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RESUMEN 

Este proyecto es llevado a cabo para determinar la viabilidad de la creación de una 

empresa productora y comercializadora de jabones artesanales orgánicos ubicada 

en la ciudad de Santiago de Cali. 

El propósito fundamental es brindar un producto exclusivo y de excelente calidad 

que contribuya con el medio ambiente y con el cuidado corporal de las personas, ya 

que al inclinarse por la utilización de un jabón elaborado a base de semillas y frutas 

se evitaran potencialmente muchos problemas comunes de la piel, puesto que estos 

contienen ingredientes que han sido producidos sin herbicidas, fertilizantes o 

químicos. 

En el desarrollo de este análisis se encuentran cinco estudios fundamentales para 

establecer la viabilidad del proyecto, inicialmente se encuentra la contextualización 

en donde se reflejan los objetivos de la investigación, la metodología la cual es 

descriptiva entre otros aspectos. Seguidamente se encuentra el estudio de 

mercado, el técnico operativo, organizacional – legal y finalmente el financiero el 

cual está proyectado a cinco años para determinar variables como el VPN, TIR, B/C 

y el análisis de sensibilidad que reflejan el comportamiento de la empresa en 

proyección en este periodo evaluado. 

Palabras claves: Jabón, artesanal, frutas, semillas, orgánico, cuidado de la piel, 

emprendimiento, viabilidad. 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

This project is carried out to determine the viability of the creation of a company 

producing and selling artisanal soaps located in the city of Santiago de Cali. 

The fundamental purpose is to provide an exclusive product of excellent quality that 

contributes to the environment and to the body care of people, since to be inclined 

to use a soap made from seeds and fruits will potentially avoid many common 

problems of the skin, since they contain ingredients that have been produced without 

herbicides, fertilizers or chemicals. 

In the development of this analysis are five fundamental studies to establish the 

feasibility of the project, initially is the contextualization where the objectives of the 

research are reflected, the methodology which is descriptive among other aspects. 

Next is the market study, the operational, organizational - legal and finally the 

financial technician, which is projected to five years to determine variables such as 

VPN, TIR, B/C and sensitivity analysis that reflect the behavior of the company In 

projection in this period evaluated. 

Key words: Soap, artisanal, fruits, seeds, organic, skin care, entrepreneurship, 

viability
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INTRODUCCIÓN 

Durante muchos años se ha comprobado científicamente el gran baluarte de las 

frutas y diversas semillas en el cuidado de la salud y puntualmente en la contribución 

de vitaminas y minerales óptimos para piel. En la actualidad, la tendencia del 

cuidado personal está en auge tanto en mujeres como en los hombres, ambos 

géneros han manifestado estar preocupados por el aspecto de su piel, por lo que 

se han visto inclinados en tomar medidas para contrarrestar aspectos como la 

exposición a diferentes factores externos que la pueden afectar como lo son la 

polución, rayos UV, radiación ultravioleta y factores internos como lo son el estrés, 

mala alimentación o desconocimiento de un hábito de cuidado; por lo tanto se 

percibe un incremento en el consumo de productos de higiene y cosméticos que se 

ofrecen actualmente en el mercado.  

Por lo anterior, se identifica un incremento significativo en el consumo de productos 

que ayuden a proteger el órgano más grande e importante de los seres humanos, 

por lo que es concerniente promover un producto con características que resuelvan 

de manera eficaz las exigencias del mercado, sin dejar a un lado la protección del 

medio ambiente y por supuesto que cuente con variabilidad y cualidades naturistas. 

Debido a lo sustentado, el grupo emprendedor de este proyecto de grado pretende 

impulsar la creación de una empresa dedicada a la producción y comercialización 

de jabones artesanales a base de insumos orgánicos, enfocando su mercado 

objetivo inicialmente en la población perteneciente a los estratos 4, 5 y 6 de la 

ciudad, el cual representa el 16,3% del total de habitantes, es decir un target de 

394.462 personas. Las políticas corporativas están encaminadas en satisfacer las 

necesidades de mercado, promoviendo el uso de productos innovadores y naturales 

en estratos socioeconómicos altos donde prima la preferencia por la calidad y 

funcionalidad de estos. 
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De esta manera, se mostrara aquellas variables que son determinantes para la 

creación de este proyecto como lo son estudio de mercado, visualización del 

entorno y las características del mismo, para brindar un producto óptimo y acorde 

al público objetivo, al igual que la estructura organizacional adecuada y coherente 

con los recursos financieros apropiados que ayuden en la gestión de la viabilidad 

de la creación de la empresa, es válido resaltar además la responsabilidad social 

corporativa reflejada en la contratación de madres cabeza de hogar para ejecutar 

procesos operativos competentes, promoviendo de esta manera la generación de 

empleo en la región y mejoramiento en la calidad de vida de la población. 
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1 CONTEXTUALIZACIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

1.1 TITULO DEL PROYECTO 

Estudio de viabilidad para la creación de una empresa productora y 

comercializadora de jabones artesanales orgánicos en barra ubicada en Santiago 

de Cali. 

