PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE BELLEZA CAPILAR Y FACIAL
EN LA CIUDAD DE BOGOTA

TANIA ALEJANDRA GIRALDO ARIZA

Trabajo de grado para optar al titulo de
Administrador de Empresas

TUTOR:
JORGE SERRANO

PONTIFICIA UNIVERSIDAD JAVERIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
BOGOTA D.C.

2010



PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE BELLEZA CAPILAR Y FACIAL EN
LA CIUDAD DE BOGOTA

TANIA ALEJANDRA GIRALDO ARIZA

PONTIFICIA UNIVERSIDAD JAVERIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
BOGOTA D.C.

2010



TABLA DE CONTENIDO

CAPITULO |

TABLA DE CONTENIDO.......ciuiitiitt et e e et e e e e, 3
INDICE DE TABLAS . ...ttt e e e, 6
INDICE DE GRAFICAS. ... ..ottt oo e e e e e e, 8
INDICE DE ANEXOS...... ittt it et e et e e e e e 9
TITULO .. ettt e ettt i eeen e 10
ANTECEDENTES Y PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA...........ovvieverieeeenane 11
JUSTIFICACION. ...ttt e e e e 15
MARCO TEORICO.......ccoiiiiii e e e e 18
MARCO CONCEPTUAL ... c.uotieeeee e e e 2T
OBJIETIVOS . ..o e e e e e e 29

OBJETIVOS ESPECIFICOS . .. coe et e e e e e e 029

CAPITULO Il

1. PLAN DE MERCADO..... ..ottt e e e nen e e 022230
1.1. ANALISIS DEL SECTOR......uutiiiiit ittt et e e e e e e 30
1.2. ANALISIS DEL MERCADO.......cciiiii e e e e e e 34

1.3. ESTRATEGIAS DE MERCADEO ... a7



1.4. PROYECCION DE VENTAS ..ot e e e e, 53
2. PLAN TECNICO. ..ot ittt e e e e DT
2.1. FICHA TECNICA DE LOS PRODUCTOS.......oouviiiicteeee e e e e e 57
2.2. ESTADO DE DESARROLLO........ccoiiiiiiiiiiic e e e v B4
2.3. DESCRIPCION DEL PROCESO........cuutiiiieeiiee e et 64
2.4. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS.......oouiiiiiie e 66
2.5. PLAN DE DISTRIBUCION DE LA EMPRESA........cooiviiiiiiiieee e, 71
2.6. SISTEMAS DE CONTROL Y CALIDAD........cceeeieiiiiieieiici i T3
3. PLAN ADMINISTRATIVO ... ..uviiiieiee e e e T
3.1. GRUPO EMPRESARIAL ... ..coiiiiii e T4
3.2. PERSONAL EJECUTIVO.......uviiiiiiiii e T4
3.3. ORGANIZACION. .. ..ot e e e, 75
3.4, EMPLEADOS. ..ottt et e e e e e e 76
B35 ANALISIS DOFA. ..ot e e e 19
3.6 ORGANISMOS DE APOYO ... ..ot et e 80
4. PLAN LEGAL, SOCIAL Y AMBIENTAL .....covviiiiiiii e 002.82
4.1. ASPECTOS LEGALES......outuut it 82
4.2. IMPACTO SOCIAL Y ECONOMICO.......ccceiiiiiiiiie e e, 84
4.3. ANALISIS AMBIENTAL ....oouttiie i e e e et e, 85
5. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO.......coiiiiiiii e, 86
5.1. PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS......coiiiiiiiiieecee e, 86
5.2. FUENTES DE FINANCIACION........coviuiiiiiiie e e, 89
5.3. ESTADOS FINANCIEROS ... .. oottt e e e, 91

5.4. PUNTO DE EQUILIBRIO......uiiiiiiiiiie e e 95



6. EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO......ciiiiiiieeee e 97
6.1. RAZONES FINANCIERAS. ... e 97

7. INNOVACION Y CREATIVIDAD

CAPITULO Il

RESUMEN EJECUTIVO ... ...oiiiiiitieeiee e o101
CONCLUSIONES. ......cetieiie e e e ee e e, 102
BIBLIOGRAFIA ...ttt et e e e, 103

AN E X O S .. e 105



INDICE DE TABLAS

Tabla No.1 Tendencia del desarrollo de la industria a nivel mundial

Tabla No.2 Definicion del sector cosméticos y aseo, sub — sectores y segmentos...33

Tabla No.3 Tamafio del mercado global..............c.cooii i

.36

Tabla No.4 Lugar de preferencia para adquirir productos de belleza y cuidado

[S1S] 6570 4 = | PP
Tabla N0.5 Cuadro de COMPELENCIA. ... . uuieiie et et
Tabla NO.6 PrecCios JUSIOS.......ouiieiie it e e e ee e eee s
Tabla No.7 Presupuesto de la mezcla de mercadeo........................
Tabla No.8 Calificacion del comportamiento de ventas............cccooevie i i ieiiennnnn.
Tabla No.9 Estacionalidad del portafolio segln IoS meses..........cccovvvevviiininnienen.
Tabla N0.10 ProyeccCion de VENIAS.........ccoiiiiii et e e e e e e eaeeaas
Tabla No.11 Productos marca SUNLISS.............cc.ooiiiiii e,
Tabla N0.12 ProductoS HENKEL..........ooiii e
Tabla N0.13 ProductoS BELCORP ...t e e e
Tabla No.14 Actividades y SImboI0S............ccoooviiiiiiiii
Tabla No.15 Necesidades y requerimientos...........ccvvviviieinieniennennns
Tabla N0.16 ANAIISIS DOFA. ... ..ot e e e e

Tabla No. 17 Gastos de némina del area administrativa....................

Tabla No. 18 Gastos de ndmina del area administrativa para los 3 primeros afios...87

Tabla No. 19 Gastos de némina del area comercial.........................
Tabla No. 20 Gastos de némina del area comercial para los 3 primeros afios
Tabla No. 21 Gastos de administracion.............cccvvviiiiiieiiee e e,

Tabla NO. 22 GaAStOS & VENLAS . .. ..o et e e e e e e e e



Tabla No.

Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.

Tabla No.

Tabla No.
Tabla No.

Tabla No.

23 Consolidado de gastos de administracion y ventas para los 3 primeros

.............................................................................................................. 88
24 Otros gastos fINANCIEIOS. .........ccovvviiiiece e 89
25 Tabla de amortizacion..............cooiiiiiiiiiii e 90
26 Flujo de Caja para el primer afo..........ccccuuuimiiiiiiiiiiiieeeeee e 92
27 EStado de resSultados...........ooooieeiiiiiiiiiiiee e 93
28 BalanCe GEeNEral..........oueiiiiiiiiiiiiiii e 94
29 Margen de CONHDUCION.........oouuiiiiiee e 95
30 PUnto de eqUILIDIIO. ......ueiee e 96
31 Indicadores fINANCIEIOS. ........coiiiiiiiieee et 97



INDICE DE GRAFICAS

Grafica No. 1. Piramide de MasIOW.........c.oiuiie i e e e e 26
Grafica No. 2. Estrato socio econOmico de la muestra............coovevieeiiiiiinieninnnn 40
GréaficaNo. 3. Rangode edad de lamuestra.............c.cooiiiiiiiiiiie e e, 40
Gréfica No. 4. Frecuencia de compra de productos de cuidado personal............... 41
Gréfica No. 5. Frecuencia de compra de productos de belleza facial.................... 41

Gréafica No. 6. Servicios de preferencia...........ccoceevie i e a0 42
Grafica No. 7. Género de preferencia en la prestacion de servicios...................... 42
Grafica No. 8. Productos de belleza saludables................c..cooiii i, 43

Gréfica No. 9. Lugar de preferencia para adquirir productos de belleza y cuidado
0TS 510} - 1 43

Gréfica No. 10. Decision de compra respecto al precio, cantidad, marca, calidad y
presentacion del Producto.............ccovieii it e e A4

Gréafica No. 11. Importancia de la recomendacion de un experto para el cuidado de
la piely el cabello............cooii i e 4D

Gréafico No. 12. Percepcidn respecto a la calidad y precio de los productos
SAIUAADIES .. . .. 45

Grafica No. 13. Apreciacion de los clientes hacia su lugar de preferencia al comprar
productos de belleza...........c.oiiiiii i e A6

Grafica No 14 Diagrama flujo del ProCeS0.........ocuuiiiinii i 65
Grafica No 15 Distribucion dellocal............coeiiiniii e 72

Gréafico No. 16. Organigrama Circular. ..........cccccviiiii i i e UD



Anexo No

Anexo No

Anexo No

Anexo No

Anexo No

Anexo No

INDICE DE ANEXOS

L ENCUEST A e 105
2Ly 905 de 2004... .. e 108
G IV =1 (o (o] (o o - VA PP 110
c A RBCUISOS. ot e 111
D RESIICCIONES ... et e e e e 112
@ (o] gTeTe | =T o - PR 113



CAPITULO |

TITULO: PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE BELLEZA CAPILAR Y FACIAL EN
LA CIUDAD DE BOGOTA.

IDEA DE NEGOCIO

La empresa comercializadora de productos de belleza capilar y facial, ofrece
productos diferenciados para las mujeres de estratos 4,5 y 6 de la ciudad de Bogota.
La empresa quedara ubicada en la zona Nororiental de la ciudad de Bogota, donde
se podra encontrar un ambiente agradable para adquisicion de productos de belleza
capilar y facial en un ambiente agradable y de relajacion para las mujeres.

Se comercializaran productos de belleza saludables para la muijer.
Entre los principales servicios que se ofreceran esta:

e Atencién personalizada

e Asesoria en maquillaje y estilo

e Spa para el cabello
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ANTECEDENTES Y PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

SITUACION

En las ultimas décadas, se han originado problemas por el afan de obtener belleza
inmediata, esto se logra observar en los altos riesgos que traen el uso de productos
no saludables y en los altos riesgos y costos de las cirugias estéticas. Por
consiguiente, se puede afirmar que a partir del siglo XXI se empieza a desarrollar
una fuerte tendencia a acudir a diferentes mecanismos con el &nimo de mantener o
conseguir una mejor apariencia fisica.t

ANTECEDENTES

El concepto de belleza existe desde la antigliedad, desde entonces se busca exaltar
las expresiones de juventud y belleza del ser humano. Y a pesar de que la
percepcion estética es diferente para cada individuo y para cada grupo social, existe
una tendencia generalizada por verse y sentirse bien. Los conceptos de belleza y
cuidado personal hacen parte esencial de las interrelaciones humanas de hombres y
mujeres, es por esto que sin importar el género, la apariencia siempre ha sido un
factor asociado al éxito profesional y social. Sin embargo, se puede afirmar que la
imagen y la vanidad son conceptos asociados al género femenino, donde la mujer se
encuentra como un simbolo de belleza y armonia.

El sector de cosméticos en los ultimos 10 afios ha registrado cambios importantes en
el mundo y en Colombia. Los desarrollos de la moda y las exigencias de
presentacion de la mujer han incidido para que el desarrollo del sector se lleve a
cabo a través de procesos de innovacion y desarrollo de nuevos productos a todo lo
largo de la cadena de industrias de aseo y cosméticos. Asi mismo, las tendencias en
la oferta de servicios asociados a la industria de cosméticos han tenido
transformaciones que en Bogotd se han expresado en la creacidon de nuevas
empresas con formas de prestacién del servicio de manera cada vez mas diversa y
diferenciada.

En primer lugar, se puede observar el fortalecimiento de empresas multinacionales
del sector cosméticos y estética a nivel mundial como Avon, la empresa de
cosmética por venta directa mas grande del mundo, esta importante compafiia

! ECO, Humberto. Historia de la belleza
Disponible en Internet: http://www.elortiba.org/eco.html#Historia_de_la_belleza_-_Adelanto_
11



factura 8 mil millones de doélares al afio y esta presente en méas de 120 paises?, lo
cual refleja tanto el crecimiento del sector como el potencial del mismo.

En segundo lugar, a nivel nacional se puede identificar el surgimiento de cadenas
comercializadoras de productos de belleza, como las ya reconocidas en Colombia:
Fedco Y La Riviera. La Riviera como una empresa importadora y comercializadora
de productos de belleza, accesorios y relojeria, con su servicio diferenciador La
Riviera Spa; y Fedco como una unidad de negocios de ventas mayoristas, con
productos importados de Estados Unidos, Europa y América Latina, actuando como
distribuidor y representante exclusivo de importantes compafiias multinacionales y
grandes superficies.® Y por otro lado, la creacién de nuevos centros de belleza y
estética, entre los cuales encontramos 2 altamente reconocidos en la ciudad de
Bogota: Norberto peluqueria, un establecimiento donde se prestan servicios de
asesoria en imagen integral a través de procedimientos estéticos, corporales,
faciales, y peluqueria®; y Antonio peluqueria como un conjunto de profesionales
especializados en realzar la belleza facial capilar y corporal, femenina y masculina.’

Sin embargo, es importante mencionar que existe una concentracién de oferta tanto
en la produccion como en la prestacion de servicios relacionados, asi lo demuestra
informacion que proporciona Invima, donde se identifica en Colombia
aproximadamente 400 empresas, y 10 de ellas concentran 65% de la produccion.®

La poblacién colombiana estda compuesta por aproximadamente 44,5 millones de
habitantes’ de los cuales el 51,2% son mujeres, ademas de esto, las mujeres
representan mayor porcion de la poblacion colombiana en todos los grupos
poblacionales excepto en el grupo de 0 a 14 afos donde el 51% son hombres y el
49% muijeres.®

En Colombia, el género femenino, demanda productos de belleza capilar y facial,
productos tradicionales y especiales e innovadores para el cuidado de su cabello y
piel desde temprana edad. Esto se ve reflejado en el crecimiento de la industria de

2 Numero Uno, Moda y Belleza. La Nacion. Disponible en Internet:
http://www.lanacion.com.ar/nota.asp?nota_id=893357
* Fedco. Disponible en Internet: http://www.fedco.com.co/articulo/marca/11-quienes-somos
* Norberto peluqueria. Disponible en Internet: http://www.norbertopeluqueria.com/
> Marco Antonio peluqueria. Disponible en internet:
® Industria de cosméticos y Aseo, Informe del DNP. Disponible en Internet:
http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/Agendalnterna/Dimension_Sectorial/Cosm
%C3%A9ticos%20y%20aseo.pdf
” Mundo. Colombia tiene poblacién 44,5 millones de habitantes. Disponible en Internet:
http://spanish.peopledaily.com.cn/spanish/200307/14/sp20030714_66070.html
® Censo 2005, DANE. Disponible en Internet: http://www.dane.gov.co/files/censo2005/gene_15_03_07.pdf
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cosmeéticos y aseo, la cual factura 2,3 millones de pesos al afio segun cifras que ha
publicado el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, Dane. Ademas, la
modalidad de venta directa de cosméticos ha generado ingresos a mas de 400.000
personas. Mas de 75.000 esteticistas y peluqueros trabajan utilizando los productos
del sector. Estas cifras revelan el potencial de las empresas del sector.’

Otra entidad importante, la Superintendencia de Sociedades, revela que: las 67
empresas del sector de cosméticos y aseo que reportaron sus resultados a la
entidad, registraron un crecimiento en sus utilidades de tres por ciento entre 2006 y
2008. En lo corrido de 2009, estas cifras se incrementaron significativamente, ya que
en los primeros siete meses del afio se ha registrado un alza de 60 por ciento en las
ganancias, comparadas con las del afio anterior, al pasar de 78.808 millones de
pesos a 125.846 millones de pesos en utilidades. En cuanto a ingresos, las
sociedades que presentaron informacion percibieron 2,3 billones de pesos*,
resultado siete por ciento superior al registrado en el mismo periodo de 2008. Ante el
favorable panorama, los empresarios han comenzado a diversificar sus mercados.*®

Y para los préximos afios, el sector de cosméticos y aseo en Colombia proyecta
pasar de producir 3.300 millones de ddélares en el 2009 a cinco mil millones de
dolares en 2012, y para 2019, esperan aumentar esta cifra a 15.400 millones de
dolares y generar 27 mil empleos directos. Para ello, la actividad se ha propuesto 19
estrategias, enfocadas a producir y exportar con costos competitivos, reaccionar a
las tendencias del mercado mundial y crear productos originales para atender nichos
especificos. ™

Ademas de lo anteriormente mencionado, el consumo de productos de belleza
capilar y facial y de servicios relacionados no solo esta en crecimiento sino que
ademas el cliente o el consumidor esta exigiendo satisfacerlo con nuevas formas de
prestacion de los servicios y nuevos productos que atiendan sus necesidades de: el
uso de productos saludables y de facil uso, integrado con un servicio de alta calidad
y atencién personalizada al cliente. Por lo tanto los diferentes centros de belleza y
estética se ven en la necesidad de diversificarse para lograr convertirse en centros
de atencibn que se caracterizan por ambientes de relajacion y tranquilidad. En
adicion, se ha cualificado la oferta del servicio en cuanto a: la infraestructura, los

% |l Congreso de Belleza y Estética es un gran mercado para el sector. Publicado: 22 de Marzo de 2007.
Disponible en Internet: http://www.marcasymercados.com/mym/?p=715
10 Cosméticos y aseo: un sector de talla mundial listo para diversificarse. Araujo Ibarra, Consultores en negocios
internacionales. Disponible en Internet: http://portal.araujoibarra.com/documentos-generales/noticias-
home/cosmeticos-y-aseo-un-sector-de-talla-mundial-listo-para-diversificarse
11 Ibid.
*Nota: Dos fuentes diferentes revelan una cifra similar en el texto.

13



productos y atencién al cliente, esto se debe a dos razones principalmente: primero,
la poblacion femenina ha aumentado y segundo, las exigencias laborales y de
presentacion de la mujer en sus diferentes roles, exige cada vez mas una oferta
diversa y diferenciada que le permita verse bien y a la moda en todo tipo de
situaciones. Sin embargo la oferta no reacciona con la velocidad que el cliente exige,
ademas resulta costoso asumir la remodelacion de este tipo de negocios.

En este contexto, de crecimiento y de diversificacion de productos, son pocas las
empresas que ofrecen un portafolio integral de productos y servicios adecuados para
la salud del cabello y la piel, por lo tanto existe una oportunidad de negocio
importante que debe ser atendida y en consecuencia es necesario dar respuesta a la
necesidad en el mercado. Por lo tanto, ¢ Qué alternativa caracteristica debe tener un
negocio para una empresa que permita contribuir a cerrar la brecha de oferta y
demanda de productos saludables y servicios relacionados de belleza capilar y facial
en Bogota?

14



JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Como posibilidad de solucién para lograr una belleza natural, integral, fisica y
emocional, donde el cuidado personal y salud sean claves, sin necesidad de acudir a
diferentes productos con altos contenidos quimicos que ponen en riesgo la vida e
integridad de las mujeres, surge la idea de crear una empresa comercializadora de
productos diferenciados de belleza facial y capilar, que tenga como principal objetivo
ofrecer a sus clientas productos saludables, que logren resultados Optimos sin
perjudicar la salud.

En el mundo la tendencia de demanda de productos de belleza esta orientada a la
utilizacion de productos saludables y consientes del medio ambiente. Esto se puede
llamar como la cultura Bio en la cosmética. Es por esto que muchas firmas alrededor
del mundo ya cuentan con productos ecoldgicos, como los que produce y vende
Sanoflore, productos hechos con insumos 100% naturales.'? Ver Tabla No. 1

Hoy en dia el mercado de consumo de productos saludables en Colombia general
una alta rentabilidad lo cual se vuelve atractivo para los productores vy
comercializadores, pudiendo actuar de manera efectiva y recibiendo grandes
utilidades. En razon al desarrollo de una cultura en la cual el desarrollo de las
ciudades y las nuevas exigencias estéticas obligan a la mujer a encontrar diferentes
formas de conservar su juventud. Por lo tanto, la oportunidad de negocio no solo da
respuesta al vacio o brecha entre oferta y demanda de productos saludables para la
mujer, si no que representa una serie de beneficios en cuanto a: rentabilidad del
negocio, beneficios académicos y para la sociedad.

