda del mercado.

Parqueadero

La disponibilidad de parqueadero es critica para garantizar la comodidad y accesibilidad
tanto para empleados como para clientes. Un adecuado espacio de estacionamiento facilita el
desplazamiento de los empleados hacia y desde el lugar de trabajo, lo que puede contribuir a la
puntualidad y la satisfaccion laboral, para los clientes, contar con opciones de estacionamiento
puede influir en su decision de visitar la empresa ya que puede hacer que la experiencia del
cliente sea mas positiva y fortalecer la relacion con la marca.

Condiciones del entorno

Un entorno favorable puede contribuir a la eficiencia operativa y al bienestar de los
empleados ya que puede reducir los costos de transporte, cuenta con facil acceso a la
infraestructura de transporte que facilita la distribucion de productos terminados. Ademas,
pueden influir en la imagen de la empresa y su capacidad para atraer talento humano contar en
un entorno limpio y seguro puede mejorar la percepcion de la marca y aumentar la atraccion de
empleados calificados.

Las condiciones del entorno incluyen factores como el acceso a servicios basicos
(electricidad, agua, saneamiento), la calidad del aire y del agua, la proximidad a proveedores y

clientes, y la infraestructura de transporte.
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Costo del arrendamiento

El costo del arrendamiento es un elemento crucial en términos de rentabilidad, dada la
importancia de la visibilidad, pero debe ser equilibrado con un alquiler razonable. Un costo de
arrendamiento elevado podria impactar negativamente la rentabilidad del centro de productos
capilares. Por ello, es fundamental encontrar una ubicacion estratégica que no comprometa la
viabilidad financiera. Es por esto que se opta por una ubicacién que sea viable en términos de
costos de arrendamiento en el municipio de Popayan.

Accesibilidad

Seleccionar una ubicacion estratégica que garantice visibilidad es fundamental para
impulsar la exposicion y el reconocimiento de la marca. Este factor puede tener un impacto
significativo en el éxito comercial al atraer a mas clientes potenciales y generar un aumento en
las ventas. Una presencia visible en un area concurrida o de facil acceso puede aprovechar el
trafico peatonal y vehicular, lo que facilita la interaccion con el puablico objetivo y promueve una
mayor conciencia de los productos y servicios ofrecidos. En consecuencia, la eleccion de una
ubicacion visible se convierte en una inversion estratégica que puede impulsar el crecimiento y la
competitividad del centro de productos capilares en el mercado local.

Tabla 38 Calificacién de seleccion de la ubicacion

Calificacién Puntuacion

Excelente 5

Buena 4
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Aceptable 3
Mala 2
Deficiente 1

Nota. Elaboracion propia

La tabla anterior presenta las calificaciones asignadas a cada una de las alternativas
propuestas para una seleccion precisa de la ubicacion. Esta evaluacion de los factores busca
mitigar cualquier sesgo en la seleccion y proporcionar una perspectiva variada en la calificacion
de los mismos.

Tabla 39 Participantes para el proceso de seleccion de la empresa.

Simbolo que | o e del Evaluador Perfil del Evaluador

representa
X Madelyn Fabiana Bolaios | o, yiante de Gestion Empresarial

Yessica Fernanda
O R -z H
Gonzalez Estudiante de Gestion Empresarial

< Yulieth Garcia Estudiante de Contaduria Pablica
> Edwin Bolafos Emprendedor

Nota. Elaboracion propia



Tabla 40 Calificacién de las alternativas de ubicacion de la empresa

Tabla de Calificaciones

Factores de Localizacion

Calificador Ubicacién
F1 [F2 |F3 |F4 |F5 [F6
Alternativa
X 3 2 1 3 2 2
#1
Alternativa
X 5|14 |54 4]a4
#2
Alternativa
X 3 4 3 3 3 3
#3
Alternativa
0] 2 3 2 1 2 2
#1
Alternativa
0] 4 5 4 5 5 5
#2
Alternativa
@] 3 4 4 3 4 4
#3
Alternativa
< 3 2 2 2 3 2
#1
Alternativa
< 5 4 4 5 5 4
#2
< Alternativa 2 2 4 3 3 3
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#3
Alternativa
> 3 3 1 2
#1
Alternativa
> 4 4 4 5
#2
Alternativa
> 1 2 2 3
#3

Nota. Elaboracion propia

Tabla 41 Resultados de la calificacion de los factores de ubicacion.

Resultado Sumatoria de Factores
Alternati Factores de localizacion Total,
vas F1 [(F2 |F3 |F4 |F5 |F6 |ponderado
Alternati
22 |3 04 (11 |14 (1,2 9,2
va #1
Alternati
36 |51 109 (2,7 (29 |27 17,9
va #2
Alternati
1.8 |36 (08 |1,7 |2 1,8 11,6
va #3

Nota. Elaboracion propia, ajustado de google forms
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Considerando las calificaciones asignadas por cada participante en el proceso de
seleccidn de la ubicacion de la empresa, se concluyé que la alternativa #2 es la méas adecuada.
Esta eleccion se fundamenta en que, segun los resultados obtenidos, esta opcidn se ajusta mejor a
los criterios de evaluacion establecidos previamente. A continuacion, se presentan las distintas
alternativas de ubicacion consideradas para la empresa.

Tabla 42 Seleccion de la ubicacion en la empresa alternativa 1

Alternativa #1

Ubicacion Calificaci
on

Ubicado en el edificio Colonial en el Centro Historico 9,2

Grafico

Figura 35. Alternativa #1

Nota: Imagen obtenida en Street Inmobiliario

Descripcion

El edificio cuenta con vigilancia las 24 horas del dia y su ubicacion estratégica lo




convierte en una excelente vitrina para su empresa. El local tiene un amplio frente con
dos puertas de acceso. El edificio cuenta con una superficie de 240 metros cuadrados y
ha sido disefiado con espacios abiertos para adaptarse a las necesidades de su empresa.
Actualmente, hay cinco espacios de oficina que pueden retirarse. 4 bafios, una cocineta,
salas de espera, espacio para almacén o archivo y un parqueadero. Estrato de empresa

Area 240 m2.

Nota. Elaboracion propia

Tabla 43 Seleccion de la ubicacion en la empresa alternativa 2

Alternativa #2

Ubicacion Calificaci
on

Barrio Antonio Narifio 17,9

Grafico

Figura 36. Alternativa #2
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Nota: Imagen obtenida en Street Inmobiliario

Descripcion

Esta propiedad de un solo piso tiene espacios amplios y est4 en buen estado.
Tiene un garaje, una sala-comedor, cinco (5) alcobas con closet, tres (3) bafios, una

cocina completa y una zona de patio. También tiene un gran jardin en la entrada.

Nota. Elaboracion propia

Tabla 44 Seleccion de la ubicacion en la empresa alternativa 3

Alternativa #3

Ubicacion Calificacion
B. Ciudad Jardin 11,6
Grafica

Figura 37. Alternativa #3
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Nota: Imagen obtenida en Street Inmobiliario

Descripcion

Primer Piso: encontraras un area acogedora con un pasillo, una sala de espera y
un estudio adicional que se puede usar para una variedad de prop6sitos. Ademas, tiene
cinco salones grandes, lo que ofrece un amplio potencial para una variedad de tipos de
negocios. El segundo piso tiene cuatro bafios sociales con tres lavamanos para mayor
comodidad, lo que satisface las necesidades de tus clientes y empleados. Ademas, tiene
un espacioso salén con un amplio closet y un area principal y mas grande que se puede
modificar segln sus necesidades. El tercer piso ofrece un entorno profesional con cuatro
oficinas, ideales para organizar y coordinar sus operaciones comerciales. Ademas, tiene
dos bafios con ducha que tienen divisiones de ducha en acrilico para brindar comodidad y
privacidad. Ademas, esta propiedad tiene una recepcion o sala de estar, que acomoda a

los visitantes y clientes desde el primer momento.

Nota. Elaboracion propia
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Se propuso ubicar el centro capilar en una zona del norte que presentaba caracteristicas
Optimas. Esta area estaba rodeada de salones de spa, restaurantes, un centro comercial, tiendas de
ropa y estacionamientos, lo que la convertia en un lugar con alta afluencia y estratégico para la
visibilidad y accesibilidad del negocio. Ademas, la zonificacion mixta de la zona facilitaria el
desarrollo de esta actividad comercial de acuerdo con los lineamientos del Plan de Ordenamiento
Territorial (PBOT). Se identificd un establecimiento en la Carrera 12 Norte que se encontraba
dentro de una zona mixta segun su uso de suelo.

Figura 15 Ubicacion Seleccionada para el desarrollo del emprendimiento
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Nota: Imagen obtenida de Google Maps
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11.4. Ingenieria Del Proyecto.

Segun Sapag y Sapag (2008) “la ingenieria del proyecto conlleva a la determinacion de la
funcion de produccidn 6ptima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles
para la produccion del bien o servicio deseado.”

Para Samuelson y Nordhaus (2002) la funcion de produccion especifica la cantidad
méaxima de produccion que puede obtenerse con una cantidad dada de factores.

11.5. Ambito y Tamafio Del Proyecto.

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos a partir de la demanda se logra definir el
tamafio de la empresa y se identifica como una microempresa dada la cantidad de productos que
se ofertan en la empresa.

Tabla 45 Oferta de la empresa de acuerdo al comportamiento de la demanda

Segmento de Cantidad Cantidad Cantidad de
clientes segun el de unidades deunidades unidades
precio dispuesto a (semanales) (mensual) (Anual)

pagar

Productos capilares
naturales
personalizados de
alta calidad
presentacion de 1000 155 621 7452
ML500 ML -2500
ML precio entre 30
mil y 50 mil pesos

Nota. Elaboracion propia
Diagramas y Planes Funcionales.
El diagrama de flujo del &rea de logistica es una representacion visual que muestra el

flujo de actividades y procesos dentro de la funcién logistica de una organizacién. Este diagrama
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suele incluir diferentes etapas del proceso logistico, como la recepcion de materias primas, el
almacenamiento, el embalaje, la distribucién y la entrega de productos a los clientes. Utiliza
simbolos gréficos estandar para representar cada paso del proceso, lo que facilita la comprensién
y la comunicacion de como se llevan a cabo las operaciones logisticas en la empresa. Este tipo de
diagrama es una herramienta Util para identificar posibles cuellos de botella, mejorar la eficiencia
y optimizar el rendimiento en la gestion de la cadena de suministro.

Figura 16 Diagrama de flujo area de produccion

Inicio

Recepcion de pedidos Procesamiento de Planificacién de la
de clientes pedidos Produccion
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Procesamiento de la

produccion Gestion de Devoluciones
Almacenamiento de ]
productos terminados
VENDEDOR
k Envié de

FiEE lEEs Seguimiento del
Embalaje y Inventario

etiquetado

Andlisis y mejora
continua

L

Nota. Elaboracion propia
Descripcion del proceso
Recepcion de Materias Primas: Las materias primas, como los extractos naturales, son

recibidas de los proveedores.
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Control de Calidad: Se realiza una inspeccion de las materias primas para garantizar su
calidad y conformidad con los estandares establecidos.

Almacenamiento: Las materias primas aprobadas se almacenan en el area designada
dentro del almacén.

Elaboracion de Productos: Se lleva a cabo el proceso de produccion de los productos
capilares utilizando los extractos naturales y otros ingredientes segun las férmulas especificas.

Envasado: Los productos terminados se envasan adecuadamente en envases seguros y
atractivos.

Etiquetado: Se aplican etiquetas con informacion relevante, como ingredientes,
instrucciones de uso y fecha de vencimiento, cumpliendo con los requisitos legales y de
seguridad.

Almacenamiento de Productos Terminados: Los productos envasados se almacenan en el
almacén de productos terminados antes de su distribucion.

Gestion de Inventarios: Se realiza un seguimiento de los niveles de inventario para
garantizar un suministro continuo de productos.

Proceso de Pedidos: Se reciben los pedidos de los clientes, ya sea a traves de canales de
venta en linea, tiendas minoristas u otros medios.

Preparacion de Pedidos: Se seleccionan los productos necesarios del inventario y se
preparan para su envio.

Embalaje de Pedidos: Los productos seleccionados se empaquetan de manera segura 'y se

etiquetan con la informacién del destinatario y la direccion de envio
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Envio y Distribucion: Los paquetes preparados se envian a los clientes utilizando los
servicios de envio adecuados, como empresas de mensajeria o servicios postales.

Seguimiento de Envios: Se realiza un seguimiento de los envios para garantizar una
entrega puntual y resolver cualquier problema que pueda surgir durante el transporte.

Atencion al Cliente: Se brinda atencion al cliente para responder preguntas, resolver
problemas y garantizar la satisfaccion del cliente con los productos recibidos.

Figura 17 Diagrama de flujo area administrativa

e, Control de Inventarios ———  » Gestion de Proveedores

primas
Planificacion de la
Produccion .
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Gestion de Recursos Atencién OI Cliente‘

Humanos

Gestion de Tecnologia
de Informacion Fin

J

Nota. Elaboracion propia
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Descripcion del proceso

Gestion de Pedidos de Materias Primas: El departamento de compras recibe y procesa las
solicitudes de materias primas necesarias para la produccién de los productos capilares.

Control de Inventarios: El personal de almacén gestiona y supervisa los niveles de
inventario de materias primas y productos terminados para garantizar un suministro adecuado y
evitar escaseces.

Gestion de Proveedores: Se establecen relaciones con proveedores de materias primas
confiables y se negocian contratos para garantizar precios competitivos y entregas oportunas.

Planificacion de la Produccién: El departamento de produccion planifica la produccion de
productos capilares en funcion de la demanda prevista y los niveles de inventario de materias
primas.

Control de Calidad: El equipo de control de calidad realiza inspecciones periodicas
durante el proceso de produccion para garantizar que los productos cumplan con los estandares
de calidad establecidos.

Gestion de Recursos Humanos: El departamento de recursos humanos se encarga de
reclutar, seleccionar y capacitar al personal necesario para las operaciones de la empresa, asi
como de gestionar temas relacionados con la némina y el bienestar laboral.

Gestion Financiera: El departamento financiero se encarga de la contabilidad, la
elaboracion de presupuestos, la gestion de cuentas por pagar y por cobrar, asi como de realizar

analisis financieros para tomar decisiones estratégicas.
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Ventas y Marketing: El equipo de ventas y marketing se encarga de promocionar los
productos capilares, gestionar las relaciones con los clientes y generar estrategias para aumentar
las ventas y la visibilidad de la marca.

Atencion al Cliente: Se brinda atencion al cliente para resolver consultas, gestionar
devoluciones y garantizar la satisfaccion del cliente con los productos y servicios ofrecidos.

Gestion de Tecnologia de la Informacién (TI): EI departamento de Tl se encarga de
mantener y actualizar los sistemas informaticos y de comunicacion utilizados en la empresa, asi
como de garantizar la seguridad de la informacion.

11.6. Tecnologia.

Tabla 46 Maquinaria, elementos de proteccion

MATERIAL DESCRIPCION

Mesa de trabajo

es una superficie designada
especificamente para llevar a cabo
diversas actividades relacionadas con
la formulacion, preparacion y

fabricacion de productos cosméticos.

Esta mesa esta disefiada para
proporcionar un area limpia 'y
organizada donde los formuladores

puedan trabajar de manera eficiente y
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segura.

Balanzas

son instrumentos de medicion
utilizados en laboratorios de cosmética
natural para pesar con precision los
ingredientes utilizados en la
formulacién de productos cosméticos.
Estas balanzas son fundamentales para
garantizar la precision en la cantidad
de cada ingrediente utilizado, lo que
contribuye a la consistencia y la

calidad de los productos finales.

Batidoras

son equipos utilizados para
mezclar y homogeneizar los
ingredientes en la preparacion de
productos cosméticos. Estas batidoras
desempefian un papel crucial en la
fabricacion de cremas, lociones, geles
y otros productos, asegurando una

distribucién uniforme de los
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ingredientes y una textura suave y

consistente.

Varillas, espatulas, cucharas

e - En un laboratorio de cosmética
2800 EREEAEN
natural, las varillas, espatulas y
cucharas son herramientas basicas y
esenciales utilizadas para medir,
mezclar y transferir ingredientes

durante el proceso de formulacion y

fabricacion de productos cosméticos.

Estas herramientas son
fundamentales en el laboratorio de
cosmética natural porque permiten a
los formuladores medir con precision
los ingredientes, mezclar las
formulaciones de manera uniforme y
transferir los productos de manera
segura durante el proceso de
fabricacion. Es importante utilizar
herramientas de alta calidad y

mantenerlas limpias y esterilizadas
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para garantizar la calidad y la
seguridad de los productos cosméticos

finales.