1.2 LÍNEA DE INVESTIGACIÓN 

Emprendimiento 

El término emprendimiento no forma parte del diccionario de la Real Academia 

Española (RAE). Se trata del efecto de emprender, un verbo que hace referencia a 

llevar adelante una obra o un negocio. El emprendimiento suele ser un proyecto que 

se desarrolla con esfuerzo y haciendo frente a diversas dificultades, con la 

resolución de llegar a un determinado punto. (Definicion.de, 2008, párr. 1). 

El concepto es usualmente socializado en el ámbito de la economía y los negocios. 

En este caso, un emprendimiento es una iniciativa de un individuo que asume un 

riesgo económico o que invierte recursos con el objetivo de aprovechar una 

oportunidad que brinda el mercado. El sujeto que inicia un negocio o que crea una 

pequeña empresa por su propia iniciativa se conoce como emprendedor. 
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1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

1.3.1 Descripción del problema. Actualmente se conocen numerosos 

estudios que están relacionados con los efectos que producen algunos compuestos 

tóxicos en humanos y en otros organismos. Esta recolección de datos comenzó en 

diferentes partes del mundo aproximadamente en 1950, y los estudios que han 

demostrado que la exposición a niveles elevados de hidrocarburos aromáticos, 

dióxido de carbono, de nitrógeno o de azufre, metales pesados y ambientes con una 

densidad muy alta de partículas suspendidas de diversa naturaleza, pueden alterar 

funciones metabólicas y causar enfermedades o incluso la muerte en humanos, 

animales de experimentación e incluso en animales de vida silvestre (Revista 

ciencia, sf, párr. 3). 

Considerando que por medio de este proyecto se busca impactar de manera 

positiva a la sociedad desde el punto de vista del cuidado personal y de la salud, es 

concerniente tener en cuenta factores negativos que se deben contrarrestar al 

incorporar en el mercado productos de uso personal, por ello es necesario tener en 

cuenta la incidencia de los cambios en el medio ambiente en la actualidad y toda la 

repercusión e influencia negativa y contraproducente que estos traen para la piel. 

De esta manera, se expone un informe emitido por Noticias RCN (2016) en el que 

se afirma que: 

El cáncer de piel es el más común de los tipos de cáncer. En Colombia, cada año 

mil personas podrían desarrollar la enfermedad y 250 podrían morir por esta causa. 

Exponerse al sol sin protección es el mayor factor de riesgo para desarrollar la 

enfermedad (párr. 1). 

Sumado a esto, la Administración de Drogas y Alimentos de Estados Unidos (FDA), 

entidad preocupada por los efectos que pueden tener los jabones y productos que 

incluyen triclosan para combatir microorganismos señalo que: 
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El problema radica en que estos productos podrían acarrear más riesgos que 

beneficios. Se abrió un período de seis meses para que los fabricantes y ciudadanos 

envíen datos que prueben su eficacia y seguridad. El uso repetitivo de 

antibacteriales puede inducir resistencia bacteriana a los antibióticos. Y por otro, 

que la exposición a este tipo de sustancias podría tener efectos sobre diferentes 

sistemas del cuerpo. (El Espectador, 2013, párr. 1) 

Según Group (2012) en su blog, afirma que la oferta actual de jabones comerciales 

a pesar del amplio reconocimiento y posicionamiento que tienen en el mercado, 

poseen aspectos negativos y “duros” para la piel y más si es sensible. Pues los 

químicos utilizados para hacer y mejorar el producto pueden dañar la piel, pues los 

jabones regulares remueven la glicerina natural e introducen sustancias pesadas 

como tintes, fragancias sintéticas y preservativos (párr. 2).  

Por ello, algunos de los posibles problemas de la piel que hacen que las personas 

se inclinen por escoger jabones naturales son la piel crónicamente seca, reacciones 

alérgicas después de un baño o una comezón que no desaparece. 

 “Al usar jabón orgánico, potencialmente evitará, o al menos reducirá, muchos 

problemas usuales de la piel. el jabón orgánico contiene ingredientes que han sido 

producidos sin herbicidas, fertilizantes químicos o pesticidas.” (Frowd, 2012, párr. 

2). 