Es importante resaltar que el mercado global de cosméticos y productos de aseo es
de US$ 450 miles de millones y ha vendi6 creciendo a una tasa del 7,6% anual. Sin
embargo, se espera una desaceleracion en el mundo en los proximos afios debido a
la crisis econémica y alta madurez del sector; a pesar de esta desaceleracion, el
sector seguira siendo atractivo tanto para productores como para comercializadores.
La oportunidad para los empresarios en Colombia se concentra en consumidores
que buscan productos y empaques naturales y diferenciados en el mediano y largo
plazo.'®

2 | a tendencia Bio llega al mundo de las fragancias. Disponible en Internet:
http://www.webdelabelleza.com/perfumes/la-tendencia-bio-llega-al-mundo-de-las-fragancias
“ Ibid.
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Tabla No. 1 Tendencia del desarrollo de la industria a nivel mundial

El sector Cosméticos y aseo en Colombia, se constituye de 3 sub sectores:
Cosmeéticos, aseo y absorbentes. Para cada tendencia existe una aplicabilidad
especifica en cada sub sector. Por ejemplo: la tendencia numero uno (La generacion
Baby Boomers esta llegando a los 60 y la gente esté viviendo mas tiempo)
Unicamente aplica para los sub sectores cosméticos y absorbentes. Por lo tanto la
generacion Baby Boomers tiene una contribucion importante al crecimiento de estos
dos sub sectores.

APLICABILIDAD
TENDENCIA

Cosmeéticos | Aseo | Absorbentes

1. La generacion Baby Boomers
esta llegando alos 60 y la
gente esta viviendo mas tiempo

2. Los segmentos son cada vez
mas importantes,
especialmente hombres, y esta
dispuestos a pagar un margen
por productos creados para
ellos

CONSUMIDORES

16




3. El mercado de la base de la
pirAmide es cada vez mas
relevante para las compafiias
locales y multinacionales

4. Enfoque en ingredientes y
empaques gue no dafien el
medio ambiente

5. Enfasis en un look natural
con ingredientes organicos

6. Importancia de productos
gue reduzcan el tiempo de
limpieza

PREFERENCIAS

7. Mayores ingresos disponibles
en mercados emergentes

Fuente: Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia. Practica consumo
masivo de McKinsey. Informe final. Sector de cosméticos y productos de aseo. Mayo
2009. Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. Disponible en Internet:
http://lwww.transformacionproductiva.gov.co/Library/News/Files/20090709%20Docum
ento%20Final%20Cosmeticos%20y%20Aseo.pdf291.PDF
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MARCO TEORICO

Introduccion Plan de Negocios

Un plan de negocio™ es un documento béasico que resulta imprescindible como
soporte para la puesta en marcha de cualquier nueva iniciativa empresarial.
Constituye siempre la referencia que se utiliza para presentar el proyecto a distintos
colectivos, empezando por los potenciales inversores.

Se puede considerar que, ademas de ser una tarjeta de presentacién, sin duda
imprescindible, es la primera muestra que justifica y demuestra la viabilidad de un
proyecto y pone de manifiesto la voluntad de su redactor de ponerlo en marcha.

Pero su utilidad llega mas alla de la simple descripcion y justificaciéon de una idea.
Debe ser el primer mapa o guia de gestibn que sirva para orientar los pasos
necesarios para la organizacion y establecer la forma de funcionamiento de la
misma.

Teniendo en cuenta el plan de negocio que se va a disefiar y con el objeto de
fundamentarlo se tendrd en cuenta las bases conceptuales para la construccién de
un plan de negocios, contenida en el libro “Innovacién empresarial™ de Rodrigo
Varela. Donde el proceso de elaboracion del plan de negocio implica una serie de
etapas de analisis, durante cada una de las cuales los diversos elementos y variables
de cada etapa son analizados en relaciéon con su finalidad propia y con su efecto
sobre las otras etapas del proceso. Ademas, se considera pertinente utilizar dicho
plan de negocios ya que este responde a las siguientes preguntas o interrogantes de
cualquier emprendedor en el proceso de creacion de empresa:

= (;Qué esy en qué consiste el negocio?

= ¢ Quién dirigir4 el negocio?

= ¢ Cudles son las causas y las razones del éxito?

= ¢ Cudles son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar para lograr
las metas previstas?

" Miranda Olivan, Antonio Tomas. Cémo elaborar un plan de empresa. Editorial Thomson.2004 pg. 1.
B VARELA, Rodrigo. Innovacién empresaria Arte y ciencia en la creacién de empresa. Editorial Prentice Hall, afio
2001.
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= ¢Qué recursos se requiere para llevar a cabo el negocio y qué estrategias se
van a usar para conseguirlos?

Sin embargo, cada etapa no se desarrollard de manera estricta, si no que se haran
las adecuaciones necesarias segun los requerimientos del proyecto en cuestion.

Etapas

e Andlisis de mercado

e Analisis técnico

e Andlisis administrativo

e Andlisis legal, social y ambiental
e Andlisis econémico

e Analisis financiero

e Evaluacion integral

Analisis de mercado

Tiene como objetivo determinar la existencia real de clientes, la disposicion de los
clientes para pagar el precio establecido para los diferentes productos y servicios,
determinar la demanda, la aceptacion de las formas de pago, la validez de los
mecanismos de pago, la validez de los mecanismos de mercadeo y venta previstos,
la identificacion de los canales de distribucion que se van a usar, la identificacién de
las ventajas y desventajas competitivas y por ultimo la identificacién desarrollo del
entorno econdmico y social del sector econdémico en el cual se va actuar.

Los objetivos del analisis de mercado se realizaran a través de 3 componentes
bésicos:

> Analisis del sector

e Diagnostico de estructura actual y perspectivas de crecimiento del
sector.

e Estados del sector: productos, mercados, clientes, empresas
nuevas, tecnologias, administracion, desarrollo, etc.

e Tendencias econdmicas, sociales o culturales del sector.

e Barreras de ingreso o salida para negocios del sector.

¢ Rivalidades entre competidores.

e Poder de negociacion de clientes y proveedores.
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e Amenaza de Ingreso de nuevos productos o sustitutos.
e Amenaza de ingreso de nuevos negocios 0 empresas.

» Analisis del mercado propiamente dicho

Producto / Servicio.

Especificaciones detalladas del producto o servicio.

Aplicaciones del producto o servicio.

Elementos esenciales del producto.

Productos competidores o sustitutos.

Fortaleza o debilidad del producto frente a los competidores.
Patentes o condiciones de secreto industrial referente al producto.
Productos o servicios posibles como complementos o derivados del
actual.

Solucién a sus debilidades y forma de aprovechar fortalezas.
Factores a destacar del producto.

Cuidados especiales con el producto.

Clientes.

Tipo de compradores potenciales, segmentado por actividad
econOmica, edad, sector, nivel, ubicacion, ingresos, etc.
Caracteristicas de estos (mayoristas, minoristas, productores,
consumidores directos).

Localizacién geografica de los clientes.

Base de decision de compra de los clientes (precio, calidad, servicio,
politica, religién, amistad, forma de pago, etc.)

Opiniones de clientes interesados en su producto.

Opiniones de clientes NO interesados en su producto.

Formas de interesar estos clientes.

Competencia.

Precios.
Desempefio del producto, servicios, garantia.
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e Limitaciones en la satisfaccion de los clientes.

e Posibilidades de solucién a tales problemas

e Mercado que manejan (volumen en unidades y peso, fraccion)

e Esquema de venta, distribucion.

e Capacidad de produccion.

e Capacidad Financiera.

e (Cudl es la marca lider por precio? ¢ Por calidad? ¢ Por servicio?

e Han surgido o acabado empresas en esta actividad en los ultimos 5
afos, ¢Como les ha ido? Razones.

e Imagen de la competencia ante los clientes.

e ¢ Por qué les compran?

e Segmento al cual estan dirigidos.

e ¢ Por qué sera facil o dificil competir con ellos?

e ¢ Por qué cree que puede lograr una fraccion del mercado?

e Tamafio del Mercado Global.

> Plan de mercadeo

e Estrategia de Precios

e Estrategia de Ventas.

e Estrategia Promocional.

e Estrategia de Distribucion.
e Politica de Servicios.

e Théacticas de Ventas

> Mezcla de marketing™®

Con el fin de complementar el analisis de mercadeo, se tendra en cuenta la mezcla
de marketing o modelo de las 7p’s pertinente para empresas de servicios (sector
terciario donde se encuentran empresas de servicios como: comerciales, financieras,
de seguros, de salud y de servicios personales).

e Producto: todo aquello que la empresa o la organizacion realiza o fabrica
para ofrecer al mercado y satisfacer determinadas necesidades de los

®plan de marketing. Disponible en Internet: http://www.mailxmail.com/curso-marketing-sector-publico/plan-
marketing
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consumidores. El concepto de producto no se refiere Unicamente a un bien
fisico o tangible, sino que puede ser también un elemento intangible. Dentro
de este grupo podemos situar las ideas, las organizaciones y los servicios.

Precio: En el marketing publico a menudo no existe un precio por el servicio
brindado sino el pago de ciertos impuestos establecidos por ley. Entonces, se
reconocen tres situaciones dependiendo del grado de control que tiene la
entidad en la determinacion del precio:

o El precio es incontrolable: cuando existe una ley o una entidad que
determina cuanto cobrar por el servicio.

o El precio es semi controlable: cuando la entidad requiere aprobacion de
otra entidad para establecer el precio de sus servicios.

o El precio es controlable: cuando la entidad tiene completa libertad para
fijar el precio de sus servicios

Plaza (canales de distribucion): Hace referencia al lugar fisico de prestacion
de los servicios.

Promocion: es el elemento de la mezcla de marketing que sirve para
informar, persuadir y recordar al mercado el producto o la organizacioén que lo
vende, con la esperanza de influir en los sentimientos, creencias o
comportamiento del receptor.

Personal: aquellas personas que prestan los servicios de una organizacion a
sus clientes. El personal de servicios es importante en todas las
organizaciones, pero especialmente en aquellas circunstancias que, no
existiendo las evidencias de los productos tangibles, el cliente se forma la
impresion de la institucion en base al comportamiento y actitudes de su
personal.

Presencia fisica/ Localizacion: Los clientes o wusuarios se forman
impresiones sobre una empresa de servicios en parte a través de la presencia
o0 evidencia fisica que incluye edificios, accesorios, disposicion, color y bienes
asociados con el servicio como maletas, etiquetas, folletos, rétulos, etc.
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Existen dos clases de evidencia fisica:

o Evidencia periférica: es aquella que se posee realmente como parte de
la compra de un servicio. Ej.: chequeras de los bancos, entrada para el
cine, etc.

o Evidencia esencial: es aquella que no puede poseer el cliente, por su
intangibilidad. Ej.: aspecto general de la empresa, sensacion que da,
etc.

e Procesos: Son aquellos procesos necesarios para dar una respuesta efectiva
al cliente en la prestacion del servicio y/o venta del producto.

Andlisis técnico

Tiene como objetivo central definir si es posible lograr la prestacion de los servicios
deseados con la calidad y el costo requerido. Para ello es necesario identificar
tecnologias, insumos, consumos unitarios de productos y servicios, ordenamiento de
procesos, recursos humanos en cantidad y calidad, proveedores, etc. Los objetivos
del analisis técnico se realizaran a través de los siguientes componentes basicos:

e Analisis de productos y servicios
e |Instalaciones fisicas del negocio
e [Equipos y maquinaria

e Distribucion de la empresa

e Plan de consumo

e Plan de compras

e Sistemas de control

Analisis administrativo

Tiene como objetivo definir las caracteristicas necesarias para el grupo empresarial y
para el personal del negocio, las estructuras y estilos de direccion, los mecanismos
de control y las politicas de administracion de personal.
Los objetivos del andlisis administrativo se realizaran a través de los siguientes
componentes basicos:
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e Grupo empresarial
0 Miembros del grupo
0 Experiencia, habilidades y conocimientos de cada uno
o Nivel de participacion en gestion y en junta
o Condiciones salariales
e Personal ejecutivo
e Estructura de la organizaciéon
e Empleados

e Organizaciones de apoyo. Outsourcing, bancos, seguros.

Andlisis legal, social y ambiental

Tiene como objetivo principal definir la posibilidad legal y social, para que el negocio
se establezca y opere. Para lograr los objetivos de este andlisis se deben determinar
los siguientes aspectos:

e Aspectos legales
e Aspectos de legislacion Urbana
e Andlisis Ambiental
o0 Emisiones, efluentes y residuos del proceso
0 Riesgos de Contaminacién
0 Riesgos laborales
0 Mecanismos de higiene y seguridad
e Andlisis Social

Andalisis econdmico

Tiene como objetivo determinar las caracteristicas econémicas del proyecto. Para
ello es necesario identificar los siguientes componentes:

e Inversién en activos
e Inversidn en capital de trabajo
e Presupuesto de ingresos
e Presupuesto de personal
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e Deducciones tributarias
Andlisis financiero

El objetivo es determinar las necesidades de recursos financieros, el tipo de
apalancamiento, si existe e identificar los gastos financieros. Para desarrollar un
buen analisis financiero es necesario realizar los siguientes componentes:

e Flujo de caja

e Estado de resultados

e Balance general

e Algunas razones financieras

Evaluacion integral

Esta es la Ultima etapa, la cual tiene como objetivo determinar la factibilidad del
proyecto de negocio a través de un analisis de sensibilidad teniendo en cuenta las
anteriores etapas.

Area de influencia del proyecto

Ademas, con el fin de lograr direccionar correctamente el plan de negocios se debe
tener en cuenta las caracteristicas del area de la influencia, es decir, como ha
evolucionado el comportamiento del consumidor colombiano.

Las necesidades humanas pueden ser jerarquizadas en la piramide Maslow, donde
las mas altas son tomadas en cuenta so6lo una vez se han satisfecho las inferiores en
la pirdmide. Asi, segun su capacidad adquisitiva el consumidor colombiano invierte
dinero en distintas proporciones con respecto a las areas en la jerarquia. En los
niveles econdmicos bajos y medios se da mayor importancia a las necesidades
fisioldgicas (consumo de alimentos) y en niveles altos al reconocimiento (Cultura
diversién y esparcimiento)*’.

17 . . . . .
Comportamiento del consumidor colombiano. Disponible en Internet:
http://traduccioninmaterial.blogspot.com/2007/10/comportamiento-del-consumidor.html
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Grafica No. 1. Piramide de Maslow. Fuente: Comportamiento del consumidor colombiano.
http://traduccioninmaterial.blogspot.com/2007/10/comportamiento-del-consumidor.html

Autorrealizacion
MNecesidad
de Ego
Necesidades sociales \
Necesidades de seguridad \
Necesidades fisioldgicas \

Piramide De Maslow

Hace diez afios, el colombiano comun podia recibir informacion de 3 canales RCN,
Caracol y el Canal A, hoy el 62% de la poblacion del pais tiene acceso a TV satelital
o televisiéon internacional. Ademas, hoy mas del 44% de los colombianos estan
conectados a la red, lo cual permite que el consumidor colombiano no solo reciba
informacion, sino que interactué con ella.®

Por lo anterior, en términos generales, se afirma que el consumidor colombiano de
hoy es mas activo, mas complejo que hace diez afios. Los ejes fundamentales del
cambio estan en que el consumidor hoy tiene una mayor posibilidad de escoger,
tiene mas movilidad y un gran poder de conectarse entre si.

'8E| nuevo consumidor colombiano. Revista Dinero. Disponible en Internet:
http://www.dinero.com/administradores/mercadeo/nuevo-consumidor-colombiano_51171.aspx
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MARCO CONCEPTUAL

Plan de negocio: Documento guia donde se plasma la viabilidad de la idea
empresarial y los planes para desarrollarla y llevarla a niveles méas elevados.®

Un plan de negocios es un documento que resume los objetivos operacionales y
financieros de una empresa y que contiene los planes detallados y los presupuestos
que muestran cuales son los objetivos que se persigue.?°

Resumen ejecutivo: Es un breve andlisis de los aspectos méas importantes del
proyecto, va antes de la presentacion y es lo primero o a veces lo Unico que lee el
receptor del proyecto, por lo tanto en pocas palabras se debe describir el producto o
servicio, el mercado, la empresa, los factores de éxito del proyecto, los resultados
esperados, las necesidades de financiamiento y las conclusiones generales.*

Mercado: Es el conjunto de 1) compradores reales y potenciales que tienen una
determinada necesidad y/o deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad para hacerlo,
los cuales constituyen la demanda, y 2) vendedores que ofrecen un determinado
producto para satisfacer las necesidades y/o deseos de los compradores mediante
procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta.??

Finanzas: Se define como el arte, la ciencia de administrar dinero, casi todos los
individuos y organizaciones gana u obtienen dinero y gastan o invierten dinero.??

Emprendedor: Persona que aglutina capacidad de innovacion para identificar e
implantar una oportunidad de negocio. Cuenta con una mentalidad global, desarrolla
relaciones de largo alcance con su entorno y actda con vision estratégica.?*

¥ Que debe contener un plan de negocios. Disponible en Internet :
http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/27/pn1.htm
%% Definicion de plan de negocios, una herramienta que no debe obviar si quiere iniciar un negocio. Disponible
en Internet: http://somosemprendedores.com/definicion-de-plan-de-negocios-una-herramienta.html
*! Resumen Ejecutivo. Disponible en Internet: http://mktelemental.blogspot.com/2009/03/resumen-
ejecutivo.html
22 Definicién de mercado. Disponible en Internet: http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mercado-
definicion-concepto.htm
% Definicién sencilla de finanzas. Disponible en Internet:
http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/fin/42/deffinanzas.htm
** Bermejo Manuel. Hacia la empresa familiar lider. P4gina 3
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Organizacidon: Es un sistema cuya estructura esta disefiada para que los recursos
humanos, financieros, fisicos, de informacion y otros, de forma coordinada, ordenada
y regulada por un conjunto de normas, logren determinados fines.?

Cosmético: un cosmético es un preparado quimico, (artesanal o industrial) que se
aplica sobre la piel, cumpliendo funciones: correctivas (humectantes, cicatrizantes),
higiénicas (jabones, champu), preventivas (proteccidon solar) y decorativas
(maquillaje).?®

Estilo de vida saludable: se entiende como una estrategia global, que hace parte
de una tendencia moderna de salud, que basicamente estad enmarcada dentro de la
prevencion de enfermedades y promocién de la salud. Tal vez el momento clave de
esta tendencia o el inicio de esta tendencia fue en el afio 2004 y se gener6 por una
declaracion de la organizacion mundial de la salud, para mejorar los factores de
riesgo como: la alimentacién poco saludable y el sedentarismo; los estilos de vida
saludable tienen que ver con actividad fisica y alimentaciobn para prevenir
enfermedades de tipo metabdlico y cardiovascular.?’