Molinillo de Café

se puede utilizar para moler
una variedad de ingredientes secos,
como hierbas, flores, especias,
semillas y otros materiales vegetales.

Al moler estos ingredientes, se pueden

obtener particulas de tamafio uniforme
que son mas faciles de incorporar en
las formulaciones cosméticas, como
exfoliantes, mascarillas faciales,

polvos de bafio o tinturas.

Material Imprescindible
El material imprescindible para
un laboratorio de cosmética natural

incluye una variedad de equipos,

herramientas, ingredientes y
suministros necesarios para formular,

fabricar y envasar productos
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cosméticos de manera segura 'y

eficiente

Batidora de Inmersion

Una batidora de inmersién,
también conocida como batidora de
mano o batidora de varilla, es una
herramienta versatil y util en un
laboratorio de cosmética natural. Este
tipo de batidora se sumerge
directamente en los liquidos y cremas
para mezclar y homogeneizar los
ingredientes de manera eficiente.

La batidora de inmersion es

una herramienta indispensable en un
laboratorio de cosmeética natural, ya
que facilita la mezcla, emulsion y
homogeneizacion de ingredientes,
contribuyendo a la calidad y

consistencia de los productos finales.
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Placa Calefactora 'y
Vitroceramica

Una placa calefactora es un
dispositivo que genera calor a través
de resistencias eléctricas ubicadas
debajo de una superficie metalica. Esta
superficie se calienta y se utiliza para
calentar recipientes y sustancias
liquidas o solidas en el laboratorio.

La vitroceramica es un tipo de
placa calefactora que utiliza una
superficie de vidrio ceramico para
generar calor. Este material es
resistente a altas temperaturas y
proporciona una distribucién uniforme

del calor.

Ollas

son recipientes utilizados para
calentar y mezclar ingredientes
durante el proceso de formulacion y

fabricacion de productos cosméticos.
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Aungue las ollas de cocina domésticas
pueden ser adecuadas para ciertas
aplicaciones, en un entorno de
laboratorio es preferible utilizar ollas
especificamente disefiadas para
cumplir con los estandares de higiene

y seguridad requeridos.

Vasos de Precipitados

Es un recipiente de laboratorio,
generalmente de vidrio, de forma
cilindrica con un pico en el borde para
facilitar el vertido de su contenido. Se
utiliza para procesos como la
precipitacion, el calentamiento o el
agitado de liquidos, la preparacion de

disoluciones y otros usos.

Cuencos para mezclar polvos
El mortero se utiliza para

moler, triturar y mezclar materiales

solidos. Es una herramienta esencial

para los laboratorios de quimica. El
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permite que los elementos quimicos
sélidos se vuelvan polvo o se

disuelvan en tamafios méas pequefios.

TermoOmetros

Se usa para medir la
temperatura y posiblemente sea el
instrumento mas utilizado en la
actualidad, dificilmente encontraremos
una actividad doméstica o industrial:
sanidad, quimica, alimentos y bebidas,
ciencias de la vida, materias primas y

metalurgia.

Pipetas

Es un instrumento volumétrico
utilizado en laboratorios de ciencias
quimicas y de ciencias de la viday la
salud que permite medir con gran
precision la alicuota de un liquido.
Esta formado por un tubo de forma
candnica y tiene una graduacion con

distintos volumenes que se indican.
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Jeringuillas

Muchos laboratorios y otros
lugares de trabajo utilizan jeringas
comunes para aspirar y expulsar
liquidos o suspensiones. Las jeringas
comunes estan hechas para caber en
agujas, tubos, filtros de jeringas o

dispositivos similares.

Embudos

Se incluyen en el equipo de
laboratorio quimico. Su disefio ha sido
modificado para adaptarse a la funcion

especifica que realizan.

Manga pastelera

Envasar crema espesa en
botellas o tarros puede ser un desafio
Ileno de &reas con aire. Por lo tanto,
una manga pastelera es la mejor
opcion porque te permite colocar el

extremo en el fondo del envase y
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llenarlo uniformemente.

Papel indicador de Ph.

La forma mas rapida y
econdmica de medir el pH de los
cosméticos es con papeles y tiras de
pH.

El papel de pH vy las tiras
reactivas de pH son las dos formas en

que se pueden obtener.

Envases

Los plasticos, hechos de
polietileno (PET) y polipropileno (PP),
son los mas comunes. Ademas, los de
aluminio y vidrio. Los polvos y
algunos cosméticos solidos se utilizan

de papel o cartén.

Los necesitaras para envasar
tus cosméticos y guardar algunos

activos.
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Equipos de Proteccion

Debido a que los tensioactivos

en polvo son irritantes para los ojos y

las mucosas, es necesario usar
mascarilla, guantes y gafas de
seguridad al preparar champus solidos
0 mezclar polvos para bombas de

bafio. Ademas, cuando haces jabones.

Gafas de seguridad
Protegen los ojos del personal
de posibles salpicaduras de productos

quimicos, salpicaduras de liquidos o

particulas en suspensién en el aire
durante la manipulacién de

ingredientes y productos.
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Guantes de proteccion

Ayudan a proteger las manos
del contacto con productos quimicos,
materiales irritantes o abrasivos, asi
como de posibles cortes o abrasiones
durante la manipulacién de equipos y

herramientas.

Batas o Delantales

Protegen la ropa del personal
de posibles salpicaduras de productos
quimicos, derrames o salpicaduras de
ingredientes durante el proceso de

fabricacion de productos cosméticos.
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Mascarillas respiratorias

Ayudan a proteger las vias
respiratorias del personal de la
inhalacion de vapores, gases,
particulas finas o aerosoles generados
durante la manipulacién de productos

quimicos o ingredientes en polvo.

Campana de extraccion

Proporciona un entorno de
trabajo seguro al capturar y eliminar
los vapores quimicos y los olores del
aire circundante, protegiendo asi la
salud del personal y manteniendo la

calidad del aire en el laboratorio.
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Extintores de incendios

Son equipos de seguridad
instalados en el laboratorio para
proporcionar una rapida irrigacion con

agua en caso de contacto con

productos quimicos corrosivos o

irritantes en la piel o los ojos.

Sefializacion de seguridad

Son dispositivos de seguridad
que, en caso de incendio, pueden
utilizarse para extinguir o controlar el
fuego y proteger al personal y al
laboratorio de dafios.

En caso de contacto con
productos quimicos corrosivos o
irritantes en la piel o los ojos, duchas
de emergencia y lavaojos se instalan

en el laboratorio para brindar una

00PN ADS
QNOALDD
000, AD

irrigacion rapida con agua.




199

KIMTEM Méaquina de llenado

de liquidos, maquina de llenado de

= 1 is adjustable and
be taken dou‘m

botellas, A03 Pro 3.4 fl 0oz Maquina de
llenado manual para crema cosmética

de pasta liquida

NAIZEA Molino eléctrico de
grano molinillo seco himedo

El molino de alimentacion
eléctrico, el molino de grano eléctrico
de alta velocidad y el molino de grano
himedo seco son mejores que los

molinos convencionales.

Prensa Hidréulica (solidos)

Consiste en un receptaculo con
un fluido (agua o aceite) en los
extremos de dos pistones moviles. El
piston grande recibe la misma

cantidad de fuerza que el piston

pequefio.
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Maquina automatica de
etiquetado de botellas redondas con
maquina de impresion de fechas

La maquina es una maquina
semiautomatica tipo mesa con motor y
control tactil por final de carrera de
pequefio volumen que puede

emparejarse con una envasadora de

Ilenado vertical. Se utiliza para

imprimir fechas de produccion y lotes
en industrias como alimentos, bebidas

y medicinas, entre otras.

Barriles para afiejar

El sistema de lodo activo
recibe varios tipos de liquidos
lentamente del barril de quimicos. Se
ha utilizado tradicionalmente para
agregar solucion caustica (NaOH o
KOH) a un ritmo lento y constante
para mantener un pH uniforme en todo

el sistema de lodo.
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Homogeneizador industrial

Al triturar, cortar y mezclar
muestras, los homogeneizadores de
laboratorio son mezcladores de alta
velocidad y alto fraccionamiento que
reducen las muestras a moléculas de
tamafo uniforme. Se utilizan en el
procesamiento de liquidos, lodos o

sustancias granulares.

Viscosimetro

Es un instrumento de
laboratorio que mide la viscosidad,
una propiedad fisica de los fluidos
determinada por la adherencia de las
moléculas que lo componen, lo que
resultard en una mayor 0 menor
resistencia para fluir y deformarse.
Esta medicion se realiza utilizando

diferentes principios.
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Estufa eléctrica

La estufa de secado es un
aparato comunmente utilizado para
secar instrumentos, deshidratar

reactivos o muestras de laboratorio.

Densimetro

Un densimetro, también
conocido como aredGmetro, es un
dispositivo de medicion que puede

medir la densidad relativa de un

liquido sin necesidad de calcular antes

su masa, conductividad o temperatura.

Nota. Elaboracion propia

Tabla 47 Tecnologia requerida area administrativa

AREA ADMINISTRATIVA

N2 de Valor
Detalle Unidades unitario Total
$ 2 $ 2,
Computadora todo el uno Asus 250,000 250,000
$ $
Punto ecoldgico de basura 249,800 249,800
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$ $

Impresora multifuncional Canon 800,000 800,000

$ $

Redmas papel caja x 10/u 146,500 146,500

$ $

Escritorio + silla 650,000 650,000

$ $

Teléfono fijo 115,000 230,000

$ $

Dispensador de agua 170,000 340,000

Kit de oficina (lapiz, tijeras, $ $

grapadora, ganchos entre otros) 60,000 120,000
$ 1 $ 1,

Elementos cafeteria 500,000 500,000
$ 6,

Total 286,300

Nota. Elaboracion propia

11.7. Personal Técnico Requerido.

Tabla 48 Formato perfil del cargo Director de Operaciones y Administrativo

Cargo Director de Operaciones y Administrativo

Perfil Se buscan habilidades de liderazgo, toma de decisiones,




resolucion de problemas, comunicacion efectiva, trabajo en equipo y
capacidad para trabajar bajo presion.

El candidato tenga conocimientos sélidos en &reas como gestion
de operaciones, gestion de proyectos, gestion de recursos humanos,

analisis financiero y gestion de la cadena de suministro.

Estudio

S requeridos

Se requiere al menos una licenciatura en areas relacionadas
como Administracion de Empresas, Ingenieria Industrial, Economia, o
campos similares. Algunas organizaciones pueden requerir estudios de

posgrado, como un MBA, para cargos de mayor responsabilidad.

Tiempo

de experiencia

Mas de 2 afios en roles de liderazgo o gestion

Tipo de Termino Indefinido

contrato
Salario $ 2.000.000 + Auxilio de transporte + prestaciones de ley
Funcio Planificacion de estratégica: Desarrollar y ejecutar estrategias

nes

operativas y administrativas que impulsen el crecimiento y la eficiencia
de la organizacion.

Gestidn de recursos: Supervisar la asignacion y optimizacion de
recursos, incluidos el personal, el presupuesto, los equipos y las
instalaciones, para garantizar su uso efectivo y rentable.

supervision de operaciones: Coordinar y supervisar todas las

204
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actividades operativas de la organizacion para garantizar la eficiencia,
la calidad y el cumplimiento de los objetivos establecidos.

Gestion del talento humano: Dirigir y supervisar equipos
multidisciplinarios, promoviendo un ambiente de trabajo colaborativo y
motivador, asi como impulsando el desarrollo profesional y la retencion
del talento.

Gestion de proyectos: Liderar la planificacién, ejecucion y
seguimiento de proyectos clave, asegurando el cumplimiento de los
plazos, el presupuesto y los estandares de calidad.

Optimizacion de procesos: Identificar y mejorar continuamente
los procesos operativos y administrativos para aumentar la eficiencia,
reducir los costos y mejorar la productividad.

Cumplimiento normativo: Garantizar el cumplimiento de todas
las regulaciones y normativas aplicables en el &mbito operativo y
administrativo de la organizacion.

Reporte y anélisis: Preparar informes y analisis periddicos sobre
el desempefio operativo y administrativo de la organizacion,
proporcionando recomendaciones para la toma de decisiones

estratégicas.

Nota. Elaboracion propia,



Tabla 49 Formato perfil del cargo Auxiliar Administrativo Y Marketing

Cargo

Auxiliar Administrativo Y Marketing

Perfil

Se busca un individuo con capacidad para entender las
necesidades del negocio y del cliente, asi como para implementar
estrategias que impulsen el crecimiento y la visibilidad de la empresa,
lo convierte en un activo valioso para cualquier equipo. Su enfoque
integral, combinado con una actitud proactiva y habilidades de
resolucion de problemas, le permite contribuir de manera significativa
al éxito y la competitividad de la organizacion en un entorno

empresarial dindmico y competitivo.

Estudio

s requeridos

Un titulo universitario o técnico en areas relacionadas como
Administracion de Empresas, Marketing, Comunicacién, o campos
afines, contar con cursos adicionales o certificaciones en gestion
administrativa, herramientas de marketing digital, analisis de mercado,
entre otros, para complementar su conjunto de habilidades y
mantenerse actualizado en un entorno empresarial en constante

evolucion.

Tiempo

de experiencia

Dos (2) afios consecutivos en cargos similares, manejo de

procesos administrativos.

Tipo de

contrato

Termino indefinido
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Salario

Salario minimo vigente + Auxilio de transporte + prestaciones

de ley

nes

Funcio

El profesional de auxiliar administrativo y marketing despliega
una gama de funciones clave, que abarcan desde la gestion de la
documentacion y la atencién al cliente hasta la creacion y ejecucion de
estrategias de marketing. Este individuo se encarga de organizar
eficientemente las tareas administrativas, mantener registros precisos y
coordinar la comunicacion interna y externa. Ademas, desarrolla
campanas publicitarias, elabora contenido para medios digitales, realiza
analisis de mercado y participa en la identificacion de oportunidades de
negocio, contribuyendo asi al posicionamiento de la marcay al

crecimiento de la empresa.

Nota. Elaboracion propia

Tabla 50 Formato perfil del cargo Auxiliar Operativo

Cargo

Auxiliar de Operativo

Perfil

Se busca un individuo con habilidades administrativas,
capacidad para trabajar con datos y numeros, habilidades de
comunicacion, conocimientos basicos de ventas, capacidad para
trabajar en equipo y disposicion para aprender sobre los productos o

servicios de la empresa.

Estudio

Educacién minima: Bachillerato / Educacién Media
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S requeridos

Tiempo

de experiencia

1 afio de experiencia

Salario Salario minimo legal vigente + Auxiliar de transporte + todas
las prestaciones sociales
Funcio El auxiliar de ventas es responsable de brindar apoyo

nes

administrativo al equipo de ventas, incluyendo la gestion de pedidos,
seguimiento de clientes, elaboracion de informes de ventas,

actualizacion de bases de datos y apoyo en actividades de marketing.

Nota. Elaboracion propia

Tabla 51 Formato perfil del cargo Cosmetdéloga

Cargo

Cosmetologa

Perfil

Se busca un individuo con habilidad para evaluar y tratar
diversas condiciones del cuero cabelludo, como la sequedad, la grasa
excesiva o la caspa, mediante técnicas avanzadas de masaje,
exfoliacion y aplicacion de productos especializados, ademas de
proporcionar asesoramiento personalizado sobre el cuidado capilar en
el hogar y mantenerse actualizada sobre las tltimas tendencias y

avances en la industria del cuidado del cabello.

Estudio

S requeridos

programa de formacion profesional en cosmetologia o estética,

cursos que pueden incluir anatomia y fisiologia de la piel y el cabello,
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quimica aplicada a la cosmetologia, técnicas de masaje capilar,
tratamientos para el cuero cabelludo, entre otros y técnicas especificas

para el cuidado del cuero cabelludo.

Tiempo

de experiencia

Experiencia en laboratorios de investigacion y desarrollo,

preferiblemente en la industria cosmética.

Salario $ 1.500.000 + Auxiliar de transporte + todas las prestaciones
sociales
Funcio Realizar evaluaciones detalladas del cuero cabelludo y del

nes

estado del cabello, identificando cualquier problema o afeccion como
sequedad, grasa excesiva, caspa o pérdida de cabello. Basdndose en
estas evaluaciones, proporciona asesoramiento personalizado sobre los
tratamientos méas adecuados, que pueden incluir masajes terapéuticos,
tratamientos de exfoliacién, hidratacion profunda, terapias de aceites
naturales, entre otros. Ademas, educa a los clientes sobre practicas de
cuidado capilar en el hogar, recomienda productos especificos y ofrece
seguimiento para garantizar resultados éptimos. Esta cosmetdloga
también puede mantenerse al tanto de las Gltimas tendencias y avances
en el cuidado del cuero cabelludo y compartir este conocimiento con

sus clientes para brindar un servicio de calidad y satisfaccion.