Higiene: Se define como un conjunto de conocimientos y técnicas que se ocupan de
controlar aquellos factores nocivos para la salud de los seres humanos, también
hace referencia al aseo, limpieza y cuidado del cuerpo. La higiene tiene como
objetivos mejorar, prevenir y conservar la salud.?®

*> Definicion de organizacién. Disponible en Internet: http://www.promonegocios.net/empresa/definicion-
organizacion.html
2 Concepto de Cosmético. Disponible en Internet: http://www.cosmetologica.com/
%7 Estilos de vida saludable. Entrevista Dr. Mauricio Erazo, médico especialista en medicina del deporte y
coordinador del programa medicina complementaria de vida activa. Fundacidn Santa Fe de Bogota. Disponible
en Internet: http://www.fsfb.edu.co/index.php?option=com_content&view=article&id=76&Itemid=186
%% Concepto de Higiene. Disponible en Internet: http://www.definicionabc.com/salud/higiene.php
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL: Elaborar un plan de negocio para la creacion de una
empresa comercializadora de productos de belleza capilar y facial, con el fin de
distribuir productos saludables a las mujeres en Bogota.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar los clientes potenciales del negocio a través de un analisis de
mercado a mujeres que residen en la ciudad de Bogota que oscilan entre los
16 y 65 afios de edad, y a partir de la esta realizar las estrategias de mercado
adecuadas.

e Analizar los servicios ofrecidos por empresas del sector, para identificar la
competencia y a partir de este estudio definir la mejor ubicacion y distribucion
de la empresa en el sector.

e Definir las caracteristicas del grupo empresarial y el perfil del personal que
ofrecera los servicios, teniendo en cuenta que el recurso humano en las
organizaciones es un factor de éxito.

e Contribuir al desarrollo y crecimiento del pais, a través de la generacion de
empleo y alianzas estratégicas con instituciones educativas como el SENA.

e Identificar los aspectos legales y de legislacion urbana para la correcta
creacion de la empresa, al igual que el impacto social y ambiental de la
empresa.

e Identificar y realizar alianzas estratégicas con instituciones técnicas y
universitarias con el fin de generar empleo y hacer una contribucion tanto al
proyecto como a la sociedad colombiana.

e l|dentificar las caracteristicas econdmicas del proyecto, en cuanto a inversion
de activos y capital de trabajo, y a partir de este estudio realizar la evaluacion
financiera del proyecto teniendo en cuenta los diferentes tipos de riesgos.
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CAPITULO II

1. PLAN DE MERCADO

1.1. ANALISIS DEL SECTOR

1.1.1. Anélisis del sector cosméticos y aseo

La industria colombiana de cosméticos y productos de aseo esta compuesta por
empresas nacionales y de capital extranjero, cuya interrelacion es determinante en el
comportamiento del sector. Las empresas nacionales enfrentan un escenario en el
cual las filiales extranjeras aumentan de forma continua su participacion en el
mercado, debiendo orientar su produccion hacia sectores de la poblacién con
menores ingresos. La relacion de las filiales con sus casas matrices es fundamental
en aspectos como investigacion, infraestructura tecnolégica y estrategias de
promocién y comercializacion®®.

La competitividad de las pequefias y medianas empresas nacionales se ve afectada
por el desfase tecnoldgico en maquinaria y equipo, el cual se acentta por la dificultad
de incorporar nuevas tecnologias. El bajo nivel de capacitacion tanto de los niveles
directivos como de la mano de obra en materia de gestion, desarrollo de nuevos
productos y procesos, afecta también el desempefio de estas empresas.*® Esto se
puede considerar como un reto para las empresas colombianas, las cuales deben
mejorar su productividad, servicio y calidad con el objetivo de lograr competir con
empresas del extranjero.

El sector productivo de cosméticos y aseo presenta una estructura de mercado
oligopdlica en la cual la competencia radica en estrategias de diferenciacion de
producto cuyo objetivo es capturar nichos de mercado. Frente a las exigencias
crecientes de los consumidores, las tendencias de la moda y la competencia
internacional, las estrategias de las empresas del sector se basan en la

*® Generalidades de la cadena productiva. Documento sectorial, Cosméticos y aseo. DNP. Disponible en
Internet:
http://www.transformacionproductiva.gov.co/Library/News/Files/20090709%20Documento%20Final%20Cosm
eticos%20y%20Aseo.pdf291.PDF
30 ,
Ibid.
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segmentacion de mercados y la constante depuracién de su portafolio de marcas.
Con esto las firmas buscan adaptarse a los cambios rapidos del mercado y disminuir
los riesgos de acumular inventarios y producir bienes obsoletos.*! Este tipo de
estrategias es conveniente para las empresas del sector, e incluso para el plan de
negocio en cuestion, ya que se debe buscar satisfacer a un consumidor cada vez
mas exigente y que cambia de marca facilmente.

La industria cosmética comprende la produccion de seis eslabones: champu y
productos para el cabello, productos cosmeéticos grasos, productos para la higiene
bucal, esmalte para unas, productos sélidos en polvo (polvos compactos y talcos), y
perfumes y lociones; el componente de aseo involucra la produccion de detergentes
de uso industrial, productos para la conservacion y proteccion, jabones y detergentes
y otros productos de limpieza®.

El sector de cosméticos y aseo ha sido escogido por el gobierno para incentivar su
desarrollo y crecimiento. Por lo tanto, el gobierno proyecta que Colombia en el 2032
sera reconocida como lider mundial en produccion y exportacion de cosméticos,
productos de aseo del hogar y absorbentes de alta calidad con base en ingredientes
naturales™.

Con base en la estrategia del gobierno para lograr dicha meta, Colombia
incrementara el tamafio del sector al menos 2,3 veces, generando US $ 8.9 mil
millones en ventas, y multiplicara sus exportaciones al menos 4 veces para exportar
el 27% de su produccién®*.

1.1.2. Andlisis de la localidad de Usaguén

La localidad de Usaquén esta ubicada en el norte de Bogot4; limita por el norte con
los municipios de Chia y Sopo; al sur con la localidad de Chapinero; al Oriente con el
municipio de la Calera y al occidente con la localidad de Suba. Por su posicion

*! Ibid.

* Ibid.

% Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia. Informe final. Sector de cosméticos y productos de
aseo. Mayo 2009. Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. Disponible en Internet:
http://www.transformacionproductiva.gov.co/Library/News/Files/20090709%20Documento%20Final%20Cosm
eticos%20y%20Aseo.pdf291.PDF

** Ibid.
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geografica, se considera como una localidad de conexion entre las localidades de
Bogota y el norte de Cundinamarca®.

La localidad cuenta con un entorno que ha permitido el desarrollo de la actividad de
servicios y crear uno de los mas grandes mercados comerciales, inmobiliarios y
financieros de la ciudad en la que se desarrollan actividades como asesoramiento
empresarial en materia de gestibn en comercio exterior, en economia, en
administracion comercial, en venta, de gestion, arquitectura e ingenieria, disefiadores
de modas; comercio de muebles para oficina, computadores y programas de
computo, prendas de vestir en establecimientos especializados, productos
farmacéuticos, articulos de perfumeria, cosméticos; servicios de intermediacion
financiera como bancos comerciales, compafias de financiamiento comercial y una
amplia oferta de servicios de salud*®.

% Perfil econémico y empresarial de la localidad de Usaquén. Estudios e investigaciones de la Cdmara de
Comercio de Bogotad. Disponible en Internet:
http://camara.ccb.org.co/documentos/1827_Perfil_Econdémico_Usaquén.pdf
* Ibid.
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Tabla No. 2 Definicidn del sector cosméticos y aseo, sub — sectores y segmentos

Sector

Sub -
sectores

Segmentos

Descripcién

Sector cosméticos y productos de aseo

Cosmeéticos

Maquillaje, color y
tratamiento

Magquillaje
Productos para el cabello

Aseo personal

Fragancias

Higiene oral

Cremas

Desodorante, productos para
afeitar y depilatorios
Productos para el bafio y la
ducha

Cuidado para el bebe

Aseo

Detergentes y jabon
de lavar

Detergentes
Jabones de barra
Suavizantes

Productos de aseo
del hogar

Lavaplatos

Jabones multiusos
Productos para el bafio
Insecticidas

Aerosoles
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Panales
Toalla higiénicas
Tampones

Productos de higiene

Absorbentes
personal

Fuente: Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia. Informe final. Sector
de cosméticos y productos de aseo. Mayo 2009. Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo. Disponible en Internet:
http://www.transformacionproductiva.gov.co/Library/News/Files/20090709%20Docum
ento%20Final%20Cosmeticos%20y%20Ase0.pdf291.PDF

La forma en cdmo se define el sector de cosméticos y productos de aseo se presenta
en la tabla anterior, elaborada con base en el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, en su informe final sobre el desarrollo de los sectores de clase mundial en
Colombia.

1.2. ANALISIS DEL MERCADO
1.2.1. Clientes

Los clientes potenciales se definen como mujeres de la ciudad de Bogota de estratos
socioecondmicos 4,5 y 6; que oscilen entre 16 y 65 afios de edad y que viven en la
localidad de Usaquén, lugar donde sera constituido el establecimiento comercial.

La caracteristica de las mujeres que se consideran clientes potenciales, son aquellas
gue poseen un estilo de vida saludable. El estilo de vida saludable se entiende como
una estrategia global, que hace parte de una tendencia moderna de salud, que
basicamente esta enmarcada dentro de la prevencién de enfermedades y promocion
de la salud. Tal vez el momento clave de esta tendencia o el inicio de esta tendencia
fue en el afio 2004 y se generd por una declaracion de la organizacion mundial de la
salud, para mejorar los factores de riesgo como: la alimentacion poco saludable y el
sedentarismo; los estilos de vida saludable tienen que ver con actividad fisica y
alimentacion para prevenir enfermedades de tipo metabélico y cardiovascular.®’

%7 Estilos de vida saludable. Entrevista Dr. Mauricio Erazo, médico especialista en medicina del deporte y
coordinador del programa medicina complementaria de vida activa. Fundacion Santa Fe de Bogota. Disponible
en Internet: http://www.fsfb.edu.co/index.php?option=com_content&view=article&id=76&Itemid=186
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1.2.2. Producto y servicio

Teniendo en cuenta la Tabla No 2 Definicion del sector de cosméticos y aseo, sub —
sectores y segmentos, Beauty Latina S.A.S. se centrara en comercializar productos
de los segmentos: maquillaje, color y tratamiento, y aseo personal.

Beauty Latina S.A.S. manejara marcas reconocidas de importantes empresas en la
industria de cosméticos y de aseo para el cuidado personal y la vanidad de la mujer.
Entre las mas importantes se encuentran SUNLISS, HENKEL COLOMBIANA S.A 'y
BELCORP S.A

Para captar la fidelidad de los clientes, el servicio hara la diferencia. Beauty Latina
S.A.S tendrd descuentos especiales para estudiantes y amas de casa, asi mismo
habra promociones en meses importantes como Marzo, Mayo, Noviembre y
Diciembre (Dia internacional de la mujer, Dia de la madre y Epoca de Navidad). Y
como estrategia principal las mujeres recibiran una atencion personaliza, asesoria en
magquillaje y estilo, y spa para el cabello.

El spa para el cabello funciona de la siguiente forma; Beauty Latina S.A.S hara una
alianza estratégica con un Salén de Belleza cercano. Asi cuando uno de nuestros
clientes haga compras superiores a un monto especifico, tendra el servicio de una
mascarilla para el cabello totalmente gratis en dicho salon de belleza. La alianza
funciona ya que el Salon de Belleza se ve beneficiado al recibir clientes y ademas los
empleados de dicho Salén de Belleza tendran un descuento del 15% en cualquiera
de los productos que vende Beauty Latina S.A.S.

1.2.3. Tamaino del mercado

El tamafio del mercado, tanto global como propio, esta determinado segun la
localidad de Usaquén.

1.2.3.1. Tamafio del mercado global

La localidad de Usaquén tiene 441 mil habitantes®®, y el producto de la empresa va
dirigido especificamente a mujeres con edades que oscilan entre 16 y 65 afios, el
tamano del mercado global se determiné de la siguiente forma:

Porcentaje de participacion de las mujeres en la localidad de Usaquén: 55,5%>°

% Perfil econémico y empresarial de la localidad de Usaquén. Estudios e investigaciones de la Cdmara de
Comercio de Bogota. Disponible en Internet:
http://camara.ccb.org.co/documentos/1827_Perfil_Econdémico_Usaquén.pdf
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Tabla No. 3 Tamaro del mercado global

Porcentaje Formula
Poblacion total 441.000 100.0%
Poblacidn total de mujeres 244.755 55,5% 441.000 * 55,5%
Tamafio global (mujeres
entre 16 -65 afios) 160.965 244.755 - (441.000 * 19%)

Explicacién: A la poblacién total de mujeres, se le resta el 19% de la poblacion

total, que se considera es la poblacién de edades de 0 a 15 afios y de 66 afos en adelante,
de acuerdo con la estructura poblacional de la localidad del DANE y la CAmara de Comercio
de Bogota (2007).

Fuente: Elaboracion propia

A su vez, se consulto a los posibles clientes a través de una encuesta y con base en
estos resultados, se determind que el consumo de estos productos per cépita en la
localidad es de aproximadamente $150.000 anuales, razon por la cual, se deduce
que el mercado global para esta clase de productos equivale a $24.200 millones a
precios del 2010, y si se tiene en cuenta Unicamente las preferencias de los
consumidores por las tiendas especializadas (40,82%), el mercado potencial de
estos es de $ 9.680 millones.

1.2.3.2. Tamafio del mercado objetivo

Para determinar el tamafio del mercado propio, se tendra en cuenta los resultados
obtenidos en la investigacion de mercado y la capacidad de operacion de la
empresa.

Los resultados obtenidos en la investigacion de mercados relacionados al lugar de
preferencia de las mujeres para adquirir productos de belleza y cuidado capilar,
arrojaron la siguiente informacion:

* Ibid.
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Tabla No. 4 Lugar de preferencia para adquirir productos de belleza y cuidado
personal

Lugar de preferencia para adquirir
productos de belleza y cuidado personal

Venta directa 9,18%
Salas de belleza 'y
peluqueria 15,31%
Supermercados y
almacenes de cadena 34,69%
Tiendas especializadas 40,82%

Fuente: Elaboracion Propia.

Beauty Latina S.A.S determino un volumen de ventas de 3.178 unidades y un nivel
de ventas para el primer afio de $232.621.074 millones, lo cual significa que esta
captando una pequefia parte (0,01%) del mercado global y el 2,4% de las compras
que realizan las posibles clientes en las tiendas especializadas, por consiguiente, la
empresa tiene un amplio potencial de mercado para crecer.

1.2.4. Competencia

La colocacién de los productos finales de cosméticos y aseo en Colombia, se realiza
en condiciones deficientes de tiempo, calidad y precios. Esta situacion obedece a la
ausencia de esquemas de transporte (parque automotor antiguo o inadecuado) y
logistica que permitan una distribucién eficiente de los productos.*

Se considera competencia:
0 Supermercados y tenderos
o0 Salas de belleza y peluqueria
o Centros estéticos
o Consultorios dermatolégicos

o0 Venta directa

% Industria de cosméticos y Aseo, Informe del DNP. Disponible en Internet:
http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/Agendalnterna/Dimension_Sectorial/Cosm
%C3%A9ticos%20y%20aseo.pdf
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o Otros almacenes por departamentos

o Otros almacenes especializados

Tabla No. 5 Cuadro de competencia

Nombre Ubicacién Servicios que ofrece
Fedco ha creado una
unidad de negocio de
ventas mayoristas, con

Fedco cuenta con 36 tiendas en las | productos importados de

12 ciudades mas importantes del Estados Unidos, Europa y

pais: Bogota (17), Barranquilla (2), América Latina.**

Fedco Medellin (5), Cali (3), Cartagena (2),

Bucaramanga, Pereira, Manizales, Ademas ofrece servicios de

Ibagué, Villavicencio, Santa Martay | Sala de belleza,

Clcuta. tratamientos faciales y
corporales (masajes); en
alguno de sus puntos de
venta solamente.

La Riviera cuenta con almacenes en .

. . . Empresa importadora y

todo el pais. En Bogotéa se registran .

- : comercializadora de
La Riviera | aproximadamente 16 locales, de los
. : productos de belleza,
cuales 4 estan ubicados en la accesorios y relojeria
localidad de Usaquén. '

Maneja una plataforma de 260

puntos de venta*, entre los que se

encuentran hipermercados (con la Por su amplia gama de

Grupo Exito | marca EXITO), supermercados hiper mercados, ofrece todo

(Carullay POMONA) y Bodega tipo de productos al detal.

(Surtimax), entre otros (Ley, Home

Mart, etc.).*?

* Fedco. Disponible en Internet: http://www.fedco.com.co/articulo/marca/11-quienes-somos
2 Almacenes Exito. Disponible en Internet: http://www.almacenesexito.com/conozcoexito/default.aspx
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4 S 'Norberto Se encuer]tra ubicado en la localidad | atancion personalizada en
. de Usaquen. servicios de asesoria de
Peluqueria . bell
Sede: Calle 109 No 172-28 Imagen y belleza.
5 Tratamientos corporales,
. tratamientos faciales,
Reflection . . L
Queda ubicado en el Centro terapias de relajacion,
Body . . S, .
Center Comercial Santa Barbara. depilacion laser, radio
frecuencia y ultrasonido
ABPEEL.

Fuente: Elaboracion propia

Identificar las empresas que satisfacen las mismas necesidades de nuestros
consumidores objetivo puede ser visto como una ventaja para Beauty Latina S.A.S.
ya que exige el mejoramiento continuo de la empresa para seguir siendo competitiva
respecto a las otras empresas que operan en misma industria.

1.2.5. Investigacion de mercado

Para la investigacion de mercado, se realizé una encuesta a 200 mujeres residentes
de la localidad de Usaquén en la ciudad de Bogota, de estratos socioeconémicos 4,5
y 6; y que oscilen entre 16 y 65 afios de edad. Se realiz6 la encuesta en esta zona de
Bogota ya que es donde se encuentra el mercado objetivo. Ver Anexo No 1:
Encuesta

La encuesta realizada tiene un nivel de confianza del 95% y un porcentaje de error
del 5%.

La encuesta arrojo los siguientes resultados:
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Grafica No. 2. Estrato socio econémico de la muestra

Seleccione su estrato socioecondmico

|#4(26.0% #6(31.0% o5 (43.0%)|

El 43% de los encuestados se encuentra en estrato 5, el 31% en estrato 6 y tan sélo
el 26% en estrato 4.

Grafica No. 3. Rango de edad de la muestra

Seleccione su rango de edad

Mayor de 50 afios
116.0%

Entre 30 - 49 afios r
(39.0%) =

Entre 16 - 29 afios
(45 .0%)

® Mayor de 50 afios (15.0%) @ Entre 16 - 29 afios (45.0%)
@ Entre 20 - 49 afios (39.0%)

El 45% de los encuestados se encuentra en un rango de edad entre los 16 y 29
afnos, el 39% entre los 39 y 49 afios; y el 16% son mayores de 50 afios. Lo anterior
indica que en general el rango de edad mas importante es el mas joven, sin embargo
es importante atender todos los rangos de edad.
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Grafica No. 4. Frecuencia de compra de productos de cuidado personal

iCon que frecuencia compra productos de
cuidado personal (Shampoo, acondicionador,
desodorante)?
Porcentaje
0 5 10 15 2.D 2.5 30 35 40 45

Cada 3 meses (20.0%)

Cada 2 meses (46.0%)

Una wes al mes (25.0%) & 1

La frecuencia de compra es muy importante para determinarla factibilidad del
proyecto, de acuerdo a los resultados de la investigacion de mercados, casi la mitad
de las mujeres encuestadas (46%) compra productos de cuidado personal cada 2
meses, el 29% lo hace cada 3 meses y el 25% los hace una vez al mes.

Grafica No. 5. Frecuencia de compra de productos de belleza facial

iCon que frecuencia compra productos de belleza
facial (maquillaje, cremas antiarrugas,
mascarillas)?

Porcentaje
] 5 10 15 20 25 30 35 40

Cada 2 meses (39.0%)
Nunca (2.0%) :|
Cada 3 meses (39.0%) L 1

Unawes al mes (20.0%)

El 39% de las mujeres compra productos de belleza facial cada 2 meses, otro 39% lo
hace cada 3 meses, el 20% lo hace una vez al mes y el 2% nunca compra productos

de este tipo.
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Grafica No. 6. Servicios de preferencia

De los siguiente servicios, cual le llama la
atencion: (maximo 2 opciones)

Faorcentaje
0 5 10 15 20 2% 30 35 40 45 50 55

Masaje capil...

Asesora en maquilla...

R H

La diversidad en los servicios que una empresa les presta a sus clientes son muy
importantes. De las mujeres encuestadas, la mayoria le gustaria asesoria en
maquillaje y estilo. En segundo lugar le interesa una atencién personalizada y en
tercer lugar un masaje capilar realizado por un experto.

Grafica No. 7. Género de preferencia en la prestacidn de servicios

En cuanto a asesoria en maquillaje y estilo, usted
prefiere ser atendida ponr:

Indiferente (56.0%)
Hombre i14.0%)

|® Indiferente (56.0%) ® Hombre (14.0%) @ Mujer (30.0%)|

Encontrar las preferencias del consumidor no siempre es facil, sin embargo el
investigador indaga para obtener cual seria el mejor servicio. En cuanto a asesoria
en magquillaje y estilo, se encontré que un 30% de las mujeres encuestadas prefiere
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ser atendida por una mujer, el 14% por un hombre y el 56% le es indiferente el
género en cuanto a este tipo de asesoria. De lo anterior se puede concluir que seria
mejor contratar personal de ambos géneros para atender las necesidades y
preferencias del mercado objetivo.

Grafica No. 8. Productos de belleza saludables

iqué entiende por productos de belleza
saludables? Maximo 2 opciones

Forcentaje
1] 5 o 1% 200 25 30 35 40 45 50 55

Otros (1.0%) U

Productos natural...

Productos de bue... h 1

Productos con baj...

Las mayoria de mujeres entiende por productos de belleza saludables: productos
naturales, en segundo lugar: productos con bajos contenidos quimicos y en tercer
lugar: productos de buena calidad.

Grafica No. 9. Lugar de preferencia para adquirir productos de belleza y cuidado personal

Cual es su lugar de preferencia para adquirir
productos de belleza y cuidado personal:

Yenta directa

(9.1 8%)
Supermercados vy
almacenes de | ———
cadena (34.69%)
| Tiendas
especializadas
i 40.82%)
Salas de bellezay e
pelugueria (15.31%) -

®Venta directa (2. 18%) ® Tiendas especializadas (40.82%)
Salas de belleza v pelugueria (15.3 1%)
Supermercacdos v almacenes de cadena (34.69%)
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El 40,8% de las mujeres prefiere comprar su productos de belleza y cuidado personal
en tiendas especializadas, el 34,7% en supermercados y almacenes de cadena, el
15,3% en salas de belleza y peluqueria y tal solo el 9,2% lo hace a través de venta
directa. El anterior resultado arroja que las mujeres prefieren comprar en tiendas
especializadas cuando se trata de productos de belleza facial y capilar y de cuidado
personal, es por esto que el resultado es un indicador positivo para el plan de
negocios planteado, ya que se trata de un establecimiento especializado en la venta
de productos de belleza facial y capilar, incluyendo articulos de cuidado personal.

Grafica No. 10. Decisidon de compra respecto al precio, cantidad, marca, calidad y presentacion del producto

En el momento de comprar un producto de
belleza y de cuidado personal, lo mas importante
para usted es: Maximo 2 opciones

Forcentaje
E.I I5 1IIII 1|5 2.D 2.5 3.D 3.5 4.[' 4.5 SIIII 5.5 EII]
Cantidad (21.0%) L
Marca (46.0%)
Calidad (57.0%) h . . ]
Precio (61.0%)
Presentacion i10.0%)

En el momento de comprar productos de belleza y de cuidado personal, las mujeres
prefieren productos de buen precio y buena calidad (61% y 57% respectivamente);
siguiendo en orden de importancia, la marca ocupa el 46% en la toma de decision, el
21% la cantidad y el 10% la presentacion.
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Grafica No. 11. Importancia de la recomendacion de un experto para el cuidado de la piel y el cabello

;Es importante para usted un criterio
(recomendacion) de un experto para el cuidado de
su piel y cabello?

|® NO (2.02%) @ 51 (97.98%)|

Para la mayoria de mujeres encuestadas, la recomendacién de un experto para el
cuidado de su piel y cabello es importante.

Grafica No. 12. Percepcion respecto a la calidad y precio de los productos saludables

Los productos saludables para el cuidado de su piel
y cabello son:

Minguna de las
anteriores (5.05%)

Son econdmicos

Son de mejor
calidad que‘llus (23.23%)
praductas quimicas -
44 44%) | J
F
II: r3 .
A Mo son econdmicos
[ 2 (27.27%

® Minguna cle las anteriores (5.05%) ® Son econdmicos (23.23%)
@ Mo son econdmicos (27.27%)
Son de mejor calidad que los productos quimicos (44, 44%

El 44% de las mujeres encuestadas percibe los productos saludables para el cuidado
de la piel y cabello como productos que son de mejor calidad que los productos
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quimicos, el 27,27% los percibe como productos no econémicos y el 23,23% como
productos que si son econdmicos. En cuanto a los resultados se concluye que no
existe respuesta acertada en cuanto a lo que las mujeres perciben respecto su valor
en dinero, pero si en cuanto a su valor agregado (producto de mejor calidad).

Grafica No. 13. Apreciacidn de los clientes hacia su lugar de preferencia al comprar productos de belleza

A su criterio, desearia que su lugar de preferencia
mejorara en (Maximo 2 opciones)

Forcentaje
0 5 10 15 20 25 30 35 40

Minguna de |...

Wariedad en ...

Atencidn al clien... & I

Servicios adicional...

La apreciacion de los clientes hacia su lugar de preferencia (lugar en donde prefieren
ir a comprar sus productos de belleza y cuidado personal, en este caso) siempre sera
importante, ya que proporciona informacién clave para mejorar o para crear una
ventaja competitiva.

En este caso, la mayoria de mujeres perciben que hacen falta servicios adicionales,
en segundo lugar: se percibe que la atencion al cliente debe mejorar y en tercer
lugar, desean que exista una mayor variedad en los productos (en general esta
respuesta fue calificada asi, cuando el lugar de preferencia era: salas de belleza y
peluqueria y/o venta directa).
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1.3. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

1.3.1. Estrategia de precio

La estrategia de precio sigue dos criterios. Por un lado, se tienen en cuenta los
precios de mercado de los productos sustitutos y de los competidores, y por el otro,
la estructura de costos y de gastos de la empresa. En general, los precios de la
empresa no seran los mas bajos de mercado teniendo en cuenta la calidad de los
productos, sin embargo se buscara que los precios sean justos y competitivos.

El precio del producto se asignara teniendo en cuenta los siguientes criterios:

e Costos y gastos de comercializacion

o Perfil del cliente

e Competencia

e Margen de rentabilidad de los productos en el mercado, del 20%.

Tabla No. 6 Precios justos

PRECIO APROX. PREC'%QPROX'
TIPO DE COI[\)/IIF;{EE'E:F}I\LCIA RODUCTOS | PROMEDIO
PRODUCTO SUSTITUTOS
Escova de 250.000 280.000 265.000
chocolote
Shampoo 22.000 17.000 19.500
importado
Mascarilla
hidratante 34.000 18.000 26.000
para el
cabello

Fuente: Elaboracion propia
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1.3.2. Estrategia de distribucion

Para la distribucion de la mercancia se contard con un almacén no menor a 55 mts2.
No va a existir ningun tipo de canal de distribucion ya que la empresa importa
algunos de los productos y otros seran de produccién nacional.

1.3.3. Estrategia de comunicacién

La estrategia de comunicacion busca dar a conocer la imagen corporativa y la
identidad de la empresa, productos y servicios y persuadir a los clientes internos y
externos para aumentar el atractivo del negocio.

Es decir, se busca comunicar, informar e inducir y persuadir al cliente hacia la
compray, a su vez, fidelizarlo.

En cuanto a la comunicacion interna, se busca que la informacion importante llegue a
las personas indicadas dentro de la organizacion, es decir, la comunicacion debe fluir
en todos los sentidos y no solo en el tradicional “de arriba hacia abajo” o en otras
palabras, de la gerencia a los trabajadores. Esto es necesario, ya que asi se podran
tomar las sugerencias que los clientes hacen a los vendedores, analizar la
informacion y hacer los cambios pertinentes para el mejoramiento continuo de la
organizacion. (Ver grafica No.16 Organigrama Circular)

Todos los miembros de la empresa deben disponer de informacion suficiente
relacionada con sus atribuciones (qué deben hacer y por qué), su puesto de trabajo
(condiciones, obligaciones y derechos) y sobre la propia organizacion. Esto evitara
las incertidumbres, los rumores y la pérdida de orientacion.

Se buscara posicionar la marca del negocio mediante la comercializacion de
productos de belleza facial y capilar de excelente calidad, junto con un excelente
servicio al cliente antes, durante y después de la compra.

Para lograr los propésitos de la estrategia de comunicacion realizaran las siguientes
actividades:

e Comunicacién masiva por medio de Internet: Facebook es una péagina de
internet que se ha constituido como medio de comunicacion para muchas
empresas. Crear un grupo en facebook es una herramienta facil y efectiva
para llegar a nuevos clientes. En este grupo los posibles clientes podran ver
fotos de los productos y del local; y asi mismo encontraran toda la informacion
relevante de la empresa (Ubicacion, namero de contacto, etc.). Es una
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herramienta muy util debido a la cantidad de usuarios registrados a los que les
puede llegar la invitacion sin problema.

e Pancartas: Que seran expuestas en el local los dias previos a la inauguracion
para dar a conocer el almacén.

e Posters publicitarios: Que seran colocados en zonas estratégicas para llamar
la atencion de los consumidores y asi generar el Voz a voz.

e Voz avoz: El voz a voz es el elemento mas importante de la publicidad de una
empresa, es por esto que se debe dar un servicio al cliente excelente, y
ofrecer productos de muy buena calidad y valor agregado para que mismos
clientes nos generen publicidad gratuita.

e Tarjetas personales: Son parte de la imagen corporativa de la organizacion y
ademas permiten al cliente contactar el local para proximas compras 0 para
recomendar a sus amigos y/o familiares.

1.3.4. Estrategia de promocion

Las estrategias de promocion estaran dirigidas a posicionar la imagen de la empresa.
Se busca dar conocer la organizacion como un espacio de relajacion donde se
venden productos de excelente calidad para las mujeres, con el componente clave
de una excelente politica de servicio al cliente. Ademas se realizaran importantes
descuentos en época havidefa que incentiven a los clientes a comprar.

1.3.5. Politica de servicio al cliente

La organizacion tendra una politica de seleccion de personal, en la cual las
vendedoras contratadas, tengan como caracteristica en comun la excelente
presentacion personal y habilidades comerciales de alto nivel. Esto con el fin de
proporcionar a los clientes el mejor servicio.

Las mujeres encontraran un lugar de relajacion para hacer sus compras.

Existira una pagina de internet donde las clientas puedan hacer preguntas acerca de
los diferentes productos, su utilizacion, beneficios y duracién.

La ambientacion del local sera algo maravilloso para la mujer, la idea es que sientan
que entran a un mundo lleno de amor e ilusion. Por lo tanto la pintura del local debe
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tendra una gran variedad de colores rojos y los estantes seran de formas diferentes e
innovadoras. Ademas de mantener en todo momento una musica adecuada.

1.3.6. Innovacion y Desarrollo

El 0,4% de las utilidades después de impuestos seran destinadas a la Investigacion y
Desarrollo del proyecto.

Las investigaciones van dirigidas a conocer las tendencias del sector, los productos
innovadores que salen en el mercado y las estrategias de comercializacion, etc. Esta
inversion en innovacion y desarrollo permitira que la empresa este a la vanguardia y
por lo tanto que haga los cambios que sean necesarios para satisfacer las
necesidades de los clientes.

1.3.7. Estrategia de penetracion

La estrategia de penetracion en el mercado consiste en incrementar la participacion
de la empresa de distribucion comercial en los mercados en los que opera y con los
productos actuales, es decir, en el desarrollo del negocio béasico. **

La decoracion y disefio del local deben ser impactantes con el fin de atraer a los
clientes y demostrarles que somos mejores que la competencia.

Los productos se entregaran en empaque ecologico, especialmente disefiados para
el agrado de los clientes, con mensajes de amor inscritos en ellos y/o recetas
caseras para el cuidado personal de toda mujer.

Estas estrategias de penetracion son estrategias que se implementaran en el largo
plazo aproximadamente 2 afios después de la inauguracion del local, por lo tanto los
gastos no se veran reflejados hasta dicha fecha.

3 Consultado el 6 de Febrero del 2010. Disponible en: http://www.eumed.net/tesis/2006/pcv/2d.htm
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Tabla No. 7 Presupuesto de la mezcla de mercadeo

PRESUPUESTO

Estrategia

Valor

Distribucion

El arriendo de un local en la Zona Comercial de
la Calle 122 tiene un costo aprox. de 2.000.000
mensuales.

Comunicacion y Promocién

Pancartas = (70.000)*(3) = 210.000
Posters publicitarios = (4)*(50.000) = 200.000

Tarjetas personales = 70.000

Servicio al cliente

2 vendedoras sueldo minimo= (515.000*2)=
1.030.000

Pagina Web = 3.500.000

Disefio del local = 3.500.000

& D

El 0,4% de las ganancias después de impuestos
a partir del 4 afio.

Presupuesto

Comunicacion y 480.000
Promocion

Servicio al cliente 8.030.000
Distribucién 2.000.000

Aprovisionamiento

TOTAL 10.510.000

Fuente: Elaboracién propia
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1.3.8. Aprovisionamiento

Beauty Latina S.A.S tiene como proveedor internacional a la empresa SUNLISS. Y
como proveedores nacionales principales a Henkel Colombiana S.A y Belcorp S.A.

SUNLISS es una empresa que vende productos para el cabello con los mas altos
estandares internacionales de calidad, y ademas esta presente en paises como
Estados Unidos, Australia, Nueva Zelanda, Republica Dominicana Y Alemania.

Se escoge esta empresa ya que sus productos son de la mejor calidad y han sido
galardonados como la mejor keratina sin formol en el 2008 y 2009 en Brasil.

Debido a que SUNLISS es el proveedor internacional, se espera llegar a una
negociacion de importaciéon de mercancia “Just in time” de modo que no se acumulen
grandes cantidades de inventarios que generarian un costo mayor a la compafia.

Los demas productos de belleza capilar y facial seran nacionales.
1.3.9. Tactica de ventas

La politica de ventas esta encaminada a ofrecer productos de excelente calidad y
marcas reconocidas y atractivas para los consumidores, a precios razonables y un
servicio al cliente que genere fidelizacion en los clientes, gracias a las estrategias de
servicio que se utilizaran®.

Las ventas seran realizadas por vendedores cordiales capacitados en temas de
belleza femenina y productos afines, asi como informacion sobre las finanzas de la
empresa y los cambios socioculturales que influyen en la decisiéon de compra de los
consumidores; lo anterior, con el fin de que el personal pueda tomar decisiones
acertadas y se realicen las ventas adecuadamente.

Se otorgarad hasta un limite de informacion al cliente, si este la solicita, para
garantizar la transparencia del negocio y las buenas que se tienen. Dependiendo del
cliente, se haran diferentes tratos, de acuerdo al nivel de importancia o al poder de
negociacion que este posea: el precio de venta sera flexible siempre y cuando no
afecte a la rentabilidad de la empresa, el pago del producto puede ser de contado o a
cerdito, existiran descuentos de acuerdo a la situacién (dias especiales como el dia
internacional de la mujer y el dia de la madre) y habra negociaciones de envio.

* ver politica de Servicio al cliente.
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1.4. PROYECCION DE VENTAS

Para la realizacién de la proyeccion de ventas se tuvo en cuenta el comportamiento
de las ventas segun el mes del afio y la capacidad de ventas de la empresa.

Se califico cada mes segun la estacionalidad del mismo, asi por ejemplo la época de
navidad y el mes de Marzo correspondiente al Dia internacional de la Mujer tiene un
comportamiento de ventas muy alto.

Tabla No. 8 Calificacion del comportamiento de ventas

CALIFICACION CALIFICACION
COMPORTAMIENTO
VENTAS
Muy alto 9
Alto 7
Normal 5
Bajo 3

Fuente: Elaboracién propia

Tabla No. 9 Estacionalidad del portafolio segun los meses

Estacionalidad del portafolio segun el 5 5
comportamiento de ventas de cada mes ANO 1 ANO 1
UNIDADES VENTAS $

Enero 3 131 9.559.770
Febrero 3 131| 9.559.770
Marzo 10 435 | 31.865.901
Abril 5 218 | 15.932.950
Mayo 10 435| 31.865.901
Junio 5 218 | 15.932.950
Julio 5 218 | 15.932.950
Agosto 5 218 | 15.932.950
Septiembre 5 218 | 15.932.950
Octubre 5 218 | 15.932.950
Noviembre 7 305| 22.306.130
Diciembre 10 435| 31.865.901
Total 73 3.178 | 232.621.074

Fuente: Propia
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Enero y Febrero son meses de poco rendimiento, ya que son meses posteriores a
época de navidad y los consumidores no estan dispuestos a gastar mucho dinero.

Marzo es un mes importante para la empresa, esto se debe a que este mes tiene
un comportamiento de ventas muy alto ya que corresponde al Dia internacional
de la mujer (4 de Marzo), por lo tanto los clientes son proclives a comprar
productos de belleza para si mismos y obsequios.

Abril, Junio y Julio por su parte, refleja un comportamiento de las ventas
moderado.

Mayo constituye un mes importante para la organizacion, ya que es el mes de las
madres. Esta época es importante para toda el nucleo familiar, quien desea darle
los mejores obsequios a su madre, por lo tanto Beauty Latina S.A.S realizara
ventas importantes en esta época

Agosto, Septiembre y Octubre tendran un comportamiento de ventas moderado.

Finalmente Noviembre y Diciembre son meses en los cuales se espera que las
ventas se eleven considerablemente por la época navidefa.
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Tabla No. 10 Proyeccion de ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Producto Total Total Ventas Total Total Ventas Total Total Ventas
Unidades Costo $ Unidades |  Costo $ Unidades Costo $
Productos Sunliss 1.406 112.478.594|  168.940.742 1.406| 118.102.524f 185.834.816 1.406| 124.007.650| 204.418.298
Productos Henkel 996 30.875.004|  36.520.332 996| 32.418.754| 40.172.365 996| 34.039.692 44.189.602
Productos Belcorp 776 20.951.224|  27.160.000 776| 21.998.785  29.876.000 776| 23.098.724| 32.863.600
Total 3.178 164.304.822| 232.621.074 3.178| 172.520.063| 255.883.181 3.178| 181.146.066| 281.471.500

Fuente: Elaboracion propia

La proyeccion de ventas se realiz6 teniendo en cuenta el comportamiento de ventas de cada mes, lo cual fue
determinado gracias a la investigacion de mercados. Asi mismo, la capacidad de la organizacién también fue una

variable para dicha proyeccion.

Se proyecto que Beauty Latina S.A.S tendra unas ventas de $ 232.621.074 para el primer afio de conformada la
empresa, unas ventas de $ 255.883.181 para el segundo afio y $ 281.471.500 para el tercer afio.




1.4.1. Politica de cartera e inventarios

Beauty Latina S.A.S maneja una politica de inventarios minimos con los proveedores
nacionales. Se espera que la empresa tenga buen flujo de dinero, o al menos el
necesario para realizar el pago de contado a sus respectivos proveedores. Sin
embargo, si es necesario se haran negociaciones de pago a 30 dias.

En cuanto a los productos SUNLISS, que son el proveedor nacional, la empresa hara
una compra por trimestre. Es decir, al afio se haran 4 compras en efectivo.