Nota. Elaboracion propia
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11.8. Edificios, Estructuras y Obras de Ingenieria Civil (O Instalaciones

Requeridas)

Figura 18 Plano simulado para Piso 1

Nota: Elaboracion propia de los autores desde Planner 5D.

Se observa que la empresa cuenta con una estructura organizativa claramente definida,
que comprende areas funcionales especificas tales como gerencia y administracion, atencion y
servicio al cliente, asi como cocina y cafeteria. Se resalta la importancia del disefio del espacio
fisico, con la capacidad de implementar una estrategia de disposicion efectiva que facilite una
exhibicion éptima de los productos capilares para el cuidado del cabello. Ademas, se pueden
identificar areas de soporte y servicios generales, como el pasillo y el bafio, que desempefian un
papel fundamental en proporcionar comodidad y satisfaccion tanto a los clientes como a los

colaboradores de la empresa.
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Figura 19 Plano Simulado Piso 2

Nota: Elaboracién propia de los autores desde Planner 5D.

En el segundo piso, se localiza el laboratorio destinado a la creacion del producto capilar.
Este espacio esta meticulosamente equipado con todas las herramientas, equipos y materiales
necesarios para llevar a cabo el proceso de desarrollo de manera eficiente y precisa. Ademas, se
cuenta con un inventario completo y actualizado de todos los insumos requeridos, garantizando

asi un flujo de trabajo continuo y sin contratiempos.
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12. Estudio Organizacional — Legal

En el siguiente apartado del estudio de factibilidad se abordaran los aspectos misionales,
estratégicos de esta propuesta de creacion de empresas. Este estudio también contendra aspectos
legales, normativos y juridicos los cuales se deberan de tener en cuenta para la constitucion de la
empresa y el cumplimiento de las leyes dentro del Pais

12.1.  Mision

Lograr la completa satisfaccion de nuestros clientes, poniendo a su alcance productos
naturales eficaces y de dptima calidad, creando asi valor de marca Matiks, y gestionar un
negocio que cree valor para la empresa y sociedad.

12.2.  Vision

Ser la empresa reconocida como lider en distribucion de productos naturales contando
con el de los clientes, empleados, proveedores y demas terceros relacionados con la actividad de
la empresa.

12.3. Politicas Organizacionales

Politicas de Calidad: En Productos Matiks nos comprometemos a ofrecer productos de
alta calidad que satisfagan las necesidades de nuestros clientes, para lograrlo, implementara un
sistema de control de calidad riguroso en cada etapa del proceso de produccién, desde la
seleccién de ingredientes hasta la entrega del producto final.

Politicas de Responsabilidad Social: En productos Matiks nos comprometemos a
trabajar de manera sostenible y a contribuir con el bienestar de nuestra comunidad creemos en la
importancia de ser una empresa socialmente responsable, para lograrlo se realizara a traves de

iniciativas como el reciclaje.
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Politica de Igualdad de Oportunidades: En productos Matiks valoramos la diversidad y
la igualdad de oportunidades para todos nuestros empleados, sin importar su diversificacion, con
el objetivo de generar un ambiente laboral inclusivo, agradable, libre de discriminacion y acoso,
y en el promover la igualdad de género y la diversidad cultural.

Politica de Capacitacion y Desarrollo: En productos Matik’s nos comprometemos a
ofrecer a nuestros empleados oportunidades de capacitacion y desarrollo para mejorar su
desempefio y crecer profesionalmente. A través de programas de capacitacion internos y
externos, fomentamos el aprendizaje continuo y el desarrollo de habilidades, para garantizar que
al momento de brindar la asesoria personalizada de nuestro producto cumpla con las expectativas
de nuestros clientes.

Politica de Innovacion: En Matik’s creemos en la importancia de la innovacion y el
desarrollo constante de nuevos productos a preferencias del consumidor y en el desarrollo de
nuevas tecnologias para mantenernos en la punta del mercado. En ese sentido la empresa va a
invertir en desarrollo y comenzaréa a fomentar la creatividad y el pensamiento innovador en
nuestros empleados.

12.4. Valores Organizacionales

Respeto:

Mantener una comunicacion abierta y honesta con los clientes, proveedores y empleados,
respetar los procesos de cada trabajador dentro de la empresa

Trabajo en Equipo:

Colaboracion y cooperacion entre todos los miembros del equipo para lograr los objetivos

y metas de la empresa, es fundamental que los empleados trabajen juntos de manera eficiente y
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coordinada para garantizar la calidad de los productos, satisfacer las necesidades de los clientes y
mantener la competitividad en el mercado.

Desarrollo Profesional:

Mejorar las habilidades y conocimientos de nuestros empleados que permitan desarrollar
sus actividades de manera mas efectiva y eficiente, contribuyendo al éxito y al crecimiento de la
empresa.

Responsabilidad Social:

Priorizar la proteccion del medio ambiente y la utilizacion de materias primas naturales y
sostenibles en la fabricacion del producto, contribuir al bienestar de la comunidad y promover
practicas empresariales éticas.

Personalizacion:

Valorar la individualidad de cada cliente y ofrecer productos personalizados que se
adapten a sus necesidades y preferencias.

12.5. Organigrama

Figura 20 Estructura para el Organigrama

Jr— Contador l
Directorde ) 7777 Juridico J
Operaciones y
Administrativo
........... Uuimicg I
ADMINISTRATIVA I | OPERATIVO
Auxiliar
Administrativo y Cosmetologa Auxiliar Operativo
Marketing

Nota: Elaboracion propia de los autores de CANVA.
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12.6. Legal.

Teniendo en cuenta el tamafio de la empresa y su naturaleza juridica, en este caso S.A.S
y su objeto social distribuir productos capilares personalizados, se expone el siguiente marco
legal. Seguin la Camara de Comercio de Popayan (2023) estos son los pasos para constituir una
S.A.S en Colombia.

Verificar la disponibilidad del nombre: Para ello, se debe realizar una busqueda en el
Registro Nacional de Empresas y Establecimientos (RNEC) y en la pagina web de la Camara de
Comercio correspondiente. Si el nombre esta disponible, se puede continuar con el proceso.

Elaborar el documento de constitucion: Este documento debe contener la denominacion
social de la empresa, la duracion, el objeto social, el capital autorizado, el capital suscrito y el
capital pagado, la identificacién de los socios, la forma de administracion, la designacion de los
revisores fiscales, entre otros.

Realizar el registro ante la Camara de Comercio: Se debe presentar el documento de
constitucion y pagar los derechos de registro.

Obtener el NIT: Se debe solicitar el Numero de Identificacion Tributaria (NIT) ante la
Direccion de impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN).

Registrar la S.A.S. en la Cdmara de Comercio: Se debe realizar el registro mercantil y
obtener el certificado de existencia y representacion legal.

Inscribir la empresa en la seguridad social: Se debe afiliar la empresa ante la seguridad
social y obtener el registro patronal.

Cumplir con las obligaciones fiscales: La empresa debe inscribirse en el RUT (Registro

Unico Tributario) y cumplir con las obligaciones fiscales correspondientes.
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12.7. Marco Juridico para la Venta de Productos Cosméticos en Colombia

Registro mercantil

Se escogid el registro mercantil por la S.A.S: Sociedad por Accion Simplificada, ya que
esta da una ayuda a las empresas pequefias:

La sociedad por Accion simplificada se puede construir por una 0 mas personas
(naturales o juridicas) en este caso serd por medio de una persona natural comerciante.

Quien asume a titulo personal todos los derechos y obligaciones de la parte comercial que
ejerce; por medio de la Camara de comercio del Cauca.

Cabe resaltar que previamente al realizar el registro de la empresa en la Cdmara de
Comercio del cauca se debe revisar que el nombre que se eligio no exista ya en el sistema, puesto
que el nombre que se eligi6 es Matik’s (descripcion del nombre)

Documentos para realizar el registro son los siguientes:

1. Documento de constitucion de la sociedad

Se debe realizar mediante documento privado (no escritura publica), en donde se debe
incluir nombre, apellidos, nimero de cédula, domicilio de la persona, sociedad que se constituye,
el nombre de la razon social que se constituye, Objetivo social, especificar la vigencia o
terminacion de la sociedad y por ultimo establecer el capital social.

2. Formulario de registro empresarial y social (RUES)

3. Formularios CCB

4. RUT

5. Fotocopia de identidad de la persona a cargo del tramite

6. Formulario pre-RUT, en donde debe especificar que esta para tramite en camara.
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7. Fotocopia de servicio publico domiciliario
8. Marco juridico del proyecto (tramites, licencias y permisos)
9. Solicitud Registro Sanitario

Para obtener el registro sanitario del cosmético se debe solicitar al INVIMA
(notificacion sanitaria obligatoria) se requieren los siguientes documentos:
Documentacion técnica del producto:

1. Formula cuantitativa para sustancias de uso restringido y activos con parametros

establecidos en nomenclatura INCI.

2. Especificaciones fisicoquimicas del producto terminado.
3. Especificaciones microbioldgicas, si lo requiere.

4. Instrucciones de uso del producto

5. Justificacion de las bondades

6. Presentacion del producto como etiqueta, caja plegadiza
7. Descripcion del envase primario

8. Documentacion legal del producto

9. Certificado de capacidad de produccion del fabricante

10.  Céamara de comercio del titular del registro
Se debe consignar al INVIMA por concepto de notificacion sanitaria obligatoria
2.318.728, reconocimiento o renovacion de codigo de notificacion sanitaria. (INVIMA,

2020)
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Solicitud de marca.

Los requisitos para efectuar el registro Matik’s como marca ante la superintendencia de
industria y comercio son:

1. Realizar una consulta para ver que el nombre de la marca no se encuentre
registrada la cual tiene un costo de $21.000 por ser una marca nominativa y/o parte denominativa
de las marcas mixtas por signo. Superintendencia de Industria y Comercio (Superintendencia,
2020)

Antes de todos los tramites se debe hacer una busqueda de antecedentes gréaficos, esto
con el fin de que nada obstruya el registro de la marca.

Para realizar una busgueda de antecedentes marcarios se debe:

2. Pagar las tasas oficiales establecidas por la SIC.

Para acceder al tramite de registro de marca, la SIC establece anualmente una tasa

oficial.

Para el afio 2020 las tasas oficiales de la SIC son:

Solicitud de registro de marca (primera o Unica clase) $954.500 (pesos colombianos).

Solicitud de registro de marca (clase adicional en una misma solicitud) $477.000

(pesos colombianos).

Permisos, Licencias e impuestos

Para la venta por internet, se deben cumplir los mismos parametros que se le exigen a las
tiendas fisicas.

Las tiendas online no tienen que cumplir los tramites y gestiones de licencias, impuestos

y demaés pagos exigidos.
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Las siguientes son normativas legales que deben cumplir los propietarios o

p

restatarios de las tiendas virtuales:

12.8. LSSICE (Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y del Comercio

Electronico. ley 34/2002, de 11 de julio). Se da a conocer un conjunto de datos tales

como: Nombre o Denominacién Social, Direccion, datos de contacto, NIF/CIF, precio de los

productos/servicios, condiciones para la compra, transporte y entrega de los productos, si existe

un contrato debe darse a conocer previamente a la compra, etc.

12.9. VA Actualmente tiene un valor de 19% del bien.

12.10. LOPD (Ley Orgénica de Proteccion de Datos, ley 15/1999, de 13 de diciembre).

12.11. Ley de Ordenacidn del Comercio Minorista (ley 7/1996, de 15 de enero) En ésta

se detalla la informacion que, con la suficiente antelacion, el vendedor debera poner a

disposici

6n del comprador: Identidad y direccion del vendedor, caracteristicas del producto,

precio e impuestos, formas de pago, gastos de entrega y transporte, etc.

En cuanto a pagina web se deben tener en cuenta los siguientes pasos:

1

2.

. Politica de privacidad

Cookies

. Aviso legal

Proteccion de contenidos: La Ley de Proteccién Intelectual
Registro de dominio

Newsletters

Derechos de los consumidores

Publicidad en Internet


http://www.mityc.es/dgdsi/lssi/Paginas/Index.aspx
https://www.agpd.es/portalwebAGPD/index-ides-idphp.php
http://www.mityc.es/comerciointerior/es-ES/legislacion/comercio_interior/Paginas/OrdenacionComercio.aspx
http://www.lamoncloa.gob.es/ConsejodeMinistros/Enlaces/140214-enlaceleypropiedadintelectual.htm

9. Aspectos laborales (relacion laboral - tipo de contratacion

Tabla 52 Valores del Estudio Legal
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Documento Valor

Realizar una consulta para ver que el $21.000
nombre de la marca no se encuentre
registrada.

Solicitud de registro de marca $954.500
(primera o Unica clase)

Solicitud de registro de marca (clase $477.000

adicional en una misma solicitud)

Certificado de Existencia 'y
Representacion Legal, Inscripcion de

Documentos

$7.900 para el afio 2024

Certificado de Matricula Mercantil

$3.700 para el afio 2024

Nota. Elaboracion propia,



https://bing.com/search?q=costo+de+matr%c3%adcula+para+Establecimiento+de+Comercio+en+Colombia
https://bing.com/search?q=costo+de+matr%c3%adcula+para+Establecimiento+de+Comercio+en+Colombia
https://bing.com/search?q=costo+de+matr%c3%adcula+para+Establecimiento+de+Comercio+en+Colombia
https://bing.com/search?q=costo+de+matr%c3%adcula+para+Establecimiento+de+Comercio+en+Colombia
https://bing.com/search?q=costo+de+matr%c3%adcula+para+Establecimiento+de+Comercio+en+Colombia
https://bing.com/search?q=costo+de+matr%c3%adcula+para+Establecimiento+de+Comercio+en+Colombia
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13. Condiciones Ambientales Del Entorno

12.1. Condiciones Ambientales Internas

Anteriormente, la empresa contaba con solo una linea de produccion dentro de la
misma instalacion, la cual generaba una condicion ambiental distinta segin su produccion.

Es importante considerar varias areas clave de desarrollo sostenible y responsabilidad
ambiental. Algunas de las acciones que la empresa podria tomar incluyen:

1. Materias Primas Sostenibles: Buscar fuentes sostenibles y renovables para los
materiales naturales utilizados en la fabricacion de productos. Esto puede incluir la adopcién de
practicas agricolas sostenibles y la gestion responsable de los recursos naturales.

2. Gestion de Residuos: Implementar sistemas de gestion de residuos eficientes que
minimicen el impacto ambiental, reciclando y reutilizando los residuos siempre que sea posible.

3. Eficiencia Energética: Adoptar tecnologias y practicas que reduzcan el consumo de
energia en los procesos de produccion y distribucion, asi como el uso de energias renovables
cuando sea factible.

4. Cumplimiento Normativo: Asegurarse de cumplir con todas las regulaciones
ambientales locales e internacionales relacionadas con la produccion, el manejo de residuos y la
proteccion del medio ambiente.

5. Educacion y Sensibilizacion: Promover la conciencia ambiental entre los empleados,

proveedores y clientes, fomentando practicas sostenibles en toda la cadena de suministro.
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14.1. Préacticas y procesos de produccion ambiental existentes

Matik s tiene tres procedimientos para manejar desechos sélidos y peligrosos, asi como
programas de uso y ahorro eficiente de agua.

Se han establecido procedimientos para la recepcion, almacenamiento y manejo de
materias primas, asi como para el almacenamiento de productos terminados y rechazados tanto
por control de calidad como por devoluciones de terceros.

14.2.Précticas de gestién actuales

Almacenamiento y manipulacion de productos bioldgicos

Se realiza la recepcion correspondiente de una materia prima al llegar, verificando su
cantidad y empaque, y luego se almacena en la recepcion de materia primas. El control de
calidad realiza las pruebas necesarias para verificar la calidad en un plazo de tres dias, y luego se
almacena en el area de almacenamiento de materias primas, donde se colocan estantes de
acuerdo con su compatibilidad y calidad.

La manipulacién de productos bioldgicos es algo con lo que pocas personas tienen
contacto directo, ya que en la empresa existe un area especial donde se pesan y dispensan todas
las materias primas necesarias para cada proceso productivo, donde llegan cantidades
especificadas de cada esencia natural de acuerdo con la orden de produccién previamente
establecida. Las personas encargadas de pesar las materias primas tienen los equipos de
proteccion necesarios para hacerlo, como guantes, botas, tapabocas, delantal y gafas de
seguridad. Ademas, tienen los equipos de proteccion personal necesarios para trabajar con

sustancias peligrosas.
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Disposicion de Residuos

La empresa tiene dos protocolos para manejar sus desechos, que distinguen los desechos
solidos de los peligrosos. El protocolo de residuos sélidos exige que la empresa separe los
productos reciclables de los no reciclables en la fuente. Los desechos que son aptos para el
reciclaje son comprados por un tercero, lo que permite a la empresa obtener méas ingresos,
mientras que los desechos no reciclables son entregados a la empresa que recolecta desechos
solidos, en este caso Aserhi.