Los contratos de distribucion, horarios y rutas de la llegada de la mercancia deben
ser muy claros, y la empresa exportadora se debe comprometer a entregar la
mercancia a tiempo teniendo en cuenta que la empresa en ningln momento puede
guedar sin stock para ofrecer a sus clientes.



2. PLAN TECNICO

El objetivo del plan técnico es estudiar y determinar diferentes variables como
instalaciones fisicas, equipos requeridos, distribucion del local y sistemas de control;
lo anterior permite sacar conclusiones respecto al manejo adecuado que se le debe
dar a la organizacién para tener un buen funcionamiento operacional.

2.1. FICHA TECNICA DE LOS PRODUCTOS

Tabla No. 11 Productos marca SUNLISS

Nombre Imagen Contenido Color Materiales
(ml)
Café, ] -
Escova de ; . Polimero de silicona,
\ : 250 ml amarillo y . .
chocolate blanco Queratina fluida,
agentes emolientes,
alcohol etilico,
vitaminas y extracto
Escova de Café. de cacao.
500 ml amarillo y
chocolate blanco
Polimero de silicona,
Queratina fluida,
_ agentes emolientes,
Kit Edscova Naranja, | alcohol etilico,
e < .
Cafe, vitaminas y extracto
125 ml
chocolate Verdey | de cacao
Amarillo




Ultra
Escovade 250 ml Naranja Polimero de silicona,
chocolate 0SCuro, Queratina fluida,
Caféy agentes emolientes,
blanco alcohol etilico,
: vitaminas y extracto
Ultra Naranja | ge cacao
oscuro,
Escovade 500 ml .
Caféy
chocolate
blanco
Polimero de silicona,
. Queratina fluida,
. Naranja, .
Kit Ultra , agentes emolientes,
Café, o
Escova de 125 ml Verde alcohol etilico,
chocolate . Y vitaminas y extracto
Amarillo
de cacao
Naranja,
Shampoo 250 ml amarillo y )
blanco Er,n.ollen'Fes, glcohol
etilico, vitaminas y
Naranja, extracto de cacao
Shampoo 500 ml amarillo y
blanco
Verde,
Mascarilla 250 ml amarillo y )
blanco Er,n.ollen'Fes, glcohol
etilico, vitaminas y
Verde extracto de cacao
Mascarilla 500 ml amarilloy
blanco

Fuente: Elaboracién propia
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2.1.1. Productos SUNLISS
2.1.1.1. Descripcion de la Escova de chocolate SUNLISS

Escova de Chocolate SUNLISS, mas que un método de alisado progresivo, es un
tratamiento con resultados sorprendentes; transforma el cabello mas rebelde,
ondulado y reseco, en un cabello suelto, brillante, hidratado y suave, con un efecto
liso natural, sin dejar ese aspecto de liso estirado.

Disminuye considerablemente el tiempo que necesita la mujer moderna para el
arreglo de su cabello, haciendo menos frecuente el uso de secador y plancha.

El glutaraldehido combinado con los otros compuestos de SUNLISS, entre ellos la
keratina, proporciona una reduccion en el volumen del cabello y restaura las regiones
capilares donde hay rompimiento de la cadena peptidica.

Escova de Chocolate SUNLISS, a diferencia de otros productos que hay en el
mercado, no tiene que dejarse en el cabello por tres o cuatro dias; puede ser retirado
a la hora o, si prefiere, espera 48 horas para una mejor fijacién de los nutrientes.*

2.1.1.2. Instrucciones de uso de productos SUNLISS

Agita el producto antes de usar, aplica en un lugar bien ventilado, usa guantes y
mascara.

Paso 1:

Lava el cabello con agua corriente y aplica el shampoo de limpieza profunda
SUNLISS dos veces. Seca el cabello con ayuda del secador dejandolo ligeramente
hiamedo (80%). Desenreda el cabello con un peine.

Paso 2:
En un recipiente plastico vierte suficiente cantidad de Escova SUNLISS.

Divide el cabello en 4 partes y aplica Escova SUNLISS con ayuda de una brocha
empezando por la parte de atras, en mechones pequefos. El cabello debera estar
apenas humedecido por la Escova SUNLISS. Aplica a un centimetro del cuero
cabelludo y con un peine fino esparce por toda la extension del mechén, evitando
exceso de producto. Cuando termines la aplicacion, pasa el peine por todo el cabello
por cinco minutos para activar el producto. Espera 15 minutos y procede a secar el
cabello con peine de dientes separados y secador. (Nota: no usar cepillo de blower

*> SUNLISS. Disponible en Internet: http://www.sunliss.com/#/informate/4534973265
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para no remover el producto del cabello) Divide nuevamente el cabello en 4 partes y
pasa la plancha de ceramica por cada mechén de 5 a 7 veces. La plancha bien
colocada es el secreto para un excelente resultado. Después de este proceso de
aplicacién, deja el producto por una hora, o si prefieres, espera 48 horas para una
mejor absorcion de los nutrientes.

Paso 3:

Enjuague el cabello con agua fria y aplica Méascara Anti-Volumen SUNLISS
masajeando por 5 minutos. Lava con agua fria, seca el cabello y pasa una vez mas
la plancha de ceramica.

2.1.1.3. Preguntas frecuentes sobre productos Sunliss:
¢En qué tipo de cabello puedes usar Escova SUNLISS?

Escova SUNLISS la puedes usar en cabello tinturado, decolorado, con hena, con
iluminaciones y cabello al que le has aplicado otro tipo de alisadores.

¢Después de la primera aplicacion de Escova SUNLISS cuando debes hacerte
la siguiente aplicacion?

De acuerdo al tipo de cabello te puedes hacer un retoque a los 15 dias o al mes.
¢.Cual es la duracion del efecto liso en el cabello con Escova SUNLISS?

Dura en promedio 8 semanas, pero depende del nimero de lavadas y del tipo de
shampoo utilizado. Recomendamos usar Shampoo SUNLISS No Salino y Mascara
Neutralizante Anti-Volumen SUNLISS.

El grado de alisado depende de la textura y del tipo de cabello. Después de la
primera aplicacion, veras un buen resultado con reduccion significativa del volumen,
cabello brillante, hidratado, sedoso y liso con una apariencia natural.
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Tabla No. 12 Productos HENKEL
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L Schwarzkopl
Coloraclon FREOFESRIONAL

Schwarzkopt

PRGFRAL OHAL

Cuidado Capilar E:

BEONACURE

Linea hairtherapy
Professional

. Schwarzkopf
Styllng FEOFESSIONAL

SILHOUWUETTE

eluiake bakg

Fuente: Marcas y soluciones Henkel. Disponible en Internet:
http://www.henkel.com.co/cps/rde/xchg/henkel_cva/hs.xsl/74_CVA_HTML.htm

2.1.2. Henkel Colombia

Henkel, tiene sus oficinas centrales en Dusseldorf / Alemania, tiene alrededor de
50,000 empleados a nivel mundial y es una de las compafias mas internacionales de
Alemania en el mercado global.

Henkel opera a nivel mundial en tres unidades de negocio estratégicas: Cuidado del
Hogar, Cuidado Personal, Adhesivos, Sellantes y Tratamiento de Superficies.

La division de cosmética de Henkel es una de las mas grandes de su tipo en todo el
mundo y su negocio.*®

** Henkel. Disponible en Internet: http://www.henkel.com.co/cps/rde/xchg/henkel_cva/hs.xsl/acerca-de-
henkel-65.htm
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Tabla No. 13 Productos BELCORP

\Z,
LBEL

PARIS

Belleza y Cuidado
Personal

cyezone

Fuente: Nuestra marcas. Belcorp. Disponible en Internet:
http://www.belcorp.biz/nuestrasmarcas/Ibel.html

2.1.3. Belcorp Colombia

Belcorp es una corporacion internacional con méas de 30 afios de experiencia,
dedicada a la produccion y comercializacion de productos de belleza. Actualmente,
comercializa la marca EBEL International en Puerto Rico, México, Venezuela,
Colombia, Guatemala, El Salvador, Peru, Bolivia 'y Chile.

Belcorp es abastecido por plantas de fabricacion en diferentes regiones,
estratégicamente ubicadas para atender con eficiencia a los distintos mercados:
Francia, Colombia, Chile, Pert*’.

En Colombia, Belcorp comercializa Esika, Cyzone y L’bel.

* Belcorp. Disponible en Internet: http://www.belcorp.biz/somosbelcorp/index.html
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2.2. ESTADO DE DESARROLLO

El proyecto se encuentra en la etapa de elaboracién del Plan de negocios. Al concluir
esta etapa se espera poner en marcha el proyecto.

Beauty Latina S.A.S. participara en los procesos de seleccion de la entidad Endeavor
Colombia, esta entidad busca y apoya emprendedores de alto impacto. Sin embargo,
es importante mencionar que Endeavor patrocina principalmente a las empresas ya
constituidas, por lo que se espera participar en el proceso de seleccion en el tercer
afo de constituida la empresa.

Entre los criterios de seleccion de Endeavor Colombia se encuentra: ética y valores,
potencial de convenirse en un modelo a seguir e impacto en el desarrollo econémico
y social del pais.

2.3. DESCRIPCION DEL PROCESO

Tabla No. 14 Actividades y simbolos

Actividad Simbolo

Operacion .

Inspeccion

Espera

Almacenaje

Transporte

Fuente: Diagrama de flujo de proceso. Disponible en Internet:
http://148.202.148.5/cursos/id209/mzaragoza/unidad2/unidad2tres.htm
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Grafica No. 14. Diagrama flujo del proceso. Fuente: Propia

Espera de los
diferentes
pedidos o

reunion con el
proveedor

Almacena
rla
mercancia

S.' r .

Fuente: Elaboracion propia
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2.4. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

2.4.1. Equipos y maquinaria

El negocio no requiere una gran infraestructura para que opere, ya que no se
producen los productos sino que se comercializan. Entonces, se hace necesaria la
descripcion de los siguientes equipos para el normal funcionamiento del negocio:

Tabla No. 15 Necesidades y requerimientos

Producto

Descripcién/Funcion

Valor
unitario

Valor total

Estantes

Los estantes cumplen la funcion de
optimizar el espacio y mantener todo
en orden.

Asi mismo, cumplen una funcién
decorativa.

$ 300.000

$300.000

Puffs

Confortables sillas en las cuales los
clientes pueden descansar y relajarse

Puff*®
Caracteristicas:

Base en madera en tono envejecido,
sentadera en espuma rosada, pafo
JacQuard (Negro y blanco veneciano)

$ 66.000

$132.000

Mostrador en
madera

El mostrador tendra la funcion de
escritorio y archivador.

Posee el espacio suficiente para
colocar en él el computador portatil, el
teléfono, la impresora/Fax/Scanner y
articulos de papeleria necesarios.
Incluye una silla confortable para largas
jornada de trabajo.

$ 350.000

$350.000

*8 Mercado Libre. Disponible en Internet: http://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-14093048-puffs-puf-pufs-
mobiliario-hogar-mobiliario-restaurantes-_JM

66




o - Valor
Producto Descripcién/Funcion o Valor total
unitario

Teléfono El teléfono sirve como un excelente $ 59.990 $59.990

método para contactar a los clientes y

recibir llamadas de clientes,

proveedores, etc.

Caracteristicas:

Teléfono inalambrico de 2.4 ghz

Identificador de llamadas

Sistema de contestador digital con hora

y dia

Instrucciones de voz en ingles y en

espafol

Pantalla de LCD iluminada de 3 lineas

Memoria para el identificador de

llamadas hasta 40 nombres

Llamada en espera

Control de volumen desde el auricular

Funcién de servicios

Funcion de localizador de auricular

Tonos de timbres y avisos especiales
Impresora/ Para economizar espacio en el local $ 400.000 $ 400.000
Fax/ comercial, se comprara una impresora
Scanner g sea fax y scanner a la vez.

Impresora Multifuncional Fax Epson

Tx300 + Ciss + Tinta*

Caracteristicas:

Digital

45cm x42.9cmx 21.8 cm

Velocidad de copia maxima Hasta 16

ppm (mono) / hasta 6 ppm (color)

** Mercado libre. Disponible en Internet: http://articulo.mercadolibre.com.co/MC0-14078162-impresora-
multifuncional-fax-epson-tx300-ciss-tinta-_JM
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Velocidad maxima de impresion Hasta
22 ppm (mono) / hasta 11 ppm (color)

Resolucion maxima de impresién 5.760
x 1.440 ppp (color)

Exploracion 1.200 x 2.400 ppp
Tamario soporte 216 x 297 mm (Mmax.)
Tipo de soporte Transparencias,
sobres, papel normal, tarjetas, papel
fotografico brillante

Disponibilidad de la conexién del PC y

certificado Microsoft Certificado para
Windows Vista®

Televisor

Ayudara a ambientar el local

Televisor Lcd Lg 32If15r 32 Pulgadas
Ultra Delgado 50000°*

Caracteristicas:

32 pulgadas, ultra delgado

50,000:1 Dynamic Contrast Ratio
Parlantes invisibles

1366 x 768p Resolucion

Sistema de dos parlantes de 1 via
Producto 100% nuevo, sellado en
empaque original

Garantia valida en toda Colombia por
11 meses

$ 819.999

$ 819.999

*% Consultado el 22 de Febrero del 2010. Disponible en: http://articulo.mercadolibre.com.co/MC0-12814752-

impresora-epson-cx-6400-multifuncional-en-buenas-condiciones-_JM

> Mercado libre. Disponible en Internet: http://articulo.mercadolibre.com.co/MC0O-14020550-televisor-lcd-Ig-

32If15r-32-pulgadas-ultra-delgado-50000-_JM
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o - Valor
Producto Descripcién/Funcion o Valor total
unitario

Computador | Cumplira la funcién de base de datos
de la organizacién. EI computador
tendra instalado un software especial
para registrar los datos de los clientes,
la facturacion de los productos y los
nuevos pedidos.

$1.325.000 $1.325.000

De igual forma, en él estara la
informacion necesaria para realizar la
contabilidad de la empresa.

Caracteristicas del Portatil Toshiba
Satellite T135D-SP2012L 5%

Procesador AMD Athlon Neo X2 Dual-
Core Mobile L325 1.5GHz, 1MB L2
Cache,1.6GT/s

Memoria 2GB DDR2 800MHz (max
8GB)

Disco Duro de 250GB (5400 RPM)
Serial ATA

Pantalla de 13.3" LED

Webcam y Microfono

Red 10/100 Ethernet

Tarjeta inaldmbrica Wi-Fi 802.11b/g/n
Bluetooth

Lector de Tarjetas de Memoria

HDMI

2 puertos USB 2.0

1 puerto combo eSATA/USB con USB
Sleep and Charge

Puerto RJ-45 LAN

Face Recognition

Windows 7 Home Basic en Espafiol
Original 32-bit.

> Compu Greiff. Disponible en Internet: http://www.compugreiff.com/portatiles-notebook/portatil-toshiba-
satellite-t135d-sp2012l.html

69



Producto

Descripcién/Funcion

Valor
unitario

Valor total

Datafono

Se utilizaré para clientes que deseen
hacer sus compras con tarjetas de
crédito

Caracteristicas:

Datafono lector de tarjetas de crédito
de LIPMAN el NURIT 8000S
Inaldmbrico con tecnologia GPRS,
portable a cualquier lugar. Con sistema
de impresion en papel termal y sistema
de pantalla touchtone.*

$ 500.000

$ 500.000

Caja
Registradora

Su funcion es guardar el dinero que se
obtiene al realizar las ventas, ademas
de la facil facturacion de los productos.

CAJA REGISTRADORA CASIO PCR
T 470 ALFANUMERICA®

Caracteristicas:

200 Departamentos y 2000Articulos
PLU

Posibilidad de ampliacion a 3000 PLU
con el lector de Barras (Adicional)
CUMPLE LOS REQUISITOS
EXIGIDOS POR LA DIAN

3 IVAS

Doble Pantalla, Visualizador para el
Cliente

Impresoras Térmica

Carga y Descarga inventarios, maneja
STOCK minimos

Conexion a lector de cddigo de Barras
Producto Original

$619.900 IVA
incluido.

$ 619.900

>3 De remate Colombia. Disponible en internet: http://articulo.deremate.com.co/MCO-14083072-datafono-
lector-de-tarjeta-de-credito-_JM
>* De remate Colombia. Disponible en Internet: http://articulo.deremate.com.co/MC0-13922155-caja-
registradora-casio-pcr-t-470-maneja-inventarios-_JM
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Impresora Térmica Alfanumérica
Personaliza tu Log6 de la recepcion o
nombre Negocio

Los informes son faciles de leer

Insumos de Para el normal funcionamiento de la Cinta: $4.000 | $ 55.000
oficinay empresa se requieren los siguientes Tijeras:
papeleria. articulos: $5.000
Cosedora:

Resma papel $10.000

Tijeras Resma

Cinta papel:

Cosedora $10.000

Sello con el logo de la empresa sello: $

Otros 15.000

TOTAL $ 4.560.890

Fuente: Elaboracion propia

2.5. PLAN DE DISTRIBUCION DE LA EMPRESA

En la distribucion de la empresa se tendrd en cuenta la ubicacion de los estantes, el
mostrador de madera, los accesos de entrada y salida, etc.

El local tendra aproximadamente 55 metros cuadrados los cuales se distribuiran asi:
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Grafica No. 15. Distribucidon del local. Fuente: Propia
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2.6. SISTEMAS DE CONTROL Y CALIDAD
Proveedores Nacionales fuera de Bogota

Se realiza el pedido de los productos de interés.

Inspeccién de los productos (empaque, etiquetado, etc.).

Se compara con productos que similares que estén disponibles en el local.
Se ofrece el producto al cliente para verificar aceptacion.

Qoo

Proveedores Nacionales en Bogota

Se concreta una cita para conocer el producto.

b. Se hace una revision de todos los productos que ofrece el proveedor y se
hace una revision del empaque y etiquetado de cada uno de ellos.

Se procede con la compra si el producto ha pasado las pruebas.

d. Se ofrece el producto al cliente para verificar aceptacion.

o

o

Proveedores internacionales

a. Se realiza el pedido después de observar todas las especificaciones del
producto a través de internet (Cantidad, calidad, disponibilidad, garantia, etc.).

b. Se acuerda el tipo y la cantidad de productos a importar.

Importacién de los productos.

d. Inspeccion de los productos importados. (Se verifica calidad, cantidad, buen
estado de las etiquetas, etc.)

e. Se ofrece el producto al cliente para verificar aceptacion.

o



3. PLAN ADMINISTRATIVO

Este capitulo explicara las caracteristicas, funciones y perfiles tanto del grupo
empresarial como del personal del negocio, asi mismo se podra ver el organigrama
del negocio.

3.1. GRUPO EMPRESARIAL

Beauty Latina S.A.S. Se constituira segun el régimen de la Sociedad An6nima
Simplificada. Este tipo de sociedad cuenta con los beneficios de las sociedades
anodnimas, pero asi mismo ofrece gran flexibilidad en temas tales como: constitucion,
organizacion y funcionamiento, convocatorias, reformas estatutarias y reorganizacion
de la sociedad, juntas directivas y acuerdos de accionistas, entre otros>.

La sociedad estard compuesta por dos socios: Tania Alejandra Giraldo Ariza y Tania
Amparo Ariza Espinosa, ambos cumpliran las labores de socios gestores y de capital,
es decir que cada uno aportara del capital inicial y estara vinculado laboralmente a la
empresa.

Los socios se encargaran de investigar constantemente nuevos productos y servicios
que le den valor a agregado a la organizacion.

3.2. PERSONAL EJECUTIVO

El personal ejecutivo incluye habilidades de liderazgo, habilidades técnicas, de
comunicacién y habilidades comerciales. Uno de los dos socios gestores se
comprometera a realizar las labores de gerencia general y comercial.