14.3. Politica Ambiental

Nuestras politicas ambientales se enfocan en desarrollar acciones integrales de manejo y
gestion ambiental, con el objetivo de reducir y mitigar los impactos ambientales causados por
nuestra actividad productiva y brindar al pablico un producto hecho de estratos naturales que
ayuda a reducir el impacto ambiental.

Matik’s se compromete a adoptar un compromiso claro y estrictamente ambiental en los
términos enumerados a continuacion. crear e implementar précticas de produccion para reducir
los efectos ambientales de la empresa, lo que ayuda a frenar el deterioro ambiental y prevenir los
riesgos para las personas que estan en contacto con productos quimicos. Realizar un
cumplimiento estricto de la normativa ambiental actual y otras disposiciones que se establezcan
por las autoridades competentes en materia de medio ambiente y salud.

Mantener un ambiente saludable tanto para los empleados como para la comunidad
cercana.

Incluya actividades y programas necesarios para implementar el sistema de gestion

ambiental en la programacion anual. Ensefiar y capacitar constantemente a los empleados sobre
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la politica ambiental, incluyendo los diversos programas y actividades del Plan Integral de
Gestion Ambiental.

Ejecutar y Actualizar constantemente el Plan Integral de Gestion Ambiental, buscando el
mejoramiento continuo en cada una de las actividades y procesos que enmarcan dicho plan.

Fomentar la participacion de todos los trabajadores de Empresa en los programas y
actividades disefiadas en el Plan Integral de Gestion Ambiental, incrementando su interés en el
cuidado y la proteccién del medio ambiente.

14.4. Metas Ambientales

Cumplir 100% con la normatividad vigente aplicable a la fabricacién de productos
cosméticos capilares.

Incluir criterios ambientales para la adquisicion de materiales y suministros impulsando
la cultura ambientalmente responsable en las actividades propias de la empresa.

14.5. Programa De Gestion Interna

Los programas y actividades destinados a mejorar las condiciones ambientales internas y
el uso eficiente de los recursos se enfocan en la proteccién de la salud de los trabajadores, el
desarrollo continuo de las Buenas Practicas de Manufactura Cosmeética y la constante reduccion
de los impactos ambientales causados por los procesos productivos de la empresa.

14.6. Seguimiento Y Control

Decisiones tomadas para medir, evaluar y diagnosticar la actuacion y el desempefio de la
empresa; permite identificar el éxito y/o los problemas causados por errores cometidos durante el

proceso productivo. Para asegurar el cumplimiento del presente plan, se llevan a cabo auditorias
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ambientales internas para verificar la implementacién de los diversos programas y establecer
acciones preventivas y/o correctivas.

14.7. Plan De Gestion De Residuos Peligrosos

Este programa establece las acciones necesarias para el manejo y disposicién adecuada de
los residuos peligrosos de acuerdo con las regulaciones vigentes. De manera similar, se realiza
un diagnéstico especifico sobre la produccién de desechos peligrosos, considerando sus areas de
produccién y su cantidad producida. Posteriormente, se establecen las rutas de evacuacion y el
lugar donde se almacena temporalmente hasta que se recojan por un tercero, en este caso Aserhi,
quien lleva a cabo la disposicion final.

Es importante considerar varias areas clave de desarrollo sostenible y responsabilidad
ambiental. Algunas de las acciones que la empresa podria tomar incluyen:

1. Materias Primas Sostenibles: Buscar fuentes sostenibles y renovables para los
materiales naturales utilizados en la fabricacion de productos. Esto puede incluir la adopcién de
practicas agricolas sostenibles y la gestion responsable de los recursos naturales.

2. Gestion de Residuos: Implementar sistemas de gestidn de residuos eficientes que
minimicen el impacto ambiental, reciclando y reutilizando los residuos siempre que sea posible.

3. Eficiencia Energética: Adoptar tecnologias y practicas que reduzcan el consumo de
energia en los procesos de produccion y distribucion, asi como el uso de energias renovables
cuando sea factible.

4. Cumplimiento Normativo: Asegurarse de cumplir con todas las regulaciones
ambientales locales e internacionales relacionadas con la produccion, el manejo de residuos y la

proteccion del medio ambiente.
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5. Educacién y Sensibilizacion: Promover la conciencia ambiental entre los empleados,
proveedores y clientes, fomentando practicas sostenibles en toda la cadena de suministro.

14.8. Précticas Y Procesos De Produccion Ambiental Existentes

Matik’s cuenta con tres procedimientos, los cuales son el manejo de residuos sélidos y de
residuos peligrosos, gestionando procedimientos como el programa de uso y ahorro eficiente de
agua

De igual forma, se tienen establecidos los protocolos de recepcidn, almacenamiento y
manejo de materias primas, asi como el almacenamiento de productos terminados y de rechazo

tanto por control de calidad como devoluciones efectuadas por terceros.



15. Estudio Financiero

15.1. Inversiones en el Proyecto
15.1.1. Inversiones Fijas

Tabla 53 Variables Financieras

DATOS

AUMENTO UDS. A FABRICAR Y VENDER 0,05
AUMENTO COSTOS MATERIA PRIMA 0,04

INV. FINAL DE MATERIA PRIMA 0,04
COMPRAS DE CONTADO 1
COMPRAS A CREDITO 0
PAGO A PROVEEDORES 0|MESES
IVA COMPRAS 0
AUMENTO PRECIO VENTA 0,05

IVA VENTAS 0
VENTAS DE CONTADO 1
RECUPERACION CARTERA 0|MESES
COSTOS NOMINAS 5%
COSTOS VARIOS 4%
GASTOS GENERALES 4%
AUMENTO EN EL PRECIO DE VENTA 5%
SALDO EN CAJA 500000
TASA INTERES CREDITO 22%
ANOS CREDITO 5
IMPUESTO DE RENTA 0,35
RESERVA LEGAL 10%

DTF 12%
INFLACION 8%
RENTABILIDAD 15%
CAPITAL TRABAJO 120|DIAS
DISMINUCION DE VENTAS 5%
TASA RIESGO 5%
VALOR CREDITO 50000000

Nota. Elaboracién propia, ajustado simulador financiero de Andrade
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Los datos relacionados en la tabla anterior son relevantes para el andlisis financiero y la
planificacion del proyecto denominado MATIK’S. El aumento de produccion y ventas se
establece en un 5%, lo que representa un incremento porcentual en la produccién y venta
esperadas del producto; el aumento de costos de materia prima se estableci6 en un 4%, lo que
indica que a mayor produccion mayor insumos se requieren. Las compras de contado
representaron el 100% de las compras realizadas, implicando que todas las transacciones se
realizan al contado y no se contemplan compras a crédito; el aumento en el precio de venta se
estima del 5%, lo que puede contribuir a mejorar los margenes de ganancia. El item de IVA
VENTAS se establecio en 0, lo que quiere decir que en el momento MATIK’S no es responsable
de IVA. Las ventas de contado representaron el 100% de las ventas lo que indico que todas las
ventas se realizaron con pagos inmediatos, por ende, la recuperacién de cartera se establecié en
0, ya que no se contemplaron las ventas a crédito. Por otro lado, los costos de ndmina se
establecieron en un 5%, lo que indico un incremento salarial. Los costos varios y los gastos
generales también se establecieron en un 4%, lo cual garantizé una gestion eficiente. El aumento
en el precio de venta se establecié en un 5%, lo que indic6 un impacto positivo para los ingresos
totales. Por otro lado, el saldo en caja se estableci6 en $500.000, lo que representd la cantidad de
efectivo disponible para responder a imprevistos o algunos gastos operativos.

En el ambito financiero, se fijé una tasa de interés del 22% anual para el crédito en
efectivo, con un periodo de reembolso de 5 afios. Esto resultd crucial para analizar los gastos
relacionados con el endeudamiento de MATIK'S. Asimismo, se determind un impuesto sobre la
renta del 35% Yy una reserva legal equivalente al 10% de las ganancias obtenidas. Estas

disposiciones fueron fundamentales para calcular los impuestos y las reservas requeridas.
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En relacion con los indicadores econdmicos, se estimé que la Tasa de Depdsito a
Término Fijo (DTF) fue del 12%, lo que indicé el rendimiento previsto de una inversion a plazo
fijo. Por otro lado, la inflacion se fijé en un 8%, sefialando el aumento esperado en el nivel
general de precios. Estos datos fueron cruciales para realizar ajustes y proyecciones financieras.

El margen de rentabilidad se situ6 en un 15%, representando la ganancia esperada en
relacion con los costos de produccion. Esto facilité la evaluacion de la rentabilidad de MATIK’S
y su capacidad para generar beneficios. Ademas, el capital de trabajo se definié en 120 dias,
indicando cuanto tiempo la empresa podia mantenerse operativa sin generar ingresos, lo que
permitid evaluar su liquidez y capacidad para cubrir gastos en caso de una disminucion en las
ventas.

Finalmente, se establecié una disminucion del 5% en las ventas y una tasa de riesgo del
5%, que reflejo el riesgo crediticio asociado. Ademas, se especificd que MATIK’S habia
solicitado un crédito de $50,000,000. Estos datos fueron esenciales para evaluar el riesgo y la

viabilidad financiera de MATIK’S en términos de endeudamiento y capacidad de pago.
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Inversién de Maquinaria y Equipo

Tabla 54 Inversion de Maquinaria y Equipo.

MAQUINARIA Y EQUIPO Cantidad | Costo unit Costo total

DEPRECIACION

Dosificadora G1WGD-500-50-500 ML 110V 60HZ 1PH 1 $ 6.371.966 6.371.966

NAIZEA Molino eléctrico de grano molinillo seco himedo 1 $ 2.468.777 2.468.777

homogeneizador industrial 1 $ 8.959.543 8.959.543

Prensa Hidraulica (sélidos) 1 $ 5.871.000 5.871.000

Maquina automatica de etiquetado de botellas redondas con maquina de impresion de fechas 1 $ 3.420.370 3.420.370

Placa Calefactora y Vitroceramica 1 $  427.086 427.086

Densimetro 2 $ 76.000 152.000

Extractor Industrial 2 $  329.900 659.800

Viscosimetro 1 $ 1.321.180 1.321.180

batidoras 2 $  154.900 309.800

Balanza 1 $ 38.900 38.900

batidoras de inmersion 1 $ 229.166 229.166

termometros 1 $ 75.400 75.400

ollas grado quirurgico por 6 unidades 1 $  489.900 489.900

juego de vasos de precipitado de 5a 100 ml 2 $ 38.640 77.280

embudos analiticos 4 $ 16.891 67.564

cuencos para mezcla * 4 2 $ 40.313 80.626

pipetas * 500 und 2 $ 80.000 160.000

jeringuillas caja * 50 und 5 $ 42.500 212.500

molinillo electrico de café 1 $ 38.000 38.000

manga pastelera*100 und 3 $ 44.000 132.000

papel indicador de ph en rollo 5 $ 57.125 285.625

Equipo de proteccion 5 $  136.990 684.950

mesa de trabajo 3 $  399.400 1.198.200

mesa industrial de acero inoxidable 1 $ 3.056.900 3.056.900

estante de exibicion cosmetico 1 $ 2.925.009 2.925.009

barriles de afiejar 2 |'s 1200000 | 2.400.000

repisa para material 2 $ 219.900 439.800

Lavabo de cabeza Vertical Y, lavabo de lavado Y lavado de cabello tipo sentado, lavabo de 1

ceramica de plastico, lavabo de hidroterapia, cama de belleza de empalme $  177.239 177.239

Kfsee-Espejo profesional para barberia, espejo de salén, 180x80cm 2 $ 360.321 720.642

silla para salon 2 $  330.000 660.000

TOTAL. . cuininininiuieiintnintasusesenensnsasasassssssssssssassssssssssssasassssssssssnsasasnss 44.111.223

Nota: Elaboracién propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).
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15.1.2. Maquinaria Y Equipo

Se ha realizado una lista detallada de la maquinaria y equipo necesarios para el adecuado
funcionamiento y presentacion de la empresa. A continuacion, se describen los elementos y sus
respectivos costos

o Dosificadora GIWGD-500-50-500 ML 110V 60HZ 1PH: Se adquiere una
Dosificadora con un costo unitario de $6.371.966 con un costo total de $6.371.966

o NAIZEA Molino eléctrico de grano molinillo seco himedo: Se adquiere un
Molino eléctrico con un costo unitario $2.468.777, con un costo total de $2.468.777.

o homogeneizador industrial, se adquiere un homogeneizador industrial, con un
costo unitario de 8.959.543 y un costo total de $8.959.543.

o Prensa Hidraulica (sélidos): se adquiere una prensa hidraulica, con un costo
unitario de $5.871.000 y con un costo total de $5.871.000.

o Maquina automatica de etiquetado: Se adquiere una maquina de etiquetado
automatica con costo unitario de $3.420.370 y un costo total de $3.420.370.

o Placa Calefactora y Vitroceramica: Se adquiere una placa calefactora y
vitroceramica con un costo unitario de $427.086 y un costo total de $427.086.

o Densimetro: se adquieren dos dosimetros, con un costo unitario $76.000, con un
costo final $152.000.

o Extractor Industrial: se adquieren dos unidades de extractor industrial, con un

costo unitario $329.900, costo total $659.800
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. Viscosimetro: se adquiere un viscosimetro con un costo unitario $1.321.180 y un
costo total $1.321.180

o Batidora: se adquiri6 dos batidoras, con un costo unitario de $154.900 y con costo
total de $309.800

o Balanza : se adquirié una balanza, con un costo unitario de $38.900, con un
costo total $38.900

o batidoras de inmersion: se adquirié una batidora de inmersion, con un costo
unitario de $229.166, y un costo final $229.166.

o termometros: se adquirié un termémetro, con un costo unitario $75.400 y un costo
total $75.400

o ollas grado quirdrgico por 6 unidades: se adquirié un kit de ollas x 6 unds, con un
costo unitario $489.900 con un costo total de $489.900

o juego de vasos de precipitado de 5 a 100 ml: se adquiri6 dos juegos de vasos de
precipitado, con un costo unitario $38.640 con un costo total $77.280

o embudos analiticos: se adquiri6 cuatro embudos analiticos $16.891 con un costo
total $67.564.

o cuencos para mezcla * 4: se adquirié dos cuencos para mezclar, con un costo
unitario $40.313 con un costo total de $80.626.

o pipetas * 500 unds: se adquirié dos pipetas, con un costo unitario de $80.000 con

un costo total $160.000
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o jeringuillas caja * 50 unds: se adquirid cinco cajas de jeringuillas, con un costo
unitario $42.500 con un costo total $212.500

o molinillo eléctrico de café: se adquirié un molinillo eléctrico, con un costo
unitario $38.000, con un costo total de $38.000

o manga pastelera*100 und: se adquirié tres mangas pasteleras con un costo
unitario $44.000, y un costo total de $132.000

o papel indicador de ph en rollo: se adquirié cinco rollos de papel indicador de ph
$57.125 con un costo total $285.625.

o Equipo de proteccidn: se adquirio cinco equipos de proteccion $136.990 con un
costo total $684.950

o mesa de trabajo: se adquirio tres mesas de trabaja, con un costo unitario $399.400
y un costo total $1.198.200

o mesa industrial de acero inoxidable: se adquirié una mesa industrial, con un costo
unitario $3.056.900 con un costo total $3.056.900

o estante de exhibicion cosmético: se adquiri6 estante de exhibicién de productos,
con un costo unitario $2.925.009 con un costo total $2.925.009

o barriles de afiejar: Se adquirio dos barriles de afiejar con un costo unitario de
$1.200.000 con un costo total de $2.400.000

o repisa para material: Se adquirié dos repisas para material, con un costo unitario

$219.900 y un costo total de $439.800
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o Lavabo de cabeza Vertical: se adquirié un lavado de cabeza vertical con un costo
unitario $177.239 y un costo total de $177.239

o Kfsee-Espejo profesional para barberia, espejo de salon, 180x80cm: Se adquirio
dos espejos profesionales con un costo unitario $360.321 con un costo total $720.642

o silla para sal6n: Se adquirié dos sillas para salon con un costo unitario $330.000 y
un costo total $660.000

o El costo total de todo lo anterior descrito de la maquinaria y equipo adquiridos
asciende a $44.111.223; siendo estos elementos necesarios y fundamentales para el
funcionamiento de MATIK’S tanto en produccion y servicios.

15.1.3. Inversiones En Equipo de Computo

Tabla 55 Inversiones En Equipo de Computo.

EQUIPO DE COMPUTO Cantidad | Costo unit Costo total
DEPRECIACION

Computadora todo el uno Asus 4 $ 1.800.000 [ $ 7.200.000
Impresora multifuncional Canon 2 $ 800.000 | $ 1.600.000
Teléfono fijo 3 $ 115.000 [ $  345.000
Phomemo - Impresora térmica de etiquetas para paquetes de envio, de escritorio, para

negocios en casa, para Amazon, Shopify, Etsy, Ebay, FedEx, USPS, color rosa 1 $ 187872 |$ 187.872
TOTAL. . cuiniiiiiiiiiiiiiuiitiiiiiiiiiteiitetttetsesesesesesssesssssasssasasasasasass 9.332.872

Nota. Elaboracion propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).

Dando continuidad a la inversion realizada, se adquirieron equipos de computo. A
continuacion, se presenta una descripcion detallada:
» Computadora todo en uno Asus: se adquirieron 4 computadoras todo en uno con un

costo unitario de $1.800.000. El costo total de dicho elemento fue de $7.200.000.



* Impresora multifuncional Canon: se adquirieron dos impresoras multifuncionales de

marca Canon, con un valor unitario de $800.000, con un costo total de $1.600.000.
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* Teléfono fijo: se adquirieron tres teléfonos fijos para la empresa con un costo unitario

de $115.000, los cuales tuvieron un costo total de $345.000.

» Phomemo - Impresora térmica de etiquetas para paquetes de envio: la empresa adquirio

una impresora térmica de etiquetas con un costo unitario de $187.872, dicha impresora tuvo un

costo total de $187.872.

La inversion realizada por MATIK’S ascendi6 a un costo total de $9.332.872 en la

adquisicion de elementos necesarios para el 6ptimo funcionamiento de la empresa.

15.1.4. Inversiones en Equipo De Oficina

Tabla 56 Inversiones en Equipo De Oficina.

EQUIPO OFICINA Cantidad | Costo unit Costo total

DEPRECIACION
Escritorios ejecutivos 5 $  284.900 1.424.500
Dispensador de agua 2 $ 170.000 [ $  340.000
sillas 15 $ 80.000 1.200.000
sillas ergonomicas 4 $  144.900 579.600
punto ecologico de reciclaje 55 kg 1 $  437.000 437.000
mesa mostrador de recepcion y caja 1 $ 970.000 970.000
0 N Y 4.951.100

Nota. Elaboracién propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).

Para el 6ptimo funcionamiento del area de oficina, se realizé la siguiente inversion; a

continuacion, se presenta una descripcion detallada:

* Escritorios ejecutivos: se adquirieron cinco escritorios de oficina, con un costo unitario

de $284.900. Dichos escritorios tuvieron un costo total de $1.424.500.
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* Dispensador de agua: se adquirieron dos dispensadores de agua, con un costo unitario
de $170.000, con un costo total de $340.000.

» Sillas: se adquirieron quince sillas, con un costo unitario de $80.000. La inversion tuvo
un costo de $1.200.000.

» Sillas ergondmicas: se adquirieron cuatro sillas ergonémicas con un costo unitario de
$144.900, con un costo total de $579.600.

* Punto ecoldgico de reciclaje de 55 kg: se adquiri6é un punto ecoldgico de reciclaje con
un costo unitario de $437.000, con un costo total de $437.000.

» Mesa mostradora de recepcion y caja: se adquirid una mesa mostradora para la
recepcion y caja con un valor unitario de $970.000, con un costo total de $970.000.

La inversion total en equipo de oficina ascendid a $4.951.100, inversion necesaria para la
Optima funcionalidad de la empresa MATIK’S.

15.1.5. Depreciacion de los activos fijos

La tabla proporciona informacion sobre la depreciacion por afio, del afio 1 al afio 5 para
los activos fijos de MATIK’S. del afio 1 al afio 5 el total de la depreciacion es de $7.422.787 del

total de los activos fijos y muestro el desgaste de la vida util durante el periodo de 5 afios.
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Tabla 57 Inversién de Maquina y Equipo

MAQUINARIA Y EQUIPO Cantidad | Costounit | Costototal | Vida util | Depreciacion | ANO1 | ANO2 | ANO3 [ ANO4 [ ANO5 |
DEPRECIACION
Dosificadora GIWGD-500-50-500 ML 110V 60HZ 1PH 1 $ 6.371.966 | 6.371.966 7 910.281 910.281 910.281 910.281 910.281 910.281
NAIZEA Molino eléctrico de grano molinillo seco hiimedo 1 $ 2468777 2.468.777 8 308.597 308.597 308.597 308.597 308.597 308.597
homogeneizador industrial 1 $ 8.959.543 8.959.543 12 746.629 746.629 746.629 746.629 746.629 746.629
Prensa Hidraulica (sélidos) 1 $ 5.871.000 | 5.871.000 15 391.400 391.400 391.400 391.400 391.400 391.400
Magquina automética de etiquetado de botellas redondas con maquina de impresion de fechas 1 3.420.370 3.420.370 8 427506 47506 427506 47506 427546 197546
Placa Calefactora y Vitroceramica 427.086 427.086 6 71181 71181 71.181 71.181 71.181 71.181
Densimetro 76.000 152.000 10 15.200 15.200 15.200 15.200 15.200 15.200
Extractor Industrial 329.900 659.800 10 65.980 65.980 65.980 65.980 65.980 65.980
Viscosimetro 1.321.180 1.321.180 7 188.740 188.740 188.740 188.740 188.740 188.740
batidoras 154.900 309.800 8 38.725 38.725 38.725 38.725 38.725 38.725
Balanza 38.900 38.900 12 3.242 3.242 3.242 3.242 3.242 3.242
batidoras de inmersion 229.166 229.166 7 32.738 32.738 32.738 32.738 32.738 32.738
termometros 75.400 75.400 5 15.080 15.080 15.080 15.080 15.080 15.080
ollas grado quirurgico por 6 unidades 489.900 489.900 20 24.495 24.495 24.495 24.495 24.495 24.495
juego de vasos de precipitado de 5 a 100 ml 38.640 77.280 15 5.152 5.152 5.152 5.152 5.152 5.152
embudos analiticos 16.891 67.564 10 6.756 6.756 6.756 6.756 6.756 6.756
cuencos para mezcla * 4 40.313 80.626 15 5375 5.375 5.375 5.375 5.375 5.375
pipetas * 500 und 80.000 160.000 10 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000

42.500 212.500 42.500 42.500 42.500 42.500 42.500 42.500
38.000 38.000 9.500 9.500 9.500 9.500 9.500 9.500

jeringuillas caja * 50 und 5
4

44.000 132.000 3 44.000 44.000 44.000 44.000 44.000 44.000
3
1

molinillo electrico de café
manga pastelera*100 und
papel indicador de ph en rollo
Equipo de proteccion

57.125 285.625 95.208 95.208 95.208 95.208 95.208 95.208
136.990 684.950 684.950 684.950 684.950 684.950 684.950 684.950

[N U P PR F9O) P, 0 P30 FOUR PR RSB DN DC) NG FCR PR P PR PR D) P FC) O P
h|ep ||| |v|n|n|n|on|n|n|v|v|n|n|n|n|n|n|w|n|e|n

mesa de trabajo 399.400 [ 1.198.200 15 79.880 79.880 79.880 79.880 79.880 79.880
mesa industrial de acero inoxidable 3.056.900 [ 3.056.900 20 152.845 152.845 152.845 152.845 152.845 152.845
estante de exibicion cosmetico 2.925.009 [ 2.925.009 10 292.501 292.501 292.501 292.501 292.501 292.501
barriles de afiejar 1.200.000 |  2.400.000 15 160.000 160.000 160.000 160.000 160.000 160.000
repisa para material 219.900 439.800 10 43.980 43.980 43.980 43.980 43.980 43.980
Lavaho de cabeza Vertical Y, lavabo de lavado Y lavado de cabello tipo sentado, lavabo de 1
ceramica de plastico, lavaho de hidroterapia, cama de helleza de empalme $  177.239 177.239 10 17.724 17.724 17.724 17.724 17.724 17.724
Kfsee-Espejo profesional para barberfa, espejo de salén, 180x80cm 2 $ 360321 720.642 15 48.043 48.043 48.043 48.043 48.043 48.043
silla para salon 2 $  330.000 660.000 12 55.000 55.000 55.000 55.000 55.000 55.000
TOTAL 44.111.223 4.999.248 | 4.999.248 | 4.999.248 | 4.999.248 | 4.999.248 | 4.999.248

Nota. Elaboracion propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020). ,

Tabla 58 Inversion Equipo de Computo y Oficina.Nota. Elaboracion propia del autor, ajustado

EQUIPO DE COMPUTO Cantidad | Costounit | Costototal | Vida util | Depreciacion | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DEPRECIACION
Computadora todo el uno Asus 4 $ 1.800.000 | $ 7.200.000 5 1.440.000 | 1.440.000 | 1.440.000 [ 1.440.000 | 1.440.000 | 1.440.000
Impresora muttifuncional Canon 2 $ 800.000 [ $ 1.600.000 5 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000
Teléfono fijo 3 $ 115.000 | $  345.000 8 43.125 43.125 43.125 43.125 43.125 43.125
Phomemo - Impresora térmica de etiquetas para paquetes de envio, de escritorio, para
negocios en casa, para Amazon, Shopify, Etsy, Ebay, FedEx, USPS, color rosa 1 $ 187872 |$ 187.872 10 18.787 18.787 18.787 18.787 18.787 18.787
TOTAL....iniiiiiieieiiiitiitietie e ttetteteeeteetertettetaneeseesessorsesansannan 9.332.872 1.821.912 | 1.821.912 | 1.821.912 | 1.821.912| 1.821.912 | 1.821.912
EQUIPO OFICINA Cantidad | Costo unit | Costo total | Vida util | Depreciacion | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DEPRECIACION
Escritorios ejecutivos 5 $  284.900 1.424.500 15 94.967 94.967 94.967 94.967 94.967 94.967
Dispensador de agua 2 $ 170.000 | $  340.000 5 68.000 68.000 68.000 68.000 68.000 68.000
sillas 15 $ 80.000 1.200.000 5 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000
sillas ergonomicas 4 $  144.900 579.600 10 57.960 57.960 57.960 57.960 57.960 57.960
punto ecologico de reciclaje 55 kg 1 $  437.000 437.000 10 43.700 43.700 43.700 43.700 43.700 43.700
mesa mostrador de recepcion y caja 1 $  970.000 970.000 10 97.000 97.000 97.000 97.000 97.000 97.000
TOTAL.....ceiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiuiiiiiitsireeeieetieeteseeeeeieesisssssssssssnssnns 4.951.100 601.627 601.627 601.627 601.627 601.627 601.627




de simulador financiero Andrade (2020).

15.1.6. Total, inversion inicial

Tabla 59 inversion Inicial Del Proyecto.

INVERSION INICIAL DEL PROYECTO

EQUIPO DE TRANSPORTE

OTROS

INVERSION FIJA 58.395.195
TERRENOS $ -
EDIFICACIONES $ -
MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 44.111.223
EQUIPO DE OFICINA $ 9.332.872
EQUIPO DE COMPUTO $ 4.951.100
$
$

Nota. Elaboracién propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).

La anterior tabla reflejo la inversion inicial con la que contd MATIK’S, dedicada a la
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produccién de productos a base de ingredientes 100% naturales, para el funcionamiento y puesta

en marcha productiva. A continuacion, se hace una descripcion detallada del total de la

inversion:

Magquinaria y equipo: se realiz6 una inversion inicial de $44.111.223 en maquinaria 'y
equipo, que incluyé maquinas dosificadoras, empacadoras, batidoras, entre otros implementos
necesarios para la operacion de la empresa.

Equipo de oficina: se realiz6 una inversion inicial de $9.332.872 en equipo de oficina,

donde se incluyeron escritorios, sillas ergondmicas, dispensadores, entre otros elementos

necesarios para su funcionamiento.
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Equipo de computo: se realizé una inversion inicial de $4.951.100 en equipos de
cdmputo, que incluy6é computadoras todo en uno, impresoras multifuncionales, teléfonos, entre
otros equipos necesarios para la operacion administrativa y productiva de la empresa.

Con los datos anteriores, la inversion fija total del proyecto ascendi6 a $58.395.195,
destinandose principalmente a la adquisicion de maquinaria y equipo, equipo de oficina y equipo
de computo, necesarios para el funcionamiento de las operaciones de MATIK’S.

15.2. Capital de trabajo, total inversion, financiacion e

inversion neta

Tabla 60 Capital de trabajo, total inversion, financiacion e inversién neta.

CAPITAL DE TRABAJO 45.986.754
TOTAL INVERSION 154.919.160
FINANCIACION 50.000.000
INVERSION NETA 104.919.160

Nota. Elaboracién propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).

En la tabla anterior se encontro el capital de trabajo requerido para el proyecto de
MATIK’S, una empresa dedicada a la fabricacion de productos capilares a base de ingredientes
naturales, estimado en $45,986,754. Este capital de trabajo abarco los fondos necesarios para
cubrir los gastos operativos y financieros durante el periodo inicial de la empresa. En cuanto a la
inversion total del proyecto, que incluyo tanto la inversion fija como el capital de trabajo,
ascendio a $154,919,169. Por otro lado, la financiacion del proyecto se obtuvo mediante una
suma de $50,000,000, que represento los recursos proporcionados por préstamos obtenidos para

financiar el lanzamiento y la operacion inicial del negocio. Finalmente, la inversion neta, que fue
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la diferencia entre la inversion total y la financiacion recibida, se calcul6 en $104,919,160. Esta

cantidad represento la inversion efectiva realizada por los propietarios del proyecto.

15.3. Gastos Preoperativos

Tabla 61 Gastos Preoperativos

GASTOS PREOPERATIVOS | $ 50.537.211
Estudio de factibilidad $ 2.645.160
Gastos de Constitucion $ 3.516.228
Licencias y Permisos $ 124.000
Gastos Inauguracion $ 400.000
Adecuaciones e Instalaciones $ 35.000.000
Publicidad inicial $ 1.998.000
Software Contable $ 1.800.000
Disefio de Pagina Web $ 400.000
Entrenamiento de Personal $ 300.000

Nota. Elaboracién propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).

Los gastos preoperativos del proyecto de la empresa MATIK’S, dedicada a la producciéon

y comercializacién de productos capilares a base de ingredientes naturales, se estimaron en

$50.537.211, el cual correspondi6 a las inversiones y desembolsos necesarios antes de que

comenzara con las operaciones regulares. A continuacion, se presenta el desglose de los gastos

preoperativos:

Estudio de factibilidad: se destinaron $2.645.160 para realizar el estudio general que

evaluo la viabilidad y rentabilidad del proyecto.

Gastos de Constitucion: se incurrieron $3.516.228 en los tramites y costos legales para la

constitucion de la empresa.
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Licencias y Permisos: se requirieron $124.000 para adquirir las licencias y permisos
legales necesarios para operar legalmente.

Gastos de Inauguracion: se destinaron $400.000 para la organizacion y celebracion de un
evento de inauguracion de MATIK’S.

Adecuaciones e Instalaciones: se realizo una inversion de $35.000.000 para la adecuacion
y equipamiento del establecimiento donde operaria la empresa.

Publicidad inicial: se requirieron $1.998.000 para cubrir la campafia inicial de publicidad
con el fin de dar a conocer los productos y la empresa.

Software Contable: se adquirié un software contable por $1.800.000 para llevar a cabo el
registro adecuado de las operaciones financieras de la empresa.

Disefio de Pagina Web: con el fin de generar marketing y promocionar los productos y la
empresa, se invirtieron $400.000 en el disefio y desarrollo de una pagina web.