Es importante mencionar que la experiencia de los socios gestores en temas
administrativos y de recursos humanos seran claves para lograr el éxito empresarial.

>> Camara de Comercio de Bogota. Disponible en internet:
http://camara.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?catiD=132&conlD=4168
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3.3. ORGANIZACION

3.3.1. ORGANIGRAMA CIRCULAR

El organigrama esta sujeto a cambios que se den en la empresa, como la
contratacion de personal adicional. Ademas es importante tener en cuenta que la
organizacién contratara diferentes servicios como por ejemplo, un abogado quien
ayudara con los tramites de la creacion de la empresa y constitucion de la sociedad.

Grafico No. 16. Organigrama Circular. Fuente: Propia

Contador

Gerencia
General y
Comercial

Vendedor
1

Personal Vendedor
de aseo 2

La estructura organizacional estd conformada, en su cabeza, por el gerente general
de la empresa, quien a su vez hace el papel de gerente comercial.

Dentro de esta estructura se encuentra el contador, quien estara encargado de
gestionar las actividades financieras de la empresa y que responde directamente al
gerente general; ademas se encuentran los (2) vendedores de contrato por
prestacion de servicios, que son aquellos que se encuentran dentro de la estructura
formal de la organizacion y son remunerados de acuerdo al trabajo que realicen. Sin

embargo, como se menciono anteriormente, la empresa podra contratar personal
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adicional, como vendedores adicionales, que tendran un contrato con la empresa por
prestacion de servicios, pero con temporalidad limitada de acuerdo a la época del
afo. Y en dltima instancia, se encuentra el personal de aseo.

3.3.2. MISION

Proveer a los clientes una experiencia diferente e innovadora al momento de comprar
articulos de belleza, donde predomine un excelente servicio al cliente.

3.3.3. VISION

Para el afio 2020 ser una organizacion reconocida en Colombia por la excelente
prestacion de su servicio al cliente y su amplio portafolio de productos.

3.3.4. VALORES CORPORATIVOS

e Liderazgo

e Trabajo en equipo

e Integridad y honradez
e Conciencia social

3.4. EMPLEADOS

Los empleados de la organizacion deberan tener un perfil que se acorde a los
valores corporativos.

Se buscaran empleados responsables, con orientacion al resultado y con habilidades
comerciales.

El proceso de seleccidn se realizara exclusivamente con estudiantes de SENA con el
fin de lograr una alianza con esta entidad a partir del 3 afio de constituida la
empresa, de esta manera, la empresa cumple parte de su valor corporativo de
conciencia social y aporta al desarrollo del pais.

3.4.1. FUNCIONES POR AREAS DE LA EMPRESA
3.4.1.1. Area directiva
Esta area est4 conformada por la gerencia general.

La gerencia general se encargara llevar las riendas del negocio, gestionar la visién,
mision, objetivos y metas del negocio; representar legalmente a la organizacion;
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planear, controlar, evaluar, dirigir, coordinar y organizar las demas é&reas de la
organizacion.

3.4.1.2. Area comercial

La gerencia general estara encargada de realizar la funciones del area comercial, las
cuales consisten en gestionar la acciones de compra y venta de los productos de la
empresa; dotar a esta de imagen; promocionar los productos; y generar la
comunicacion entre la empresa y los proveedores y clientes.

3.4.1.3. Area de Recursos Humanos

El area de recursos humanos en un principio sera manejada por el gerente general.
Entre las funciones principales de esta area se encuentra el reclutamiento y
reemplazo del personal, gestionar la comunicacion interna dentro de la organizacion,
con el fin de lograr el mejor clima laboral posible y lograr beneficios para los
trabajadores.

3.4.1.4. Area Contable

El area contable es la encargada de llevar la contabilidad general de la empresa,;
gestionar la entrada y salida de recursos financieros; proponer cambios en la
estructura financiera y contable de la empresa; y tomar decisiones junto con el area
directiva de invertir excedentes o0 no, siempre procurando tomar las decisiones mas
acertadas para el buen funcionamiento de la empresa.

3.4.1.5. Area operativa

El area operativa de la empresa es la encargada de ejecutar funciones de caracter
operativo. En este caso, esta compuesta en su mayoria por los vendedores, quienes
tendran contacto directo con los clientes.

3.4.2. FUNCIONES POR CARGOS
3.4.2.1. Propietarios

Son los responsables de guiar la organizacion hacia el éxito empresarial, a través de
decisiones comerciales y de recursos humanos acertadas. Como se menciono
anteriormente uno de los socios gestores cumplira las funciones de gerente general y
comercial.

3.4.2.2. Gerente General
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El gerente cumple la importante funcién de llevar las riendas de la operacion del
negocio; ademas de desempefiar el papel de gerente comercial y de recursos
humanos.

Otras funciones:

e Es el representar legalmente de la empresa.

e Encargado de gestionar la mision, vision, objetivos y metas de la empresa y
las estrategias para alcanzarlos.

e Planea, controla, dirige, coordina y organiza los departamentos de la
organizacion.

e Evalla la situacion financiera de la empresa.

e Proporciona toda la informacién del negocio a la junta directiva.

e Gestiona y comunica las politicas comerciales.

e Se encarga de las acciones comerciales, como contactar a los proveedores y
gestionar acciones de negociacion en cuanto a pagos con ellos, entrega
oportuna de la mercancia, etc.

e Encargado del reclutamiento y despido del personal, segun el desempefio y
requerimientos de la empresa.

e Esta encargado de capacitar al personal en cuanto a las politicas y
procedimientos organizacionales de la empresa.

o Crea la base de datos de los trabajadores, clientes y proveedores.

e Crear estrategias para el mejoramiento continuo de la empresa.

e Desarrolla las politicas de responsabilidad social y ética dentro de la
organizacion.

3.4.2.3. Contador

e Realizar, analiza, controla y evalla los libros contables de la empresa.

e Se encarga de administrar los programas de remuneracion de los empleados.

e Se encarga de asesorar a la empresa en cuanto a programas de beneficios,
seguridad laboral, salud y demas politicas laborales que exige el estado
colombiano.

e Gestiona la contabilidad tributaria y realiza los tramites tributarios al estado en
las fechas estipuladas por el gobierno nacional.

e Trabaja en sincronia con el gerente general en informacion referente a
utilidades, impuestos, perdida, etc.

78



3.4.2.4. Vendedores

e Realizar ventas directas y virtuales.

e Acogerse a las metas de ventas proyectadas por la gerencia general.

e Otorgar toda la atencién e informacion necesaria antes, durante y después de
la venta.

e Otorgar un excelente servicio al cliente.

e Informar al gerente general acerca de las ventas realizadas y cumplimento de
objetivos.

e Ayuda a gestionar las estrategias de ventas.

3.4.2.5. Personal de aseo
Es la persona encargada de mantener el aseo del local en excelente estado.
3.5. ANALISIS DOFA®®

El analisis DOFA consta de dos partes: una interna y otra externa.
e La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de su
negocio, aspectos sobre los cuales usted tiene algun grado de control.

e La parte externa mira las oportunidades que ofrece el mercado y las
amenazas que debe enfrentar su negocio en el mercado seleccionado.

Tabla No. 16 Andlisis DOFA

Analisis Interno

Fortalezas Debilidades

F1. Ser un negocio innovador, al brindarle | D1. Inestabilidad econémica.
al cliente variedad de productos de

belleza saludables D2. Ser un negocio nuevo en el mercado.

D3. Posibilidad de alta rotacion del

F2. Su ubicacion, ya que se encuentra en
personal

una zona considerada como polo
comercial y turistico.

>® Andlisis D.O.F.A. Universidad de la Sabana. Disponible en Internet:
http://sabanet.unisabana.edu.co/ingenieria/agroindustrial/1semestre/exp_com/6comunicacionorg/temas/indi
spensables/02dofa.htm
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Fortalezas

F3. Ofrecer servicios adicionales a los
que ofrece la competencia.

F4. El trato laboral que brinda incentivos
al personal contratado. Capacitacion,
horario flexible, dias libres.

F5. Disefio y equipamiento de las
instalaciones, es decir, tecnologia y

comodidad.
Anélisis Externo
Oportunidades Amenazas
0O1. Alianzas estratégicas con | Al. El mercado de cosméticos y aseo es
fundaciones contra el cancer de mama. muy competitivo.

O2. Mejorar las condiciones de estética | A2. Crisis econdémica mundial.
de las mujeres que oscilan entre 16 y 65

afios A3. Ingreso de empresas extranjeras al

negocio de servicios de belleza.
03. Alianzas estratégicas con salones de
belleza y gimnasios.

0O4. Oportunidad de crecimiento en la
industria.

Fuente: Elaboracion propia

3.6. ORGANISMOS DE APOYO

Area de emprendimiento de la Pontificia Universidad Javeriana: Ofrece
diferentes herramientas de ayuda para los estudiantes que realicen su tesis en esta
area. La ayuda de profesores de gran trayectoria en la asesoria a estudiantes con
énfasis en emprendimiento sirve como apoyo a la realizacion del plan de negocios y
los tutores asignados a cada estudiantes quienes guian el proceso el proceso de
taller de grado.
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Biblioteca Alfonso Botero Cabal: Es uno de los organismos de apoyo mas
importantes, en ella se encuentran todos los libros referentes a la creacion de
empresas, asi como todo el material bibliografico referente a la administracién de
empresas (mercadeo, finanzas, organizacional, etc). De igual forma, alli, los
estudiantes javerianos tienen acceso a los diferentes planes de negocio antes
realizados y diferentes bases de datos, que son de gran ayuda para complementar la
informacion necesaria.

Camara de comercio de Bogota: La Camara de Comercio de Bogota es una
entidad privada sin animo de lucro que promueve el crecimiento econémico, el
desarrollo de la competitividad y el mejoramiento de la calidad de vida de los
habitantes y empresarios de Bogota, y de 59 municipios del departamento de
Cundinamarca que corresponden a su Jurisdiccién.>

La camara de comercio es la entidad que brinda toda la informacién necesaria
referente a la creacion y constitucion de una empresa, realiza asesorias acerca de
las diferentes sociedades gque existen y asesoran al momento de escoger cual seria
la mejor opcién para los diferentes negocios.

>’ Consultado el 23 de Marzo del 2010. Disponible en:
http://camara.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?catiD=98&conID=251
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4. PLAN LEGAL, SOCIAL Y AMBIENTAL

4.1. ASPECTOS LEGALES

La capacidad de la sociedad se circunscribira al desarrollo de la empresa o actividad
prevista en su objeto social. Se entienden incluidos dentro del objeto social los actos
relacionados directamente con el mismo y los que tengan como finalidad ejercer los
derechos o cumplir las obligaciones, legal o convencionalmente derivados de la
existencia y actividad de la sociedad.

La fuente a la cual se acudio en primera instancia para conocer el tipo de empresas
gue se pueden crear en Colombia, y los pasos para crear empresa, fue la Camara de
Comercio de Bogota.

La empresa se constituira como una sociedad por acciones simplificada. Esta es una
nueva sociedad creada con el fin de facilitar a los nuevos empresarios la creacion y
conformacién de empresas™®.

4.1.1. Constitucidon y requisitos para la creacion de las S.A.S

Este tipo de sociedades se puede constituir por una o varias personas, mediante:

1. Documento privado por sus signatarios (Paragrafo 1 articulo 5 Ley 1258 de
2008) Las firmas de los constituyentes o apoderados deben ser autenticas.

2. Escritura publica. En caso de que se aporten inmuebles es obligatoria la
constitucién mediante Escritura Pablica (Paragrafo 2 articulo 5).°

Requisitos del documento de constitucion:

e Nombre, Documento de identidad y domicilio de los accionistas.
Tania Amparo Ariza Espinosa, con cedula de ciudadania No 51.782.087 de
Bogota.
Tania Alejandra Giraldo Ariza, con cedula de ciudadania No 1.098.650.961 de
Bucaramanga.

>% Camara de Comercio de Bogota. Disponible en internet:
http://camara.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?catiD=132&conlD=4168
59 ;

Ibid.
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El domicilio corresponde a los dos socios gestores, Calle 106 B No 21 — 67
Apto 201

e Razon social seguida de las palabras: sociedad por acciones simplificada o
SAS.
Beauty Latina S.A.S se constituira como una empresa comercializadora de
productos de belleza capilar y facial.

e Domicilio principal y sucursales (en caso de tenerlas).

e Termino de duracion.

e Enunciacién de actividades comerciales. Se puede establecer que la sociedad
podra realizar cualquier actividad comercial o civil licita.
En este caso corresponde a actividades comerciales.

e Capital autorizado, suscrito y pagado.

e Forma de administracion.

e Nombre, identificacién y facultades de los administradores®

4.1.2. Caracteristicas de las Sociedades Andnimas Simplificadas

e Tipo de societario autbnomo.

e Naturaleza comercial.

e Es una sociedad de capitales.

e Considerable economia contractual.

e Los accionistas responden hasta el monto de sus aportes.
e Estructura de gobierno flexible.

e Estructura de capitalizacion flexible.

e Simplificacién de los trdmites de constitucion.

e Prohibicién de acceder al mercado publico de valores.®*

4.1.2.1. Organizacion y funcionamiento

e Se determinard libremente en los estatutos.

e Si no se dice nada, conforme al articulo 420 del cédigo de comercio, “las
funciones de la organizacion estaran en cabeza de la Asamblea de accionistas
y las de administracion en la cabeza del representante legal”.

e Cuando la sociedad es unipersonal, el accionista puede ejercer todos los roles
y funciones, incluso el de representante legal.

60 ,
Ibid.
®! camara de Comercio de Bogota. ABC de las S.A.S. Disponible en:
http://camara.ccb.org.co/images/abc_sas/index.html
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e La Asamblea de Accionistas puede reunirse en el domicilio de la sociedad o
fuera de él siempre y cuando se cumpla con la convocatoria del quérum.

e Se permiten las reuniones no presenciales y la toma de decisiones por voto
escrito.®

4.1.2.2. Caracteristicas adicionales de las S.A.S

e No estan obligadas a tener junta directiva.
e Sise crea la junta directiva en los estatutos, podra estar conformada por uno a
varios miembros respecto de los cuales se podran establecer suplencias.
e La SAS no esté obligada a tener Revisor Fiscal salvo en los siguientes casos:
1. Cuando los activos brutos excedan el equivalente a 5.000 salarios minimos
a 31 de Diciembre del afio inmediatamente anterior.
2. Cuando los ingresos brutos en el afio inmediatamente anterior excedan al
equivalente de 3.000 salarios minimos. (Paragrafo 2 del articulo 13 de la
ley 43 de 1990)
3. Cuando otra ley especial asi lo exija.®

4.2. IMPACTO SOCIAL Y ECONOMICO

Para determinar el impacto que Beauty Latina SAS logrard en la sociedad, se
determinaran los objetivos en los cuales influye de acuerdo al Plan de Desarrollo
Econdmico, Social, Ambienta y de obra publicas para Bogota. (2008 -2012).

El plan de desarrollo "Bogota positiva: para vivir mejor" busca afianzar una ciudad en
la que todas y todos vivamos mejor. En la que se mejore la calidad de vida de la
poblacién y se reconozcan, garanticen y restablezcan los derechos humanos y
ambientales con criterios de universalidad e integralidad, convirtiéndose en un
territorio de oportunidades que contribuya al desarrollo de la familia, en especial de
los nifios y niflas en su primera infancia. Una ciudad incluyente, justa y equitativa, en
la que la diversidad y la interculturalidad sean una oportunidad y la reconciliacion, la
paz y la convivencia sean posibles. Una ciudad cuya construccion sea el resultado de
un proceso permanente de participacion, en el que cada vez mas personas se
involucren en la discusion y decision de los asuntos publicos. Una ciudad generadora
de recursos y oportunidades, préspera y solidaria, competitiva y capaz de generar y
distribuir equitativamente la riqueza. Una ciudad en la que todos y todas disfruten de

®2 Ibid.
% ibid.
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los beneficios del desarrollo. Una ciudad responsable con el ambiente e integrada
con su territorio circundante, con la nacion y con el mundo. Una Bogota positiva que
cuente con unas finanzas sanas y una gestion publica efectiva, transparente, abierta
a la participacion ciudadana y con servicios cercanos a la ciudadania.®*

Con relacion al objetivo principal del Plan de Desarrollo para Bogota. (2008 -2012);
Beauty Latina S.A.S aportar4 generacion de empleo, competitividad y desarrollo y
serd un generador de beneficios tanto para sus empleados como para sus
accionistas.

4.3. ANALISIS AMBIENTAL

Debido a las caracteristicas de la empresa Beauty Latina S.A.S., en su operacién la
contaminacion ambiental es practicamente nula, esto porque no se generan
emisiones, efluentes ni residuos; por lo tanto los riesgos de contaminacion son
inexistentes.

Sin embargo, a pesar de no ser una empresa contaminante tiene altos niveles de
conciencia ambiental. La primera fase de su aporte al ambiente seré a través del uso
de empaques hechos de material reciclado, en estos se entregara los productos a los
clientes.

o Bogota.gov.co. Plan de Desarrollo 2008 — 2010. Disponible en Internet:
http://www.bogota.gov.co/portel/libreria/php/01.270911.html
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5. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO

El plan financiero expone el presupuesto de costos y gastos, el apalancamiento de la
empresa y los estados financieros esenciales como el flujo de caja del proyecto junto
con el estado de resultados y el balance general del periodo, asi mismo revelara
algunas proyecciones financieras tales como el valor presente neto, la tasa interna
de retorno y el punto de equilibrio.

5.1. PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

El presupuesto de costos y gastos incluye los costos de nomina de la empresa y los
gastos correspondientes a la operacion como el arriendo del local, el pago de
servicios publicos, etc. Asi mismo, se dan gastos financieros adicionales como la
MIPYME.

5.1.1. Requerimientos de personal para el area administrativay comercial

Tabla No. 17 Gastos de ndmina del area administrativa

ADMINISTRACION
SUELDO
MENSUAL | SUELDO
CARGO $ ANO 1

Gerente General 700.000| 8.400.000
Aseo 515.000| 6.180.000
Subtotal 1.215.000 | 14.580.000
Parafiscales 109.350 | 1.312.200
Cesantias 101.210| 1.214.514
Intereses sobre
Cesantias 1.012 12.145
Prima de Servicios 101.210| 1.214.514
Vacaciones 50.666 607.986
Total 1.578.447 | 18.941.359

Fuente: Elaboracion propia




Tabla No.

Tabla No.

18 Gastos de némina del area administrativa para los 3 primeros afios

ADMINISTRACION

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Sueldo 14.580.000 | 15.309.000| 16.074.450
Parafiscales 1.312.200 1.377.810 1.446.701
Cesantias 1.214.514 1.275.240 1.339.002
Intereses sobre cesantias 12.145 12.752 13.390
Prima de servicios 1.214.514 1.275.240 1.339.002
Vacaciones 607.986 638.385 670.305
Total 18.941.359 | 19.888.427| 20.882.848

Fuente: Elaboracion propia

Tabla No. 19 Gastos de némina del area comercial

VENTAS
SUELDO
MENSUAL | SUELDO
CARGO $ ANO 1

Vendedor 515.000| 6.180.000
Vendedor 2 515.000| 6.180.000
Subtotal 1.030.000 | 12.360.000
Parafiscales 92.700| 1.112.400
Cesantias 85.799 | 1.029.588
Intereses sobre
Cesantias 858 10.296
Prima de Servicios 85.799 | 1.029.588
Vacaciones 42.951 515.412
Total 1.338.107 | 16.057.284

Fuente: Elaboracién propia

20 Gastos de ndmina del area comercial para los 3 primeros afios
VENTAS
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Sueldo 6.180.000 | 6.489.000( 6.813.450
Parafiscales 1.112.400 584.010 613.211
Cesantias 1.029.588 540.534 567.560
Intereses sobre cesantias 10.296 5.405 5.676
Prima de servicios 1.029.588 540.534 567.560
Vacaciones 515.412 270.591 284.121
Total 9.877.284| 8.430.074| 8.851.578

Fuente: Elaboracion propia
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5.1.2. Gastos de administracién y ventas

Los gastos de administracién y ventas corresponden a los gastos que Beauty Latina
S.A.S. tendra para lograr un excelente funcionamiento operacional. Asi, para el
primer afio se tendra un total de gastos de administracion y ventas por el valor de $
32.814.000, para el segundo afio $ 34.454.700 y para el tercer afio $ 36.177.435.

Tabla No. 21 Gastos de administracion

GASTOS DE ADMINISTRACION
MENSUAL
CONCEPTO $ ANO 1
Arriendo 2.000.000| 24.000.000
Energia 90.000 1.080.000
Agua 100.000 1.200.000
Suministros de oficina 30.000 360.000
Contador 180.000| 2.160.000
Subsidio de transporte 61.500 738.000
Subtotal 2.461.500 | 29.538.000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla No. 22 Gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS
MENSUAL
CONCEPTO $ ANO 1

Teléfono 90.000| 1.080.000
Suministros de oficina 30.000 360.000
Publicidad 30.000 360.000
Subsidio de transporte 123.000| 1.476.000
Subtotal 273.000| 3.276.000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla No. 23 Consolidado de gastos de administracion y ventas para los 3 primeros

anos
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Gastos de
administracion 29.538.000| 31.014.900 |32.565.645
Gastos de ventas 3.276.000 3.439.800( 3.611.790
Total 32.814.000| 34.454.700 | 36.177.435

Fuente:

Elaboracion propia




5.1.3. Otros gastos financieros

MIPYME es toda empresa operando como persona natural o juridica, urbana o rural,
en diversos sectores de la economia, siendo en general empresas manufactureras,
agroindustriales, comerciales, turisticas, artesanales y de servicios y que se
clasifican como micro, pequefia y mediana empresa dependiendo de variables como
el nimero total de trabajadores permanentes, activos totales y ventas totales
anuales.®® Ver Anexo No 2 Ley 905 del 2004

Teniendo en cuenta la ley 905 del 2004, Beauty Latina S.A.S. se considera una
microempresa, ya que cumple las siguientes variables:

e Planta no superior a diez trabajadores
e Activos totales excluida la vivienda por un valor inferior a 500 salarios minimos
mensuales legales vigentes

Tabla No. 24 Otros gastos financieros

COMISION
PERIODO LEY MIPYME FNG
Afio 1 417.600 357.280
Afio 2 305.878 261.695
Afo 3 168.623 168.623

Fuente: Elaboracion propia
5.2. FUENTES DE FINANCIACION

El capital de la empresa pertenecerd a sus dos socios gestores y estos recursos
estan constituidos en capital, inventarios, maquinarias y muebles. La empresa
debera buscar recursos en efectivo, para poner en marcha el negocio. Beauty Latina
S.A.S. buscara recursos externos, acudiendo a un préstamo bancario en el Banco
Caja Social. EI monto a solicitar es de $8.000.000, los cuales seran pagados en 3
afnos, en cuotas mensuales iguales por el valor de $ 300.416 a una tasa del 20,76%
EA. Se escogi6 el Banco Caja Social ya que apoya la creacion de nuevas empresas.

En conclusion, el plan de financiacion consta de un crédito por el valor de $8.000.000
(64% del plan de financiacién) y el aporte de los socios corresponde a $ 4.506.799
(36% del plan de financiacion).

® MIPYMES. Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. Disponible en Internet:
http://www.sena.edu.co/NR/rdonlyres/8DCDB7D4-FABE-42DA-BD74-
00F7C40AD9D0/0/Ley905_2004_MIPYMES.pdf
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Tabla No. 25 Tabla de amortizacion

CUOTA No. VR. CUOTA INTERESES CAPITAL SALDO

1 $ 300.416 $ 138.400 $162.016 $ 7.837.984
2 $300.416 $ 135.597 $164.819 $7.673.166
3 $ 300.416 $132.746 $167.670 $ 7.505.496
4 $ 300.416 $129.845 $170.571 $ 7.334.925
5 $ 300.416 $126.894 $173.521 $7.161.404
6 $300.416 $123.892 $176.523 $ 6.984.881
7 $300.416 $120.838 $179.577 $ 6.805.303
8 $ 300.416 $117.732 $182.684 $6.622.620
9 $ 300.416 $114.571 $ 185.844 $6.436.775
10 $ 300.416 $111.356 $ 189.059 $6.247.716
11 $ 300.416 $108.085 $192.330 $ 6.055.386
12 $ 300.416 $104.758 $ 195.657 $ 5.859.728
13 $ 300.416 $101.373 $199.042 $ 5.660.686
14 $ 300.416 $97.930 $202.486 $ 5.458.200
15 $ 300.416 $94.427 $ 205.989 $5.252.211
16 $ 300.416 $ 90.863 $ 209.552 $5.042.659
17 $ 300.416 $87.238 $213.178 $4.829.481
18 $ 300.416 $ 83.550 $ 216.866 $4.612.616
19 $ 300.416 $79.798 $220.617 $4.391.998
20 $ 300.416 $ 75.982 $224.434 $4.167.564
21 $ 300.416 $72.099 $ 228.317 $ 3.939.247
22 $ 300.416 $ 68.149 $ 232.267 $ 3.706.981
23 $ 300.416 $64.131 $ 236.285 $ 3.470.696
24 $ 300.416 $60.043 $240.373 $ 3.230.323
25 $ 300.416 $ 55.885 $ 244531 $2.985.792
26 $ 300.416 $51.654 $ 248.761 $2.737.031
27 $ 300.416 $47.351 $ 253.065 $ 2.483.966
28 $ 300.416 $42.973 $ 257.443 $2.226.523
29 $ 300.416 $ 38.519 $261.897 $1.964.626
30 $ 300.416 $ 33.988 $ 266.428 $1.698.198
31 $ 300.416 $29.379 $271.037 $1.427.162
32 $ 300.416 $ 24.690 $ 275.726 $1.151.436
33 $ 300.416 $19.920 $ 280.496 $870.940
34 $ 300.416 $ 15.067 $ 285.348 $ 585.592
35 $300.416 $10.131 $ 290.285 $ 295.307
36 $300.416 $5.109 $ 295.307 $0

Fuente: Elaboracion propia
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5.3. ESTADOS FINANCIEROS

Los estados financieros proyectados daran una perspectiva del desempefio la
empresa a largo plazo, indicando su estructura de capital, su liquidez y necesidades
de financiacion.

5.3.1. Flujo de caja

El flujo de caja se desarrollo a partir de la proyeccion de ventas previamente
realizada. Los datos del flujo de caja contemplan ingresos y gastos (operativos y
variables) de la empresa.

El flujo de caja es un estado financiero en el que se muestran de una manera clara,
las fuentes y aplicaciones de fondos dentro del plan de negocios. Es fundamental
para analizar la veracidad de las proyecciones financieras realizadas en los
presupuestos. Ver tabla No. 26 Flujo de Caja

5.3.2. Estado de resultados

El estado de resultados es la base para la evaluacion financiera de la compaiiia. La
utilidad neta esperada para los tres primeros afios es positiva, lo cual se considera
como un buen indicador de desempefio. Para el primer afio la utilidad neta del
ejercicio es de $ 1.008.835, para el segundo afio $ 10.500.621 y para el tercer
$20.449.456.

Se considera que el crecimiento de los flujos netos de efectivo crece a rapidamente,
lo que puede impactar positivamente en el andlisis de rentabilidad final. Ver tabla No.
27 Estado de resultados
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Tabla No. 26 Flujo de Caja para el primer afio

MESES MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANO
VENTAS 9.559.770 9.559.770 | 31.865.901 | 15.932.950 | 31.865.901 | 15.932.950 | 15.932.950 | 15.932.950 | 15.932.950 | 15.932.950 | 22.306.130 | 31.865.901 | 232.621.074
COMPRAS M.P. EINSUMOS 6.752.253 6.752.253 | 22.507.510 | 11.253.755 | 22.507.510 | 11.253.755 | 11.253.755 | 11.253.755 | 11.253.755 | 11.253.755 | 15.755.257 | 22.507.510 | 164.304.822
CONCEPTO/MESES MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANO
1. Ingresos Operativos

1. Ventas de Contado 9.559.770|  9.559.770| 31.865.901| 15.932.950| 31.865.901| 15.932.950| 15.932.950| 15.932.950| 15.932.950| 15.932.950| 22.306.130| 31.865.901| 232.621.074

2.Ventas a Crédito

3. Recuperacién Cartera

Total Ingresos Operativos 9.559.770)  9.559.770] 31.865.901 15.932.950| 31.865.901| 15.932.950| 15.932.950 15.932.950| 15.932.950| 15.932.950| 22.306.130( 31.865.901| 232.621.074
Il. Gastos Operativos Fijos
A. Fjos:

1. Pagos Laborales: 1.914.500 2.116.550 2.116.550 2.116.550 2.116.550 3.238.601 2.116.550 2.116.550 2.116.550 2.116.550 2.116.550 4.361.999| 28.564.050
Sueldos 1.730.000/  1.730.000] 1.730.000f  1.730.000 1.730.000 1.730.000(  1.730.000{ 1.730.000| 1.730.000| 1.730.000f 1.730.000|  1.730.000| 20.760.000|
Parafiscales 202.050 202.050 202.050 202.050 202.050 202.050 202.050 202.050 202.050 202.050 202.050 2.222.550
Cesantias e Intereses
Prima de servicios 1.122.051 1.122.051]  2.244.102
Vacaciones 1123398 1.123.398,
Subsidio de Transporte 184.500 184.500 184.500 184.500 184.500 184.500 184.500 184.500 184.500 184.500 184.500 184.500 2.214.000|
Dotaciones

2. Arendamientos

3. Senvicios 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 3.360.000
Energia 90.000 90.000| 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000| 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000{  1.080.000
Agua 100.000 100.000| 100.000| 100.000 100.000 100.000 100.000| 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000]  1.200.000
Telefono 90.000 90.000| 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000| 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000{  1.080.000

4. Mantenimiento

5. Publicidad 30.000 30.000] 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000| 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 360.000

6. Transporte

7.0tros 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000f  2.880.000

8. Preoperativos 8.000.000 8.000.000

Subtotal 10.464.500)  2.666.550] 2.666.550| 2.666.550| 2.666.550( 3.788.601| 2.666.550| 2.666.550| 2.666.550| 2.666.550( 2.666.550| 4.911.999| 35.164.050
A. Variables

1. Compra de Contado Materia Prima e Insumos 6.752.253 6.752.253| 22.507.510| 11.253.755| 22.507.510| 11.253.755| 11.253.755| 11.253.755| 11.253.755| 11.253.755| 15.755.257| 22.507.510 164.304.822

2. Compra a Crédito Materia Prima e Insumos

2.Pago compras a crédito

Subtotal 6.752.253|  6.752.253| 22.507.510 11.253.755| 22.507.510| 11.253.755| 11.253.755| 11.253.755| 11.253.755| 11.253.755| 15.755.257 22.507.510| 164.304.822
Total Gastos Operativos 17.216.753|  9.418.803| 25.174.060| 13.920.305| 25.174.060| 15.042.356 13.920.305| 13.920.305| 13.920.305| 13.920.305| 18.421.807 27.419.509| 207.468.872
Superavit /(deficit) Operativo -7.656.983 140.967| 6.691.841 2.012.645 6.691.841 890.594 2.012.645| 2.012.645 2.012.645 2.012.645 3.884.323 4.446.392| 25.152.202
lll. Inversiones Fjas

1. Terrenos

2. Edificacions

3. Maquinaria y Equipo 3.204.800 3.204.800

4. Muebles yEnseres 1.301.999 1.301.999

5. Vehiculos

Subtotal 4.506.799 4.506.799
IV. Recursos Obtenidos
1. Préstamo Linea Emprendimiento 8.000.000
2. Recursos Propios 4506.799
Subtotal 12.506.799
V. Amortizacion Pasivos Financieros

1. Cuotas de Capital Crédito Propuesto 162.016 164.819| 167.670| 170571 173521 176.523 179.577| 182.684 185.844 189.059 192.330 195.657| 2.140.272

2. Intereses Crédito Propuesto 138.400 135.597| 132.746| 129.845 126.894 123.892 120.838| 117.732] 114571 111.356 108.085 104.758|  1.464.716

3. Ley Mipyme 417.600 417.600

4. Comisi6n Fondo Nacional de Garantias 357.280 357.280

Subtotal 1.075.296 300.416 300416 300416 300.416 300.416 300.416 300416 300416 300.416 300.416 300416 4.379.868
Superavit /(deficit) Financiero -732.278 -159.448|  6.391.425| 1.712.230[ 6.391.425 590.179| 1.712.230] 1.712230| 1.712.230| 1712230 3583.908 4.145.976| 28.772.334
V1. Pago de Impuestos
IVA Cobrado 1.529.563 1.529.563 5.098.544| 2.549.272 5.098.544 2.549.272 2.549.272| 2.549.272 2.549.272 2.549.272 3.568.981 5.098.544| 37.219.372
IVAPagado 3.059.126 7.647.816 7.647.816 5.098.544| 5.098.544 28.551.847
Imporrenta
Subtotal
SUPERAVIT / DEFACIT DE CAJA 797.285 1.370.115 8.430.843 4.261.502 3.842.153 3.139.451| -3.386.314 4.261.502 -837.042 4.261.502 2.054.345 9.244.520| 37.439.859

797.285| 2.167.400| 10.598.242| 14.859.744 18.701.897| 21.841.348| 18.455.033| 22.716.535| 21.879.493| 26.140.995| 28.195.339| 186.353.311
CAJA ANAL 797.285| 2.167.400| 10.598.242| 14.859.744 18.701.897| 21.841.348| 18.455.033| 22.716.535| 21.879.493| 26.140.995| 28.195.339| 37.439.859| 223.793.170

" .
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla No. 27 Estado de resultados

CONCEPTO

Ao 1

ARfo 2

Ao 3

Ventas

232.621.074

255.883.181

281.471.500

Costo Materia Prima

164.304.822

172.520.063

181.146.066

Depreciaciones

1.291.960

1.291.960

640.960

TOTAL COSTO DE VENTAS

165.596.782

173.812.023

181.787.026

UTILIDAD BRUTA

67.024.293

82.071.159

99.684.473

Salarios de Administracion

18.941.359

19.888.427

20.882.848

Gastos de Administracion

29.538.000

31.014.900

32.565.645

Salarios de Ventas 9.877.284 8.430.074 8.851.578
Gastos de Ventas 3.276.000 3.439.800 3.611.790
Amortizacion del Diferido 1.600.000 1.600.000 1.600.000
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 63.232.643 64.373.201 67.511.861
UTILIDAD OPERACIONAL 3.791.649 17.697.958 32.172.612
Intereses Crédito 1.464.716 975.583 374.664
Otros Intereses

Ley Mipyme 417.600 305.878 168.623
Comisiéon FNG 357.280 261.695 168.623
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES 2.239.596 1.543.156 711.910
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS 1.552.054 16.154.802 31.460.702
Impuesto de Renta 543.219 5.654.181 11.011.246
UTILIDAD NETA 1.008.835 10.500.621 20.449.456

Fuente: Elaboracion propia
5.3.3. Balance General
Beauty Latina S.A.S. iniciara con un capital de trabajo de $ 12.506.799

El balance general muestra un resumen de los activos, pasivos y patrimonio de la
empresa, que a continuacion se analiza:

Los activos en el afio 0, que es periodo pre-operativo de la empresa corresponden a
$12.506.799. Y para el tercer afio la empresa cuenta con un activo de $36.432.452.

Los pasivos con los que inicia la empresa en el afio pre-operativo, tiene un valor de $
8.000.000.

El total del patrimonio para el tercer afio es de $ 36.432.452, lo cual indica que las
utilidades generadas han tenido un buen comportamiento y reflejan un crecimiento.
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Tabla No. 28 Balance General

BALANCE GENERAL ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja yBancos 13.439.859| 28.417.613| 51.987.275
Cuentas por Cobrar - Cartera
Gastos Diferidos y Operativos 8.000.000 6.400.000 4.800.000 3.200.000
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 8.000.000( 19.839.859| 33.217.613| 55.187.275
ACTIVO FIJO
Maquinaria y Equipo 3.204.800 3.204.800 3.204.800 3.204.800
Muebles y Enseres 1.301.999 1.301.999 1.301.999 1.301.999
SUBTOTAL HJO 4.506.799 4.506.799 4.506.799 4.506.799
Depreciacion Acumulada 1.291.960 1.291.960 640.960
TOTAL ACTIVO HJO NETO 4.506.799 3.214.840 3.214.840 3.865.839
TOTAL ACTIVOS 12.506.799| 23.054.699| 36.432.452 59.053.114
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Proveedores
Imporrenta por Pagar 543.219 5.654.181| 11.011.246
IVA por Pagar 8.667.525 9.534.277| 10.487.705
Laborales por Pagar (Cesantias e Ints.) 2.266.543 1.833.931 1.925.628
Parafiscales y Provisiones 202.050 163.485 171.659
Otros Pasivos
Obligacion (Crédito) 2.140.272| 2.629.405| 3.230.323
TOTAL PASIVO CORRIENTE 2.140.272 14.308.742| 20.416.197| 23.596.238
PASIVO LARGO PLAZO
Obligacién (Crédito) 5.859.728 3.230.323
Otros Pasivos
TOTAL PASIVO MEDIANO Y LARGO 5.859.728 3.230.323
TOTAL PASIVO 8.000.000( 17.539.065| 20.416.197| 23.596.238
PATRIMONIO
Capital 4.506.799 4.506.799 4.506.799 4.506.799
Utilidad del Ejercicio 1.008.835| 10.500.621| 20.449.456
Utilidad Retenida Ejercicios Anteriores 1.008.835( 10.500.621
TOTAL PATRIMONIO 4.506.799 5.515.634| 16.016.255| 35.456.876
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 12.506.799| 23.054.699| 36.432.452( 59.053.114

Fuente: Elaboracion propia
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5.4. PUNTO DE EQUILIBRIO
5.4.1. Margen de contribucion

El margen de contribucion muestra la diferencia entre el precio de venta y los costos
variables.

El margen de contribucién permite determinar cuanto esta contribuyendo un
determinado producto a la empresa. Permite identificar en qué medida es rentable
seguir con la comercializacion de un producto en particular.

Respecto al margen de contribucion de los diferentes productos que comercializa
Beauty Latina S.A.S. se puede observar lo siguiente:

e Los productos SUNLISS por ser productos importados tienen un margen de
contribucién (33,42%) mayor a los productos de proveedores nacionales.

e Asi mismo, los productos los productos de belleza facial (maquillaje, cremas,
etc.) poseen un margen de contribucion mayor a los productos de belleza

capilar.
Tabla No. 29 Margen de contribucién
PRECIO DE| TOTAL MARGEN DE NTRI. A | MARGEN
PRODUCTOS clo © G - co G
VENTA [CTOS.VAR. CONTRIBUCION VENTAS TOTAL
Productos Sunliss 120.157 79.999 40.158 33,42% 72,62% 24,27%
Productos Henkel 36.667 30.999 5.668 15,46% 15,70% 2,43%
Productos Belcorp 35.000 26.999 8.001 22,86% 11,68% 2,67%
MARGEN TOTAL DE CONTRIBUCION 100,00% 29%

Fuente: Elaboracion propia
5.4.2. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta que permite determinar el momento en el
cual las ventas cubriran los costos.