Entrenamiento de Personal: se destinaron $300.000 para los entrenamientos y

capacitaciones al personal para el adecuado desempefio personal y laboral.
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15.4. Costo De Produccién

COSTO MATERIA PRIMA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SHAMPOO 250 ML 8.560.500 | 9.348.066 | 10.208.088 | 11.147.232 | 12.172.778
SHAMPOO 500 ML 40.899.060 | 44.661.774 | 48.770.657 | 53.257.557 | 58.157.252
SHAMPOO 1000 ML 51.321.600 | 56.043.187 | 61.199.160 | 66.829.483 | 72.977.796

ACONDICIONADOR DE 250 ML 9.282.000 | 10.135.944 | 11.068.451 | 12.086.748 | 13.198.729
ACONDICIONADOR DE 500 ML 39.657.060 | 43.305.510 | 47.289.616 | 51.640.261 | 56.391.165
ACONDICIONADOR DE 1000 ML | 49.209.600 | 53.736.883 | 58.680.676 | 64.079.299 | 69.974.594

TONICO 125 ML 11.099.280 | 12.120.414 | 13.235.492 | 14.453.157 | 15.782.848
EXTRACTO EN POLVO 30 GR 7.638.480 8.341.220 9.108.612 9.946.605 | 10.861.692
MASCARILLA 250 GR 36.437.796 | 39.790.073 | 43.450.760 | 47.448.230 | 51.813.467
JABON ARTESANAL 120 GR 27.001.080 | 29.485.179 | 32.197.816 | 35.160.015 | 38.394.736
SHAMPOO 500 ML HOMBRE 24.697.500 | 26.969.670 | 29.450.880 [ 32.160.361 | 35.119.114
ACONDICIONADOR DE500 ML-H 23.947.500 | 26.150.670 | 28.556.532 | 31.183.733 | 34.052.636
KIT 250 ML 22.275.288 | 24.324.614 | 26.562.479 [ 29.006.227 | 31.674.800
KIT 500 ML 24.683.148 | 26.953.998 | 29.433.765 | 32.141.672 | 35.098.706
TOTAL 376.709.892 | 411.367.202 | 449.212.985 | 490.540.579 | 535.670.313

Nota. Elaboracion propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).
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Gastos Administrativos

Tabla 63 Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NOMINA 65.055.082 | 68.307.836 | 71.723.227 | 75.309.389 | 79.074.858
HONORARIOS 833.333 0.999.996 | 9.999.996 | 10.399.996 | 10.815.996 | 11.248.636 | 11.698.581
ARRENDAMIENTO - - - - - -
ALQUILER MAQUINARIA - - - - - - -
SEGUROS 333.333 3.099.996 | 3.999.996 | 4.159.996 | 4.326.396 | 4.499.452 | 4.679.430
ASEO 329.166 3.949.992 | 3.949.992 | 4.107.992 | 4.272.311| 4.443204| 4.620.932
VIGILANCIA - - - - - -
ACUEDUCTO 120.000 1.440.000 | 1.440.000 1.497.600 1.557.504 1.619.804 1.684.596
ENERGIA 80.000 960.000 960.000 998.400 1.038.336 1.079.869 1.123.064
TELEFONO 33.100 397.200 397.200 413.088 429.612 446.796 464.668
LEGALES - - - - - - -
MANTENIMEINTO 195.833 2.349.996 | 2.349.996 2443996 | 2.541.756 | 2.643.426 | 2.749.163
ELEMENTOS ASEO 250.000 3.000.000 | 3.000.000 | 3.120.000 | 3.244.800 | 3.374.592 | 3.509.576
PAPELERIA 96.000 1.152.000 [ 1.152.000 1.198.080 1.246.003 1.295.843 1.347.677
FOTOCOPIAS 90.000 1.080.000 [ 1.080.000 1.123.200 1.168.128 1.214.853 1.263.447
COMBUSTIBLE - - - - - -
DEPRECIACION 2.423.539 2.423.539 2423539 | 2423539 | 2423539
SUBTOTAL 30.752.719 | 31.885.886 | 33.064.380 | 34.290.014 | 35.564.673
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION 95.807.800 | 100.193.722 | 104.787.607 | 109.599.402 | 114.639.531

Nota. Elaboracién propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).
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La tabla expuso los gastos administrativos de los productos para MATIK’S, desglosados por valor mensual y su proyeccion

anual durante cinco anos.

En el primer afio, la ndmina anual ascendié a $65.055.082. Los honorarios tuvieron un valor mensual de $833.333 y un valor
total en el afio 1 de $9.999.996. El seguro mensual tuvo un valor de $333.333, sumando un total anual de $3.999.996. En cuanto a los
costos de aseo, acueducto y energia, se estimaron en $329.166, $120.000 y $80.000 respectivamente, con totales anuales de
$3.949.992, $1.440.000 y $960.000. El servicio de telefonia incurrié en un valor mensual de $33.100, ascendiendo a un gasto anual de
$397.200. El mantenimiento general de las maquinas y equipos tuvo un valor mensual de $195.833, ascendiendo a $2.349.996 anual.
Los elementos de aseo, papeleria y fotocopias incurrieron en gastos mensuales de $250.000, $96.000 y $90.000 respectivamente, con
resultados anuales de $3.000.000, $1.152.000 y $1.080.000. La depreciacion tuvo un valor de $2.423.539, manteniéndose igual

durante los afios 2, 3, 4 y 5. Para un total de gastos administrativos en el afio 1 de $95.807.800.

En el afio 2, la ndbmina anual ascendio a $68.307.836. Los honorarios tuvieron un valor total de $10.399.996. El seguro sumo
$4.159.996. En cuanto a los costos de aseo, acueducto y energia, se estimaron en $4.107.992, $1.497.600 y $998.400 respectivamente.

El servicio de telefonia incrementd a $413.088. EI mantenimiento general de las maquinas y equipos tuvo un valor de $2.443.996. Los
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elementos de aseo, papeleria y fotocopias ascendieron a $3.120.000, $1.198.080 y $1.123.200 respectivamente, incurriendo en un total

de gastos administrativos de $100.193.722.

En el afio 3, la ndmina anual ascendi6 a $71.723.227. Los honorarios tuvieron un valor total de $10.815.996. El seguro sumé
$4.326.396. En cuanto a los costos de aseo, acueducto y energia, se estimaron en $4.272.311, $1.557.504 y $1.038.336
respectivamente. El servicio de telefonia increment6 a $429.612. EI mantenimiento general de las méaquinas y equipos tuvo un valor
de $2.541.756. Los elementos de aseo, papeleria y fotocopias ascendieron a $3.244.800, $1.246.003 y $1.168.128 respectivamente,

incurriendo en un total de gastos administrativos de $104.787.607.

En el afio 4, la ndbmina anual ascendio a $75.309.389. Los honorarios tuvieron un valor total de $11.248.636. EIl seguro sumo
$4.499.452. En cuanto a los costos de aseo, acueducto y energia, se estimaron en $4.443.204, $1.619.804 y $1.079.869
respectivamente. El servicio de telefonia increment6 a $446.796. EI mantenimiento general de las maquinas y equipos tuvo un valor
de $2.643.426. Los elementos de aseo, papeleria y fotocopias ascendieron a $3.374.592, $1.295.843 y $1.214.853 respectivamente,

incurriendo en un total de gastos administrativos de $109.599.402.



246

En el afio 5, la ndmina anual ascendi6 a $79.074.858. Los honorarios tuvieron un valor total de $11.698.581. El seguro sumé
$11.698.581. En cuanto a los costos de aseo, acueducto y energia, se estimaron en $4.679.430, $4.620.932 y $1.684.596
respectivamente. El servicio de telefonia increment6 a $464.668. EI mantenimiento general de las méaquinas y equipos tuvo un valor
de $2.749.163. Los elementos de aseo, papeleria y fotocopias ascendieron a $3.509.576, $1.347.677 y $1.263.447 respectivamente,

incurriendo en un total de gastos administrativos de $114.639.531, siendo asi la discriminacion de cada uno de los gastos

administrativos incurridos por el proyecto MATIK’S.



15.6.

Tabla 64 Activos Totales

Activos Totales
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ESTADOS FINANCIEROS

BALANCE GENERAL INICIAL

ACTIVO

Caja 45.986.754
Terrenos -
Edificaciones -
Maquinaria y Equipo 44.111.223
Equipo Oficina 9.332.872
Equipo de computo 4.951.100
Equipo Transporte -
Otros -
Diferidos 50.537.211
TOTAL DEL ACTIVO.....cccccciuiiiiiiuiiiiiiaiiineinciinecnnnnns 154.919.160

Nota. Elaboracion propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).

El activo de Belleza Latina se componia de diferentes elementos que

representaban los recursos financieros y fisicos de la empresa. Entre ellos se encontraba

el efectivo en caja, que ascendia a $45.986.754. Esta cifra representaba el saldo

disponible en efectivo y formaba parte de los activos liquidos que la empresa poseia.

Asimismo, se contaba con la maquinaria y equipo adquiridos con un monto de

$44.111.223, incluyendo la méquina de produccion y los diferentes elementos necesarios

para la operacion. Ademas, se incluia el equipo de oficina, cuyo valor era de $9.332.872.

Este activo consideraba los muebles y equipos utilizados en la oficina, como escritorios,
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sillas e impresoras, entre otros, esenciales para llevar a cabo las labores administrativas y
operativas en la empresa.

El activo también estaba compuesto por los equipos de coémputo adquiridos con
un valor de $4.951.100, incluyendo computadoras, impresoras y otros dispositivos
electronicos utilizados en la empresa para realizar tareas relacionadas con la gestion y el
procesamiento de informacion.

En los activos diferidos, MATIK’S contaba con un valor de $50.537.211.

De este modo, la empresa MATIK’S tenia un total de activos de $154.919.160 para su

funcionamiento y operacion.

15.7. Recursos Financieros

Tabla 65 Amortizacion del crédito

AMORTIZACION DEL CREDITO

CREDITO| ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SALDO 50.000.000 | 43.539.703 | 35.658.141 | 26.042.636 | 14.311.719 -
CUOTA FIJA 17.460.297 | 17.460.297 | 17.460.297 | 17.460.297 | 17.460.297
INTERESES 11.000.000 | 9.578.735 | 7.844.791 | 5.729.380 | 3.148.578
ABONOS AL CREDITO 6.460.297 | 7.881.562 | 9.615.506 | 11.730.917 | 14.311.719

Nota. Elaboracion propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).
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Dentro de la variable a estudiar se determin6 que, en el primer afio, el saldo del crédito es de
$50,000,000, representando el total del préstamo obtenido. La cuota fija es de $17,460,297 lo
cual Matik”s debe pagar de forma periddica para cumplir con el crédito. Asi bien, el saldo para el
primer afo realizado se denota un saldo de $43,539,703 los intereses del primer afio son de
$11,000,000, siendo el costo que se adiciona por el uso del crédito. Los abonos al crédito, es
decir, la cantidad destinada a reducir el saldo del crédito, son de $6,460,297.

En el segundo afio, el saldo del crédito disminuye a $35,658,141, lo que representa se ha
pagado parte del crédito. La cuota fija es constante $17,460,297, mientras que en los intereses se
detraen a un valor de $9,578,735. Los abonos al crédito son de a 7,881,562, ayudando a aminorar
el saldo restante.

Para el tercer afio, el saldo del crédito continta decreciendo a un valor de $26,042,636.
La cuota fija se mantiene, los intereses son de $7,844,791, y el abono al crédito es de $9,615,506.

En el cuarto afo, el saldo restante del crédito se encuentra a un valor de $14,311,719. La
cuota fija constante, los intereses decrecen siendo de $5,729,380, dando un abono al crédito de
$11,730,917.

Finalmente, en el quinto afio, el saldo del crédito se amortiza completamente, alcanzando
los $0. La cuota fija, los intereses y los abonos al crédito son de $3,148,578 y $14,311,719
respectivamente, siendo este Ultimo abono al crédito con que finaliza el pago del crédito.

Estos importes evidencian el proceso de amortizacion del crédito que requiere Matik’s, lo
cual denota los saldos decrecen de manera gradual en los afios establecidos, realizando pagos de
cuotas fijas que incluyen intereses y abonos al crédito, dando resultados positivos dado que, en el

quinto afio, no muy largo sea liquidado en su totalidad y el crédito sea pagado en su totalidad.
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15.7.1. Amortizacién gastos pre operativos

Tabla 66 Amortizacion gastos preoperativos

AMORTIZACION GASTOS PREOPERATIVOS
VALOR TOTAL| ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS PREOPERATIVOS 50.537.211 | 10.107.442 | 10.107.442 | 10.107.442 | 10.107.442 | 10.107.442

Nota. Elaboracién propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).
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La amortizacion de los gastos preoperativos de Matik’s se da de forma gradual a lo largo
de cinco afios. En el primer afio de operacion, se manejé un total de los gastos preoperativos de
$50,537,211, de los cuales se amortizan $10,107,402. Para que haya una distribucién adecuada
de los gastos a lo largo de los afios establecidos, determinado con el mismo valor de
$10,107,402. Este enfoque se repite en el tercer y cuarto afio, con amortizaciones de la misma
cantidad, contribuyendo asi a la contabilizacion de los costos antes de iniciar la operacion. Al
finalizar este periodo, se habra logrado amortizar completamente el valor de forma equitativa
logrando gestion de los recursos frente a los costos y gastos.

15.8. Proyecciones Financieras

Dentro de las proyecciones que se quieren analizar se presentar a través de los estudios
financieros que pueden determinar la rentabilidad del proyecto en el momento que entre a operar
en el mercado, teniendo en cuenta los estados de aumento en la inflacion y aspectos relevantes

que influyen de un afio a otro, por consiguiente, se detallan y se analizan a continuidad.



Tabla 67 Estado de resultados integral proyectado

ESTADO RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS ..o 766.488.000 | 845.053.020 | 931.670.955 | 1.027.167.227 | 1.132.451.868
COSTOS DE PRODUCCION 496.937.541 | 536.763.146 | 580.011.914 | 626.987.968 | 678.022.923

MATERIA PRIMA 376.700.892 | 411.367.202 | 449.212.985 | 490.540.579 | 535.670.313

MANO OBRA 26.130.101 27.436.606 28.808.436 30.248.858 31.761.301

CIF 94.097.549 97.959.339 | 101.990.493 | 106.198.531 | 110.591.310
UTILIDAD BRUTA........iieeiiiiiiiiii 269.550.459 | 308.289.874 | 351.659.041 | 400.179.259 | 454.428.945
GASTOS ADMON 95.807.800 | 100.193.722 | 104.787.607 | 109.599.402 | 114.639.531
GASTOS VENTAS 33.576.000 34.919.040 36.315.802 37.768.434 39.279.171
AMORTIZACION DIFERIDOS 10.107.442 10.107.442 10.107.442 10.107.442 10.107.442
UTILIDAD OPERACIONAL 130.059.216 | 163.069.670 | 200.448.190 | 242.703.981 | 290.402.801
GASTOS NO OPERACIONALES
GASTOS FINANCIEROS 11.000.000 9.578.735 7.844.791 5.729.380 3.148.578
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS.................... 119.059.216 | 153.490.935 | 192.603.399 | 236.974.601 | 287.254.223
IMPUESTO DE RENTA 41.670.726 53.721.827 67.411.190 82.941.110 | 100.538.978
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS.......... 77.388.490 99.769.108 | 125.192.209 | 154.033.491 | 186.715.245
RESERVA LEGAL 7.738.849 9.976.911 12.519.221 15.403.349 18.671.524
UTILIDAD NETA.........ccevvvvuureeeeeeeeeeeeeereeensnnns 69.649.641 89.792.197 | 112.672.988 | 138.630.142 | 168.043.720

Nota. Elaboracion propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).
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Para el analisis horizontal del estado de resultados integral de Matik’s muestra datos y
variables que son de importancia a cerca de la proyeccién de la evolucion de la empresa en el
trascurso de cinco afios:

Ventas o Ingresos ordinarios: Durante los cinco afios analizados, los ingresos ordinarios
para Matik”s experimentaron un crecimiento sostenido. Se observo un incremento en todos los
afios de un 10,25% respectivamente, se puede llevar a cabo por aceptacion y demanda del
producto, introduccidn de nuevas lineas comerciales.

Costo de Produccion: Los costos asociados con la comercializacion también aumentaron
gradualmente a lo largo de los afos., se debe a la inflacion y factores externos que fluctdan, sin
embargo, del afio 1 al afio 2 hubo un aumento del 8,01%, esto se debe al incremento de los
ingresos ordinarios como se ve anteriormente, el valor para el afio 2y 3 aumenta manejablemente
en 8,06%, del afio 3 y 4 aumenta a un valor de 8,10 % y del 4 al 5 afio incrementa al 8,14%.,
estos valores son manejables si hay buena optimizacion de procesos y se maneje una buena
gestion de gastos.