Beauty Latina S.A.S. alcanzara el punto de equilibrio en ventas durante el transcurso
del octavo mes de constituida la empresa, que corresponde a $134.491.808.
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Tabla No. 30 Punto de equilibrio

168.940.742 1.406] 97.674.494 813
36.520.332 996| 21.114.534 576
27.160.000 776 15.702.780 449

232.621.074 3.178| 134.491.808 1.837

Fuente: Elaboracion propia



6. EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO

6.1. RAZONES FINANCIERAS

Se realizard un analisis de los indicadores financieros con el fin de determinar la
viabilidad del proyecto y el comportamiento financiero del mismo.

Tabla No. 31 Indicadores financieros

Indicadores ANO 1 ANO 2 ANO 3
Liquidez 1,4 1,6 2,3
Endeudamiento (%) 76,08% 56,04% 39,96%
Rentabilidad Bruta (%) 28,81% 32,07% 35,42%
Rentabilidad Operacional (%) 1,63% 6,92% 11,43%
Rentabilidad Neta (%) 0,43% 4,10% 7,27%
Margen de Contribucion (%) 29,37% 32,58% 35,64%
Otra informacion fianciera
VAN 22.765.021
TIR 21,1%
Punto de Equilibrio en ventas ($) 134.491.808

Fuente: Elaboracién propia

6.1.1. LIQUIDEZ

Este indicador financiero responde a la siguiente pregunta: ¢ Cual es la capacidad de
la empresa para responder por sus obligaciones exigibles en el corto plazo?

Razon de liquidez = Activos corrientes / pasivos corrientes

Para el caso de Beauty Latina S.A.S. una razén corriente de 1,4 en el primer afo
significa que, sin considerar la calidad de los activos y pasivos corrientes, la empresa
tendria la capacidad de generar en el corto plazo 1,4 pesos por cada peso exigible.

6.1.2. ENDEUDAMIENTO

Beauty Latina S.A.S. tiene una razén de deuda de 76% para el primer afio. Lo que
quiere decir que de sus activos totales, este porcentaje se financio externamente.
Este porcentaje de endeudamiento es alto en el primer afio, sin embargo para el
tercer afio este porcentaje baja al 39,96%. Esto se debe a que la empresa proyecta
saldar la deuda (pagar el préstamo) con el Banco Caja Social al tercer afo.



6.1.3. RENTABILIDAD BRUTA

Este indicador permite establecer el porcentaje de las ventas que excede el costo de
produccion de los productos vendidos; aunque estrictamente no es cierto que todos
los costos de produccion son variables, este indicador suele tomarse como estimado
de margen de utilidad variable, y representa el porcentaje de las ventas que, después
de cubrir los costos de produccién, queda disponible para cubrir los gastos que
generen otras estancias de la operacion.

Margen bruto de utilidad = Utilidad bruta / Ventas

Un valor de 0,29 como margen bruta de utilidad para el primer afo, significa que
cada peso de ventas es absorbido por 71 centavos de costo de produccién y por
obvia deduccion quedan 29 centavos para cubrir los otros costos que puedan
generarse por fuera del proceso especifico de la comercializacién del producto.

6.1.4. RENTABILIDAD OPERACIONAL

Este indicador relaciona los ingresos por ventas con la utilidad operacional; por lo
tanto, no solamente mide la eficiencia (a través de la utilidad contable) de la empresa
en los procesos productivos, sino que involucra las eficiencias administrativas y
comerciales al estar deducidos los gastos de administracion y ventas en el calculo de
la utilidad operacional.

Margen de utilidad operacional = Utilidad operacional / ventas

Para el primer afio, un 1,63% de margen de utilidad operacional, significa que por
cada peso de ventas, 1,6 centavos quedan disponibles para cubrir gastos no
operacionales.

6.1.5. RENTABILIDAD NETA

El margen de utilidad neta incorpora el andlisis de la rentabilidad y la dimensién no
operacional de la empresa. Al comparar las ventas con la utilidad neta final, se esta
involucrando la eficiencia de la empresa en el manejo de su tesoreria no solamente
en lo que respecta al costo de sus fuentes de financiacion sino también a los
resultados del manejo de sus excedentes de liquidez.

Margen de utilidad neta = utilidad neta final / ventas

Para el caso particular de Beauty Latina S.A.S. en el segundo afio de constituida la
empresa, se tiene que por cada peso de ventas la empresa percibe una utilidad final,
a disposicion de los accionistas, de 4 centavos.
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6.1.6. MARGEN DE CONTRIBUCION

El margen de contribucion es el exceso de los ingresos respecto a los costos
variables y por lo tanto es la parte que contribuye a cubrir los costos fijos y
proporciona utilidad.

El margen de contribucion para el primer afio es de 29%, para el segundo afio
corresponde al 33% y para el tercer afio 36%.

6.1.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio depende tanto de los costos fijjos como del margen de
contribucién, que es dado por el precio de venta

El punto de equilibrio en ventas corresponde a $$134.491.808 y se logra al octavo
mes de constituida la empresa.

6.1.8. TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno permite evaluar la posible rentabilidad del proyecto. En
otras palabras, hace referencia a la tasa de interés a la cual el inversionista le presta
su dinero al proyecto y es caracteristica del proyecto, independientemente de quien
lo evalué.

En otras palabras, la tasa de interna de retorno es una herramienta de toma de
decisiones de inversion, que se utiliza para conocer la factibilidad o no factibilidad de
diferentes opciones de inversion. En el caso de Beauty Latina S.A.S la TIR calculada
para el primer periodo anual, fue del 21,1%, la cual demuestra la viabilidad del
proyecto de acuerdo a la naturaleza del negocio.

6.1.9. VALOR PRESENTE NETO

El valor presente neto proporciona un criterio de decision preciso y sencillo, que
actualizado a la Tasa de Descuento de mercado que en este caso fue de 8%, debe
tener un VPN igual o superior a cero. Para el caso del proyecto Beauty Latina S.A.S.,
el valor presente neto de la inversion del primer afio fue de $ 22.765.021.
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7. INNOVACION Y CREATIVIDAD

La propuesta innovadora de Beauty Latina S.A.S. esta compuesta por dos factores
importantes:

e Amplio portafolio de productos: la empresa ofrece diferentes productos de
belleza capilar y facial de produccién nacional e internacional. Esto es una
ventaja para los clientes ya que pueden escoger entre una amplia gama de
productos de excelente calidad.

e Excelente servicio al cliente: El servicio al cliente es una de las claves de
éxito empresarial en el competitivo mundo de las empresas. Beauty Latina
S.A.S. prestard un excelente servicio a sus clientes.

En cuanto a la creatividad, se puede decir que la organizacion plasmara toda su
creatividad en el disefio del local, lo anterior con el fin de lograr los siguientes
objetivos:

e Generar en los clientes una sensacion de relajacion, perfecta para el mundo
agitado y estresante de hoy.

e Fidelizar a los clientes, de esta manera los consumidores escogeran a Beauty
Latina S.A.S. como su lugar de preferencia para comprar productos de belleza
capilar y facial.
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CAPITULO Il

RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Beauty Latina S.A.S. se establecera en Bogota, Colombia, con el
proposito de comercializar productos de belleza capilar y facial, asi mismo buscara
proveer a sus clientes una experiencia novedosa y creativa, donde predomine el
buen servicio en un ambiente de relajacion.

El grupo empresarial gestor estara conformado por la administradora de empresas
Tania Alejandra Giraldo y su madre Tania Amparo Ariza Espinosa, quienes cumplirdn
las labores de socios gestores y de capital.

Beauty Latina S.A.S requiere una inversion inicial de $12.506.799. El 64% se
financiar4 a través de un crédito y el 36% restante lo aportaran sus dos socios
gestores.

La rentabilidad del proyecto es buena: la tasa interna de retorno para el primer afo
es de 21,1% y el valor presente neto para el mismo periodo es de $ 22.765.021, por
lo tanto el proyecto es econdmicamente factible.

Ademas, al realizar el andlisis del punto de equilibrio muestra que durante el
transcurso del octavo mes de operacion se alcanzara el equilibrio entre los costos y
las ventas. Es decir, al octavo mes los socios recuperan la inversion.

La oportunidad esta latente ya que el sector de cosméticos y de aseo, asi como el
sector de prestacidn de servicios de este tipo, estan en crecimiento. Ademas la
cultura femenina de la mujer latina demuestra que busca constantemente mejorar su
aspecto de presentacion personal y asi mismo exaltar la belleza a través de la
utilizacién de productos de belleza capilar y facial.
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CONCLUSIONES

Después realizar el plan de negocio y haber analizado las diferentes variables
implicitas del proyecto planteado, se puede concluir que Beauty Latina S.A.S. es un
proyecto altamente atractivo y econémicamente viable.

Se pudo deducir a través del estudio de mercado que las mujeres buscan exaltar su
belleza constantemente a través de la utilizacién de productos de belleza de buena
calidad, asi mismo también buscan precios justos y una excelente servicio.

Por otro lado, quedé la evidencia que existe una gran oportunidad, pues el sector de
cosméticos y de aseo, asi como el sector de prestacion de servicios de este tipo, se
encuentra en crecimiento. Ademas se observo que los consumidores
constantemente estan buscando servicios nuevos y que existen pocas empresas que
ofrecen servicios de excelente calidad.

Asi mismo, el analisis financiero revelo que el proyecto es econdmicamente viable al
mostrar un valor presente neto de $ 22.765.021 y una tasa interna de retorno de
21,1%.

Desde el punto de vista legal y de constitucion de la empresa, las sociedades
anonimas simplificadas permiten tener gran flexibilidad en la toma de decisiones,
realizar cambios en los estatutos con facilidad, y lo mas importante, los accionistas
responden uUnicamente hasta el monto de sus aportes, es decir, que en caso de
quiebra de la empresa, los accionistas no se ven obligados a dar sus propiedades
como parte de pago.

Por dltimo, es importante mencionar que la empresa no solamente colaborara con el
desarrollo econdémico de la ciudad generando nuevos empleos y aportando al
crecimiento econdmico sino también tendrd un aporte significativo a la sociedad
promoviendo la responsabilidad social empresarial a través de la practica del
comercio justo con proveedores y clientes.
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ANEXOS

Anexo No. 1 ENCUESTA

Con la siguiente encuesta deseamos conocer sus habitos en cuanto al cuidado personal, asi
mismo como la escogencia de productos belleza para cuidado de su rostro y cabello.

NOMBRE: EDAD

ESTRATO:

2. ¢Con que frecuencia compra productos de

1. ¢Ha comprado productos de cuidado personal (Shampoo, acondicionador,

belleza capilar y facial (es decir,

< desodorante)?
maquillaje, shampoo,
mascarillas)? Una ves al
mes
Sl
Cada 2
NO meses
Cada 3 meses
Nunca
3. ¢Con que frecuencia compra 4. De los siguiente servicios, cual le llama la
productos de belleza facial atencion:

(magquillaje, cremas antiarrugas,
mascarillas)?

Asesora en maquillaje y

Una ves al estilo
mes
Atencién personalizada
Cada 2 : : :
meses Masaje capilar realizado
por un experto (Spa
Cada 3 meses para el cabello)
Nunca
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5. ¢Con que frecuencia le hace
mantenimiento a sus plantas?

2 veces por semana

Una ves por semana

Una vez al mes

Nunca

6. ¢qué entiende por productos de belleza
saludables?

Productos de buena calidad

Productos naturales

Productos con bajos contenidos
quimicos

Otros

7. Cuédl es su lugar de preferencia
para adquirir productos de
belleza y cuidado personal:

Supermercados y
almacenes de cadena

Tiendas
especializadas

Salas de bellezay
peluqueria

Venta directa

8. En el momento de comprar un producto de belleza
y de cuidado personal, lo mas importante para

usted es:

Precio

Cantidad

Calidad

Marca

Presentacion

9. ¢Es importante para usted un
criterio (recomendacion) de un experto
para el cuidado de su piel y cabello?

Sl

NO

10. Los productos saludables para el cuidado de su

piel y cabello son:

Son
economicos
Son mas
costosos que
los productos
quimicos

Son de mejor
calidad que los
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productos
quimicos
Me son
indiferentes

11. A su criterio, desearia que su lugar |12. ¢Le interesaria adquirir sus productos de belleza y
de preferencia mejorara en: de cuidado personal en una tienda especializada,
donde encuentre productos saludables?

Atencion al cliente

: Sl
Variedad en los
productos NO
Servicios adicionales
asesoria en maquillaje) Porque:

Ninguna de las
anteriores

Le agradezco el tiempo que dedico a esta encuesta, su opinidbn es muy importante.
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Anexo No. 2 Ley 905 de 2004°%°
CAPITULO |
Disposiciones generales
Articulo 1°. El literal b) del articulo 1° de la Ley 590 de 2000 quedara asi:

b) Estimular la promocion y formacion de mercados altamente competitivos mediante
el fomento a la permanente creacién y funcionamiento de la mayor cantidad de
micro, pequefias y medianas empresas, Mipymes.

Articulo 2°. El articulo 2° de la Ley 590 de 2000 quedara asi:

Articulo 2°. Definiciones. Para todos los efectos, se entiende por micro incluidas las
Famiempresas pequefia y mediana empresa, toda unidad de explotacidbn econémica,
realizada por persona natural o juridica, en actividades empresariales,
agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, rural o urbana, que responda
a dos (2) de los siguientes parametros:

1. Mediana empresa:

a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200)
trabajadores, o

b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a treinta mil (30.000)
salarios minimos mensuales legales vigentes.

2. Pequeia empresa:
a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabaja-dores, o

b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil
(5.000) salarios minimos mensuales legales vigentes o,

3. Microempresa:

a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores o,

% Ley 905 de 2004. MIPYME. Disponible en Internet: http://www.sena.edu.co/NR/rdonlyres/8DCDB7D4-FABE-
42DA-BD74-00F7C40AD9D0/0/Ley905_2004_MIPYMES.pdf
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b) Activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500)
salarios minimos mensuales legales vigentes o,

Paragrafo. Los estimulos beneficios, planes y programas consagrados en la presente
ley, se aplicaran igualmente a los artesanos colombianos, y favoreceran el
cumplimiento de los preceptos del plan nacional de igualdad de oportunidades para
la mujer.
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Anexo No. 3 METODOLOGIA

La investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres
y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades,
objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la recoleccion de datos, sino a
la prediccion e identificacion de las relaciones que existen entre dos o mas variables.
Los investigadores no son meros tabuladores, sino que recogen los datos sobre la
base de una hipdtesis o teoria, exponen y resumen la informacion de manera
cuidadosa y luego analizan minuciosamente los resultados, a fin de extraer
generalizaciones significativas que contribuyan al conocimiento.®’

Etapas de la investigacion descriptiva®

e Examinan las caracteristicas del problema escogido.

e Lo definen y formulan sus hipotesis.

e Enuncian los supuestos en que se basan las hipotesis y los procesos
adoptados.

e Eligen los temas y las fuentes apropiados.

e Seleccionan o elaboran técnicas para la recoleccion de datos.

e Establecen, a fin de clasificar los datos, categorias precisas, que se adecuen
al proposito del estudio y permitan poner de manifiesto las semejanzas,
diferencias y relaciones significativas.

e Verifican la validez de las técnicas empleadas para la recoleccién de datos.

¢ Realizan observaciones objetivas y exactas.

e Describen, analizan e interpretan los datos obtenidos, en términos claros y
precisos

Este tipo de investigacion es el mas adecuado en el momento de realizar un plan de
negocios, ya que su caracteristica principal es generar datos de primera mano para
realizar después un analisis general y presentar un panorama lo mas real posible del
problema.

%’ Disponible en: http://noemagico.blogia.com/2006/091301-la-investigacion-descriptiva.php

%8 Ibid.
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Anexo No. 4 RECURSOS

La realizacion de un plan de negocio requiere de recursos tecnoldgicos, financieros y
de capital humano.

Recursos tecnolégicos: computador, impresora e Internet. Respecto a estos
elementos no existe la necesidad de comprarlos ya que la responsable del proyecto
ya cuenta con ellos.

Recurso humano: En primera medida la emprendedora responsable del proyecto,
Tania Giraldo. En segundo lugar, Santiago Bernal, estudiante de administracion de
empresas de la Pontificia Universidad Javeriana y por ultimo, Tania Ariza Espinosa,
madre de Tania Giraldo, quien es Administradora de empresas con especializacion
en Recursos Humanos. Estas dos personas no recibirAn ningan tipo de
remuneracion.

Recursos financieros: Los recursos financieros seran recursos propios, y estaran
destinados a la realizacion de los andlisis pertinentes para llevar a cabo un plan de
negocios, asi mismo como aquellos gastos adicionales como transporte, gastos
personales e impresiones.

Los gastos semestrales en cuanto a gastos personales y adicionales son de: 188.000
pesos, los cuales estan constituidos en los siguientes items:

e Comida: $ 7.500* 16 semanas = $ 120.000
e Transporte tutorias $ 3.000*16 semanas = $ 48.000
e Impresion: Aproximado $ 20.000

Como ultimo punto importante se presenta el nimero de horas que la emprendedora
trabajara en la investigacion, y se estima que el valor promedio de la hora seréa de
7.000 pesos, teniendo en cuenta el valor de la hora de trabajos similares.

e Tutorias (1 cada semana) = 16 horas semestrales
e Trabajo en casa (Aprox. 8 horas semanales*16 semanas) = 128 horas
e Trabajo de campo (2 horas semanales*16 semanas) = 32 horas

El total horas de trabajo en la investigacién sera de 176 horas semestrales, por lo
tanto, el total costo del trabajo equivale a: 176 horas* 7.000 pesos + 188.000 pesos
=1’ 420.000 semestrales
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Anexo No. 5 RESTRICCIONES

La realizacion de un plan de negocios, requiere de informacion del entorno y del
sector respectivo en el cual estaria ubicado dicho proyecto. Una restriccion del plan
de negocio que se va a realizar, es la dificultad del emprendedor en encontrar
informacion veridica y especifica del sector. Ya que existe informacion acerca del
sector aseo y cosméticos en entidades gubernamentales, pero no existe informacion
especifica acerca de empresas comercializadoras de productos de belleza
saludables en Colombia.

Ademas, la investigacion es un proceso que requiere tiempo y paciencia por parte del
emprendedor, tiempo que debera distribuir con otras asignaturas durante el
transcurso del semestre. Por lo tanto, la investigacion y desarrollo del proyecto no
tiene toda la disponibilidad de tiempo por parte del emprendedor, si no solo una
fraccion del mismo.

Por altimo, al no existir informacion especifica, se debe acudir a una investigacion de
mercado, en la cual se realizan encuestas, focus group y entrevistas. Esta
informacion es valida, pero se puede considerar como otra restriccion ya que la
informacion obtenida arroja resultados que dependen la percepcion de un solo
segmento de personas. Sin embargo, esta no afecta los resultados y el alcance del
plan de negocio.
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Anexo No. 6 CRONOGRAMA

CRONOGRAMA PLAN DE NEGOCIOS

ACTIVIDAD

Entrega preliminar 29 de Septiembre

Correcciones pertinentes

Analisis de mercado

Andlisis del sector

Existencia real de clientes

Disposicion de los clientes para el precio

Estrategias de mercadeo

Entrega final anteproyecto 23 de Nov.

Analisis técnico

Recoleccién de la informacion

Redaccion del capitulo

Ajustes

Analisis administrativo

Recoleccién de la informacion

Redaccion del capitulo

Ajustes

Andlisis legal, social y ambiental

Recolecciéon de la informacion

Redaccioén del capitulo

Ajustes

Analisis econdmico

Recoleccién de la informacion

Redaccioén del capitulo

Ajustes

Analisis financiero

Recoleccién de la informacion

Redaccién del capitulo

Ajustes

Evaluacién integral del proyecto

Analisis de sensibilidad

RESUMEN EJECUTIVO

Entrega final de Plan de Negocios
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