Utilidad bruta: La utilidad bruta mostrd un decrecimiento significativo en todos los afios
analizados. Se registré muestra del afio 1 al 2 donde hay un incremente del 14,37% lo que
incentiva al crecimiento y desarrollo de la empresa, sin embargo, comparando del afio 2y 3
decrece a un 14,07%, pasando del afio 3 al afio 4 a un 13,80%. Este rubro continu6 decreciendo
del 4 al 5 afio de un 13,56%, lo que se evidencia por que se es afectado los costos de produccion
frente a las ventas, lo que quiere decir que se debe buscar las estrategias para minimizar estos

costos e incrementar los precios en los productos.
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Gastos administrativos: Los gastos administrativos también aumentaron gradualmente
durante el primer periodo. Se observo que en el segundo afio tiene un incremento del 4,58%
frente al afio 1, pasando del tercer afio con un 4,59% que se mantiene del afio 3 frente al 4 afio,
que por consiguiente en el afio 5 incremento en minoria al 4,60% lo cual es manejable ya que se
realiza un control de los gastos de este rubro para mantener una rentabilidad y no afectar la
utilidad

Utilidad operacional: La utilidad operacional experiment6 un crecimiento sustancial en
los cinco afios proyectados. Siendo asi se registro un aumento del 25,38% del afio dos frente al
afio 1, pasando del afio tres a un 22,92% frente al afio 2 y del afio 4 un 21,08% frente al afio 3 y
por ultimo en el afio 5 decrece a un 19,65%. Este decrecimiento es sefial para revisar la
administracion en los costos y gastos de la empresa por los costos de produccion.

Gastos financieros: Los gastos financieros mostraron un rubro negativo en el primer
periodo del afio dos de -12,92% frente al afio 3 un -18,10% frente al afio 2, aumentando al
26,97% en el cuarto afio, y por Gltimo en el afio 5 un -45,05%. Este aumento se mantuvo en los
periodos debido al endeudamiento por posibles incrementos de intereses, lo cual es una sefial
para mirar la forma de hacer pago total de la deuda o un refinanciamiento para evitar una crisis
en las finanzas de la empresa.

Utilidad neta: La utilidad neta también mostré un decrecimiento significativo en todos
los afios. Se registrd un 28.92% en el afio 2 frente al 1, pasando del afio 3 con un 25,48% frente
al dos, para el afio 4 un 23.04% dado del 3y por ultimo para el 5 afio de un 21,22%. Este rubro
indica que sigue tomando fuerza los costos frente a los ingresos y el endeudamiento que pueden

afectar la rentabilidad y tenga un decrecimiento de la utilidad.
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Analisis Vertical Estado de Resultados

Al realizar el andlisis vertical del estado de resultados integral de Matik’s, se puede
examinar la composicion de cada rubro en relacion con los ingresos ordinarios totales de la
empresa en los 5 afios. Esto permite entender la proporcidn de cada rubro y su contribucion al
estado de resultados. A continuacion, se presenta el analisis vertical de las principales partidas
contables:

Ingresos ordinarios: Representan el total de los ingresos generados por Matik’s en cada
afio. En el afio 1, los ingresos constituyeron el 100% de los ingresos totales de ese afio. En los
afios siguientes, se observa un incremento en los ingresos y su porcentaje respecto a los ingresos
totales también aumenta: 100.0% en el afio 1, 100.0% en el afio 2, 100.0% en el afio 3, 100.0%
en el aflo 4 y 100.0% en el afio 5.

Costo de produccion: Refleja el gasto que se acude para producir los articulos de
Matik’s. En el afio 1, el costo de produccion representd el 64,83% de los ingresos totales, y
presenta un decrecimiento en los afios posteriores, en el afio 2 un 63.52%, en el afio 3 un 59,87%
en el afio 4 un 61.05% Yy por ultimo en el afio 5 un 59,87% lo que sugiere que es una gran
proporcion significativa de los ingresos se destina para producir sin embargo decrece en los afos
por gestiones en los costos, ya sea materia prima u optimizacion, aunque sea poca el porcentaje.

Utilidad bruta: Es la diferencia entre los ingresos y los costos de produccion, lo que da
como resultados el comportamiento de la rentabilidad basica de la operacion de la empresa antes
de considerar los gastos administrativos y financieros. En el afio 1, la utilidad bruta fue del

35,17% de los ingresos totales, y esta proporcion aumenta en los afios siguientes de un 36,48%
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en el afio 2, 37,74% en el afo 3, 38,96% en el afio 4 y 40,13% en el afio 5. Tienen patrones
significativos frente a las ventas existe rentabilidad.

Gastos administrativos: Representan los costos relacionados con lo que se requiere para
la funcion administrativa de Matik’s. En el afio 1, los gastos administrativos representaron el
12,50% de los ingresos totales, y la variacion se mantiene relativamente estable en los afios
siguientes: 11,86% en el afio 2, 11,25% en el afio 3, 10,67% en el afio 4 y 10,12% en el afio 5, lo
gue sugiere que se mantiene por cada afio un control del efectivo de los gatos relacionados a este
rubro.

Amortizacion diferida: Representa los gastos preoperativos que se amortizan a lo largo
de los periodos proyectados y para cada afio, la amortizacion diferida representa una proporcion
constante de los ingresos totales, asi bien se denotan de la siguiente manera un 1,32% en el afio
1, 1,20% en el afio 2, 1,08% en el afio 3, 0,98% en el afio 4 y 0.89% en el afio 5. Refiere
mantener una distribucion equitativa de los gastos preoperativos a través del tiempo.

Utilidad operacional: Es la utilidad obtenida después de considerar los ingresos, costos
de produccidn, gastos administrativos y amortizacion diferida. En el afio 1, la utilidad
operacional fue del 16,97% de los ingresos totales. Esta proporcion aumenta significativamente
en los afos siguientes: 19,30% en el afio 2, 21,51% en el afio 3, 32.0% en el afio 4 23,63% y por
altimo en el afio 5 de 25,64%. Esto sugiere que en cada afio hay una buena gestion de la
productividad generando rentabilidad operacional en los afios proyectados.

Gastos financieros: Representan los costos asociados a los gastos financieros de la
empresa, frente a qué proporcidn de los ingresos deben ser tomados para subsanarlos lo que

representan un porcentaje muy bajo que no sobrepasa del 2% en los afios proyectados, asi pues
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en relacion con los ingresos totales el afio 1 con un 1,44%, para el afio 2 un 1,13% con un
decrecimiento significativo, para el afio 3 un 0,84% , para el afio 4 un 0,56% en el afio 5, un
0,28%, indicando que por cada afio registrado sugiere una posicion financiera solida por
estructura del capital posiblemente.

Utilidad antes de impuestos: Es la utilidad obtenida antes de deducir los impuestos. En
el afio 1, la utilidad antes de impuestos es de u 15,53% de los ingresos totales, y esta proporcién
aumenta en los afos siguientes: 18,16% en el afio 2, 20,67% en el afio 3, 23,07% enel afio 4y
25,37% en el afio 5. Esto refiere que la empresa obtiene ganancias porcentuales de los ingresos
obtenidos totales.

Impuesto de renta: Representa el monto de impuestos que se deben cancelar y este
rubro se mantiene relativamente estable en relacion con los ingresos totales, lo cual representa un
o un 5,44% en el afio 1, 6,36% en el afio 2, 7,24% en el afio 3, 8,07% en el afio 4 y 8,08% en el
afio 5. este crecimiento se da por el aumento en los ingresos, una vez aumente directamente
aumenta el pago de los impuestos

Utilidad neta: es la utilidad final obtenida después de deducir los impuestos y destinar la
reserva legal, lo que quiere decir que es lo que queda del ejercicio por cada afio, si bien se
reflejan en el afio 1 9,09%, en el afio 2 un 10,63%, en el afio 3 12,09% en el afio 4 de 13,50% y
finaliza en el afio 5 en 14,84%, indican que genera un rendimiento y capacidad para generar
ganancias por afo.

15.8.1. Flujo de Caja del Proyecto



Tabla 68 Flujo de Efectivo
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FLUJO DE EFECTIVO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS EFECTIVO.......ccccevvueeennieeenneeerenneennnneesd 766.488.000 | 845.053.020 | 931.670.955 | 1.027.167.227 | 1.132.451.868
VENTAS CONTADO 766.488.000 | 845.053.020 | 931.670.955 | 1.027.167.227 | 1.132.451.868
IVA VENTAS - - - - -
EGRESOS DE EFECTIVO

COMPRAS DE MATERIA PRIMA CONTADO 376.709.892 | 411.367.202 | 449.212.985| 490.540.579 | 535.670.313
PAGOS A PROVEEDORES - - - - -
PAGOS IMPUESTO IVA - - - - -
MANO OBRA 26.130.101 27.436.606 28.808.436 30.248.858 31.761.301
COSTOS IND. DE FABRICACION 89.098.301 92.960.091 96.991.245 | 101.199.283 | 105.592.062
GASTOS DE ADMINISTRACION 93.384.262 97.770.183 | 102.364.069 | 107.175.864 | 112.215.992
GASTOS EN VENTAS 33.576.000 34.919.040 36.315.802 37.768.434 39.279.171
RETENCIONES Y APORTES DE NOMINA - - - -
OBLIGACIONES LABORALES - - - -
GASTOS FINANCIEROS 11.000.000 9.578.735 7.844.791 5.729.380 3.148.578
ABONOS AL CREDITO 6.460.297 7.881.562 9.615.506 11.730.917 14.311.719
IMPUESTO DE RENTA 41.670.726 53.721.827 67.411.190 82.941.110
TOTAL EGRESOS DE EFECTIVO...................... 636.358.852 | 723.584.144 | 784.874.660 | 851.804.504 | 924.920.246
SALDO NETO.....ccuucieeueeerneeernneeerneeeesneeeenneses 130.129.148 | 121.468.876 | 146.796.295 | 175.362.724 | 207.531.623
SALDO INICIAL DE EFECTIVO 45.986.754 | 176.115.902 | 297.584.778 | 444.381.073 | 619.743.797
SALDO FINAL DE EFECTIVO......ccuuevvuueennnnnee 176.115.902 | 297.584.778 | 444.381.073 | 619.743.797 | 827.275.419

Nota. Elaboracion propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).
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Analisis de los Ingresos y Egresos de Matik’s

Dentro de este analisis, es esencial para poder determinar la estabilidad financiera de la
empresa a largo plazo, con las proyecciones ya dadas se establecen asi, en relacion con los
ingresos efectivos, se aprecia un crecimiento constante a lo largo de los afos. En el afio 1, los
ingresos efectivos fueron de $766,488,000, aumentando a $845,053,020 en el afio 2,
$931,670,955 en el afio 3, $1,027,167,227 en el afio 4, y por ultimo a $1,132,451,868 en el afio 5,
lo que refiere una gestion positiva y un aumento en la actividad comercial de la empresa durante
lo proyectado, Este tipo de crecimiento puede ser el resultado de diversas estrategias, que se
puedan manejar desde la produccion.

Por otro lado, los egresos de efectivo incluyen diversos componentes que contribuyen a
los desembolsos financieros de la empresa. Los costos de produccion, materia prima, gastos de
administracion, ventas, y financieros ascendieron de forma gradual siendo de $636,358,852 en el
afo 1, $723,584,144 en el afio 2, $784,874,660 en el afio 3, $851,804,504 en el afio 4, y
$924,920,246 en el afio 5, esto puede indicar que la empresa ha sido capaz de administrar sus
costos operativos de manera efectiva en relacion con su crecimiento en ingresos, aunque
aumenten, esto a efectos externos de incrementos.

En este contexto, los costos indirectos de fabricacion son un rubro muy significativo ya
que presenta un incremento en cada afio y las compras de materia prima de contado que es una
parte importante de la operacion de la empresa, por lo tanto, se incrementaron en el primer afio a
un valor de $376,709,892, asi pues $411,367202 en el afio 2, $449,212,985 en el afio 3,
$490,540,579 en el afio 4, y $535,670,313en el afio 5, lo que es una proporcion siempre grande

en lo que se debe recurrir para tener la materia primea. Los gastos administrativos se
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incrementaron en el primer afio a un valor de $93,384,262, asi pues $97,770,183 en el afio 2,
$102,364,069 en el afio 3, $107,175.864 en el afio 4, y $112,215,992 en el afio 5. Los gastos
financieros presentan un decrecimiento, de la siguiente manera en $11,000,000 en el afio 1,
$9,578,735 en el afio 2, $7,844,791 en el afio 3, $5,729,380 en el afio 4, y $3,148,578 en el afio 5.
Existe una gestion de los recursos financieros y su endeudamiento. Ademas, los pagos al crédito
se presentan en $6,460,297 en el afio 1, $7,881,562 en el afio 2, $9,615,506 en el afio 3,
$11,730,917 en el afio 4, y $14,311,719 en el afio 5. Asimismo, los pagos de impuestos sobre la
renta se registraron en $41,670,726 en el afio 2, $53,721,827 en el afio 3, $67,411,190 en el afio
4,y $82,941,110 en el afio 5.

De lo anterior se deducen los resultados netos, que representan la diferencia entre los
ingresos efectivos y los egresos de efectivo, denota una tendencia positiva de crecimiento en
todos los afios. Para el saldo final del efectivo que es lo que queda al final de cada periodo y
tiene efectivo méas que lo que gasta, En el afio 1, el saldo neto fue de $176,115,905, aumentando
a $297,584,778 en el afio 2, $444,381,073 en el afio 3, $619,743,797 en el afio 4, y alcanzando
los $827,275,419 en el afio 5. Estos valores indican que Matik’s logra tener buena gestion del
efectivo de sus ingresos versus lo que gasta para operar teniendo saldos favorables cada afio, lo
que sugiere que el flujo de efectivo podria cubrir sus gastos y ain mantener un saldo positivo.

15.8.2. Estado de situacion financiera de la empresa



Tabla 69 Balance General
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BALANCE GENERAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE 176.115.902 | 297.584.778 | 444.381.073 | 619.743.797 827.275.419
CAJA 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000
BANCOS 175.615.902 | 297.084.778 | 443.881.073 | 619.243.797 826.775.419
CLIENTES - - - - -
INVENTARIO MATERIA PRIMA - - - - -
INVENTARIO PRODUCTOS EN PROCESO - B - - .
INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS - - - - -
ACTIVO NO CORRIENTE 91.402.177 73.871.948 56.341.719 38.811.490 21.281.261
PROPIEDADES PLANTA Y EQUIPO 50.972.408 43.549.622 36.126.835 28.704.048 21.281.261
TERRENOS - - - - -
EDIFICACIONES - - - - -
MAQUINARIA Y EQUIPO 44.111.223 44.111.223 44.111.223 44.111.223 44.111.223
EQUIPO DE OFICINA 9.332.872 9.332.872 9.332.872 9.332.872 9.332.872
EQUIPO DE COMPUTO 4.951.100 4.951.100 4.951.100 4.951.100 4.951.100
VEHICULOS - - - - -
OTROS - - - - -
DEPRECIACION ACUMULADA 7.422.787 14.845.573 22.268.360 29.691.147 37.113.934
DIFERIDOS 40.429.769 30.322.326 20.214.884 10.107.442 -
GASTOS DIFERIDOS 50.537.211 50.537.211 50.537.211 50.537.211 50.537.211
AMORTIZACION DIFERIDOS 10.107.442 20.214.884 30.322.326 40.429.769 50.537.211
TOTAL ACTIVO....cccoitiiiiiiiiiiiiiiiiinninninninnnnnns 267.518.079 | 371.456.726 | 500.722.792 658.555.287 848.556.681
PASIVO
PASIVO CORRIENTE 48.131.022 61.603.389 77.026.695 94.672.027 100.538.978
PROVEEDORES - - - - -
OBLIGACIONES FINANCIERAS 6.460.297 7.881.562 9.615.506 11.730.917 .
RETENCIONES Y APORTES DE NOMINA - - - - -
OBLIGACIONES LABORALES - - - - -
IMPUESTO DE RENTA 41.670.726 53.721.827 67.411.190 82.941.110 100.538.978
IMPUESTO SOBRE LAS VENTAS POR PAGAR - - - - -
PASIVO NO CORRIENTE 37.079.407 27.776.579 16.427.130 2.580.802 -
OBLIGACIONES FINANCIERAS 37.079.407 27.776.579 16.427.130 2.580.802 -
TOTAL DEL PASIVO.....cccciiiiiiiiniiiiniiiianianinennnns 85.210.429 89.379.968 93.453.825 97.252.829 100.538.978
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL 104.919.160 104.919.160 104.919.160 104.919.160 104.919.160
RESERVA LEGAL 7.738.849 17.715.760 30.234.981 45.638.330 64.309.854
UTILIDAD DEL EJERCICIO 69.649.641 89.792.197 112.672.988 138.630.142 168.043.720
PERDIDA DEL EJERCICIO
UTILIDADES ACUMULADAS 69.649.641 159.441.838 | 272.114.826 | 410.744.968
PERDIDAS ACUMULADAS
PATRIMONIO... 182.307.650 | 282.076.758 | 407.268.967 561.302.458 748.017.703
PASIVO MAS PATRIMONIO......ccccoouiiuninnnn 267.518.079 | 371.456.726 | 500.722.792 658.555.287 848.556.681

Nota. Elaboracién propia del autor, ajustado de simulador financiero

Andrade (2020).
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Para el analisis del estado de situacién financiera de la empresa el desarrollo que ha
experimentado y poder comprender su posicion en lo que respecta a los activos, pasivos y
patrimonio. A continuacién, se da un analisis exhaustivo de como estos elementos son cruciales
en la operatividad a lo largo del periodo analizado:

En lo que concierne al total de activos, se aprecia un aumento sostenido afio tras afio. En
el afio 1, la suma total de activos fue de $267,518,079, incrementando a $371,456,726 en el afio
2, $500,722,792 en el afio 3, $658,555,287 en el afio 4, y finalmente alcanzando los
$848,556,681 en el afio 5. Estas cifras reflejan una mayor capacidad de generacion de recursos y
la adquisicion de activos tanto liquidos como fijos, dado a que tiene un desarrollo de
sostenibilidad financiera.

En relacién al total de pasivos, se evidencia un aumento gradual durante el periodo
analizado. En el afio 1, el total de pasivos indica un valor de $85,210,429, aumentando a
$89,379,968 en el afio 2, $93,453,825 en el afio 3, $97,252,829 en el afio 4, y llegando a
$100,538,978 en el afio 5. Esto se atribuye a que por el hecho de tener una obligacion que de
igual forma es necesario para la operatividad y la expansidn del proyecto, asi mismo el pago de
impuestos a medida que la empresa avanza dentro de un mercado competitivo se reflejan los
ingresos.

Por ultimo, en términos del total de patrimonio, se observé un aumento significativo a lo
largo de los cinco afios. En el afio 1, el patrimonio ascendia a $182,307,650 aumentando a
$282,076,758 en el afio 2, $407,268,967 en el afio 3, $561,302,458 en el afio 4, y finalmente

alcanzando los $748,017,703 en el afio 5. Estas variaciones se deben a la generacion de
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utilidades y las posibles gestiones en los recursos financieros en cada ejercicio y pueden darse

por varios factores en su administracion.



15.8.3. Analisis del Punto de Equilibrio

Tabla 70 Punto de equilibrio de la unidad de emprendimiento

PUNTO DE EQUILIBRIO

Gastos Fijos 126.960.262 132.689.223 | 138.679.870 | 144.944.297 | 151.495.163
Costos Variables 491.938.294 531.763.899 | 575.012.666 | 621.988.720 | 673.023.675
Ventas 766.488.000 845.053.020 | 931.670.955 | 1.027.167.227 | 1.132.451.868
Punto Equilibrio 354.447.718 357.910.380 | 362.262.735 | 367.447.999 | 373.422.840
Margen de seguridad 53,8% 57,6% 61,1% 64,2% 67,0%

PE: % sobre las ventas proyectadas 46,24% 42,35% 38,88% 35,77% 32,97%
Tiempo en que se alcanza el PE

(Meses) 5,55 5,08 4,67 4,29 3,96

Nota. Elaboracion propia
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La tabla expuesta se analiz6 el punto de equilibrio, un concepto crucial en la
administracion financiera de una empresa, ya que representa el nivel que se alcanza para que los
ingresos cubran las obligaciones incluyendo los gastos y costos, sin generar ganancias ni
pérdidas, por ende, para Matik’s, por afio se encuentro en un punto de equilibrio que se calcula a
partir de la relacion que existe entre los gastos fijos y los costos variables frente a las ventas
proyectadas por afio.

Para el primer afio de operaciones, el punto de equilibrio se estimé en $354,447,718, lo
que significa que la empresa necesita generar al minimamente esa cantidad de ventas para cubrir
todos sus gastos y costos ademas de responder por sus obligaciones. A lo largo de los afios, se
observa un incremento en el punto de equilibrio, alcanzando $357,910,380 en el segundo afio,
$362,262,735 en el tercer afio, $367,447,999 en el cuarto afio, y finalmente $373,422,840 en el
quinto afio. Esto refleja que se enfrenta a costos mayores y debe responder por obligaciones los
cuales se deben mantener un nivel de ventas aceptable para que se den estos rubros dentro de la
empresa.

El margen de seguridad es otro indicador relevante, ya que muestra el porcentaje en que
pueden llegar a disminuir las ventas antes de que se alcance un punto de equilibrio. Para el
primer afio, el margen de seguridad es del 53,8%, segun el tiempo estipulado se observa un
incremento en el margen de seguridad, alcanzando el 57,6% en el segundo afio, 38,88% en el
tercer afo, 64,2% en el cuarto afo, y finalmente 67,0% en el quinto afio. Esto indica que la
empresa puede manejar situaciones adversas o inesperadas, ya que sus ventas estan por encima
del punto de equilibrio, es decir que la capacidad que tendra cada afio para una caida en ventas y

esto se da por una buena salud financiera afio a afo.
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Ahora bien, dentro del porcentaje que representa el punto de equilibrio sobre las ventas
proyectadas, en el primer afo, el punto de equilibrio representa el 46,24% de las ventas
proyectadas, lo que indica que casi el 46,24% de los ingresos ordinarios se destina a cubrir los
gastos y costos. A lo largo de los afios, se evidencia una disminucion en este porcentaje,
alcanzando el 42,35% en el segundo afio, 38,88% en el tercer afio, 35,77% en el cuarto afio, y
finalmente 32,97% en el quinto afio, lo que demostrar rendimientos positivos por la gestion de
los ingresos, capaz de solventar adversidades.

Finalmente, se estima el tiempo en el que se para alcanzar el punto de equilibrio en
meses. Para el primer afio, se requieren aproximadamente 5,55 meses para alcanzar el punto de
equilibrio, mientras que en el segundo afio se necesitan 5,08 meses, en el tercer afio 4,67 meses,
en el cuarto afio 4.29 meses, y finalmente en el quinto afio 3.96 meses. Esto demuestra una
gestion operativa que da rentabilidad del proyecto.

15.9. Evaluacién Financiera del Proyecto

Para determinar si el proyecto es economicamente viable, se llevara a cabo un analisis
utilizando el valor presente neto (VPN), la tasa interna de retorno (TIR), la relacion costo-
beneficio (B/C) y el periodo de recuperacion de la inversion (PRI). Para realizar estos calculos,
se requerird el flujo de efectivo proyectado del proyecto para los préximos cinco afios, que se

detalla a continuacion.



Tabla 71 Flujo de Caja Financiero
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FLUJO DE CAJA FINANCIERO

INVERSION INIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVO FIJO -58395195

ACTIVO DIFERIDO -50537210,8

CAPITAL DE TRABAJO -45986753,87

FINANCIACION 50000000

FLUJO DE CAJA ECONOMICO 102.068.719 | 123.525.514 | 147.821.552 | 175.287.817 | 273.560.065
GASTOS FINANCIEROS 11.000.000 9.578.735 7.844.791 5.729.380 3.148.578
ABONOS AL CREDITO 6.460.297 7.881.562 9.615.506 11.730.917 14.311.719
BENEFICIO TRIBUTARIO 3.740.000 3.256.770 2.667.229 1.947.989 1.070.517
FLUJO NETO FINANCIERO - 104.919.160 88.348.422 | 109.321.987 | 133.028.484 | 159.775.509 | 257.170.284

Nota. Elaboracion propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).
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15.9.1. Evaluacién econdmica del proyecto

Tabla 72 Evaluacion Econdmica

EVALUACION ECONOMICA

Flujo caja econdmico
TASA DESCUENTO
VPN 0,46 | 68.448.377
TIR 78%
B/C 1,65

Nota. Elaboracién propia del autor, ajustado de simulador financiero Andrade (2020).

*Valor Presente Neto (VPN):

Tras evaluar el flujo de caja proyectado y la inversién inicial del proyecto, se determind
que frente a la tasa de oportunidad del accionista es del 46% y el VPN del proyecto da como
resultado un valor de $68.448.377, significa que el proyecto generara un valor presente neto
positivo de $68.448.377 lo que quiere decir que el proyecto generara retornos econémicos que
sobrepasan significativamente la tasa de oportunidad del accionista, que es del 46%. Es decir que
la idea de negocio proporcionara un rendimiento que supera el costo de oportunidad del capital
invertido por los accionistas.

e Tasa Interna de Retorno (TIR):

La TIR da como resultado un 78%, lo que significa que el rendimiento esperado del
proyecto es del 78%, la cual generara un rendimiento del 78% sobre la inversién inicial, lo que
demuestra el atractivo de la inversion, es altamente rentable y puede ser una inversion que lucre
a los accionistas.

* Relacion Costo-Beneficio (B/C):
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La relacion costo-beneficio revela que, por cada peso invertido en la venta de los
productos capilares, el proyecto generara 1,65 pesos. Es decir, cada peso invertido se traducira en
un beneficio adicional de 1.65 pesos. Este indicador confirma la viabilidad del proyecto en

términos de generar ganancias en relacion a los costos de inversion.
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Conclusiones

En este estudio de factibilidad se abordaron aspectos muy importantes para tener en
cuenta para la constitucion de la empresa entre ellos los misionales y estratégicos, asi como
aspectos legales, normativos y juridicos.

La mision y vision de la empresa se centra en la satisfaccion del cliente a través de la
oferta de productos naturales eficaces de 0ptima calidad, creando valor de marca y gestionando
un negocio que genere valor para la empresa y la sociedad en general, junto con ello tiene como
objetivo convertirse en lider en la distribucion de productos naturales, siendo reconocida por su
compromiso con los clientes, empleados, proveedores y demas terceros relacionados con su
actividad.

Se tiene muy en cuenta las politicas organizacionales al igual que su Estructura
Organizacional, se tienen en cuenta como politicas de calidad, responsabilidad social, igualdad
de oportunidades, capacitacion y desarrollo, asi como innovacién y crecimiento en el mercado,
estas politicas reflejan el compromiso de la empresa con la calidad, sostenibilidad, igualdad y
desarrollo continuo.

Se plasmaron todos los pasos legales necesarios para constituir una empresa S.A.S en
Colombia que se dedica a la distribucion de productos capilares a base de extractos naturales. El
proceso va desde la verificacion de disponibilidad del nombre en el Registro Nacional de
Empresas, continua con el lineamiento de registros que forman parte del requisito social y legal
para la creacion de Matik’s hasta las licencias e impuestos necesarios para la venta por internet

de productos cosmeticos.
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Se han establecido una politica ambiental que busca mitigar los impactos ambientales
generados por su actividad productiva, implementando diversas acciones para reducir el impacto
ambiental de su produccion. La empresa cuenta con préacticas y procesos de produccion
ambiental existentes incluyendo metas ambientales como cumplir con la normatividad vigente y
fomentar la gestion responsable de materiales y suministros y ayuda a fomentar la participacion
de sus trabajadores en la proteccion del medio ambiente.

Por ultimo, dentro del andlisis financiero, es de vital importancia concluir los resultados
concluyo que la inversion inicial para poder implementar el proyecto es de 154.919.160 millones
de pesos, dividida en 50 millones de financiacion necesaria que se acude a medios crediticios y
104.919.160 millones de aportes de los socios duefios de la idea de negocio. Dentro de la
estructura del ejercicio los costos de produccién fueron fundamental de ellos salen los costos de
la materia prima que complementa el precio de los productos frente a las unidades producidas
que salen directamente de la demanda y a su vez tener proyecciones de ventas para tener
resultados acertados desde el primer afio, estos totalizaron 776,488,000 millones de pesos,
teniendo en cuenta los gastos de administracién de ventas, indirectos de fabricaciéon y
administrativos son respaldados por los ingresos estimados por ventas mencionados, asi bien,
para el primer afio, resultando en una utilidad neta de 69.649.641 millones de pesos, lo que
aumenta en los afios proyectados dando buenas referencias de rentabilidad.

El andlisis del punto de equilibrio muestra que, considerando los gastos y costos
operacionales, se alcanzar el punto de equilibrio en 5,55 meses durante el primer afio, lo que
representa el 46.24% de las ventas totales, para que la empresa tenga una fluctuacién positiva

Ilegando a 3 meses.
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Asimismo, el proyecto de la manufactura y la comercializacion de productos capilares
con informacién y servicios adicionales concluye que por medio del estudio realizado es rentable
y viable, con andlisis los indicadores de evaluacion econémica, que permitieron dar detalle de
esto, por lo tanto, El Valor Presente Neto (VPN) supera el rendimiento minimo requerido,
alcanzando 68.448.377. La Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 78%, y la Relacion Costo-
Beneficio (B/C) es de 1,65 pesos, teniendo esto, se confirma el resultado del ejercicio con sus

beneficios econdmicos, lo que luce llamativo para los futuros inversionistas.
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Recomendaciones

En el desarrollo del estudio para el proyecto de la empresa MATIK’S, como estudiantes
de la Tecnologia en Gestion Empresarial, podemos recomendar a futuros estudiantes que deseen
realizar o implementar la idea de negocio de productos capilares con ingredientes naturales:

o Realizar un estudio exhaustivo del mercado, la competencia y las ventajas
competitivas, es esencial comprender la dindmica del mercado en su totalidad. Esto incluye
investigar las tendencias actuales y futuras del mercado de productos capilares con ingredientes
naturales, asi como analizar el comportamiento del consumidor y sus preferencias.

Ademas, se debe evaluar la demanda real que presenta la idea original. Esto implica
entender no solo cuantas personas podrian estar interesadas en los productos, sino también qué
segmentos especificos del mercado podrian ser los mas receptivos. Identificar nichos de mercado
no atendidos o insuficientemente atendidos podria ofrecer oportunidades de diferenciacion y
crecimiento.

Agregar valor a la idea implica mas que simplemente ofrecer un producto de calidad. Se
trata de identificar aspectos Unicos que hagan que los productos capilares de la empresa
MATIK’S se destaquen en el mercado. Esto podria incluir aspectos como la sostenibilidad, la
ética en la produccion, la innovacion en los ingredientes o el compromiso con la comunidad.
Cuanto mas claro sea el valor agregado que ofrece la idea de negocio, mas facil sera diferenciarla
de la competencia y atraer a los consumidores.

o validar la ubicacion estratégica implica considerar diversos factores que pueden
influir en el éxito del negocio. Aparte de la comodidad de la infraestructura, es importante

evaluar la accesibilidad para los clientes potenciales. Esto incluye no solo la ubicacion en
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términos de proximidad a areas residenciales o comerciales, sino también la facilidad de acceso
en términos de transporte publico o estacionamiento.

Ademas, es fundamental estudiar el entorno competitivo en la zona seleccionada.
¢ Existen otros establecimientos similares en las cercanias? ¢ Qué tipo de clientes frecuentan la
zona y qué necesidades tienen? Estas preguntas pueden ayudar a determinar si la ubicacion
elegida realmente ofrece un flujo constante de clientes potenciales.

Asimismo, considerar el perfil demografico de la poblacién local es crucial. ¢La
ubicacion atrae al publico objetivo de la empresa MATIK’S? ;Hay suficiente demanda en la
zona para justificar la inversion? Entender las caracteristicas y comportamientos de los residentes
cercanos puede brindar informacion valiosa para tomar decisiones informadas sobre la ubicacion.

Finalmente, evaluar el potencial de crecimiento y desarrollo futuro de la zona también es
importante. ;Hay planes de expansién urbana que puedan afectar la demanda o la accesibilidad
en el futuro? ;Existen proyectos de infraestructura que podrian aumentar el trafico de la zona?
Considerar estos aspectos puede ayudar a garantizar que la ubicacion estratégica elegida sea
viable a largo plazo y contribuya al crecimiento sostenible del negocio.

o validar la utilidad que genera la idea de negocio lo cual implica profundizar en la
comprension de los costos y beneficios asociados con la implementacién de la idea. Esto va mas
alla de simplemente calcular los costos directos de produccidn y los precios de venta. Se trata de
evaluar como la idea de negocio contribuye al valor total de la empresa y si es sostenible a largo
plazo.

En primer lugar, es importante considerar los costos operativos y de produccion,

incluyendo materias primas, mano de obra, infraestructura y cualquier otro gasto relacionado con
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la fabricacion y distribucion de los productos capilares. Sin embargo, también es crucial tener en
cuenta los costos indirectos, como los relacionados con la administracion, marketing,
investigacion y desarrollo, y servicios de apoyo.

Una vez que se hayan identificado todos los costos asociados con la idea de negocio, es
fundamental evaluar los ingresos esperados y el potencial de rentabilidad. Esto implica analizar
el tamarfio del mercado, la demanda esperada, la competencia y la capacidad de fijacion de

precios.
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