Se puede inferir por lo anterior que la solución al problema central radica en ofrecer 

productos especializados en el cuidado y tratamiento de la piel, proponiendo valor 

agregado reflejado en la fusión de materias primas naturales y procesos de 

producción libre de químicos que resultan nocivos para la salud de la piel y el 

compromiso del cuidado del medio ambiente. 

La importancia de brindar un producto libre de químicos y a su vez sea de carácter 

nutricional, expone los beneficios directos que traerá sobre la piel el uso de estos 

jabones, entorno a la hidratación, limpieza, nutrición y protección de la misma, 
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evitando reacciones alérgicas y enfocado en el mejoramiento de la calidad de vida 

de las personas. 

1.3.2 Formulación del problema. ¿Cómo evaluar la viabilidad para la 

creación de una empresa productora y comercializadora de jabones artesanales 

orgánicos ubicada en Santiago de Cali? 

1.3.3 Sistematización del problema.  A continuación, se expone la 

sistematización de la pregunta a resolver de acuerdo con el planteamiento de la 

formulación. 

 ¿Cuáles son los factores que se deben tener en cuenta para determinar el 

mercado objetivo, nivel de aceptación, la competencia, proveedores y 

estructura de mercado para una empresa dedicada a la producción y 

comercialización de jabones artesanales orgánicos ubicada en Santiago de 

Cali? 

 ¿Cómo conocer los requerimientos de equipamiento, tamaño y localización 

de una empresa dedicada a la producción y comercialización de jabones 

artesanales orgánicos ubicada en Santiago de Cali? 

 ¿Cuáles son las necesidades organizacionales y legales para la constitución 

de una empresa dedicada a la producción y comercialización de jabones 

artesanales orgánicos ubicada en Santiago de Cali? 

 ¿Cómo determinar la viabilidad económica y financiera para la creación de 

una empresa dedicada a la producción y comercialización de jabones 

artesanales orgánicos ubicada en Santiago de Cali? 
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1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.4.1 Objetivo general. Elaborar un estudio de viabilidad para la creación de una 

empresa dedicada a la producción y comercialización de jabones artesanales 

orgánicos ubicada en Santiago de Cali. 

1.4.2 Objetivos específicos. A continuación se expondrán los objetivos 

específicos: 

 Construir un estudio de mercado que permita identificar la aceptación del 

producto por parte del mercado objetivo, el análisis de la competencia, su precio 

de venta, los canales de distribución y los medios de promoción. 

 Realizar el estudio técnico operativo del negocio para determinar la ubicación de 

la planta física, la distribución de la planta, los costos de maquinaria y equipo, 

las compras de insumos, materia prima, mano de obra, el proceso de producción 

y los inventarios. 

 Realizar el estudio administrativo y legal para determinar la estructura 

organizacional y los requisitos necesarios para la creación de la empresa en 

desarrollo. 

 Realizar el estudio económico y financiero para determinar el plan de 

inversiones, el balance general, estado de resultados y la rentabilidad del 

negocio proyectado a un periodo de 5 años. 

1.5 JUSTIFICACIÓN 

Los cuidados de la piel cada vez se hacen más indispensables para las personas y 

estas cobran una amplia participación en el mercado nacional, ya que, a raíz de la 

polución, cambios que sufre el medio ambiente en la capa de ozono, estrés y en 

ocasiones las mismas prendas de vestir son causantes de enfermedades y 

problemas de la piel. Aunque existen jabones naturales o artesanales, no tienen las 
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características del ofrecido en el proyecto, por lo cual, en esta ocasión se pretende 

comercializar una alternativa a base de materia prima orgánica, ya que estos 

generan un valor diferenciador debido a que brindan un adecuado cuidado de la piel 

y para el medio ambiente, pues al no contener químicos, ni procesos 

industrializados lo hace degradable y no perjudicial para el medio ambiente. 

La importancia de brindar un producto libre de químicos y a su vez sea de carácter 

nutricional manifiesta los beneficios directos que traerá sobre la piel el cual es el 

órgano más grande e importante del ser humano, dichos productos brindaran 

hidratación, limpieza, nutrición y protección, evitando reacciones alérgicas y a futuro 

problemas que se identifican por los cambios climáticos tales como resequedad, 

quemaduras por el sol, dermatitis y por el envejecimiento lo cual trae consigo 

arrugas, flacidez de la piel, mancha, celulitis, estrías. De esta manera, se pretende 

contribuir con el cuidado del medio ambiente y el mejoramiento de la salud de los 

consumidores de todo tipo de piel y sin límites de edad, garantizando un ahorro en 

la cantidad de productos para el cuidado de la misma, puesto que su uso interviene 

en la prevención y cuidado a partir del aseo personal diario realizado en la ducha y 

los efectos a futuro garantizan una calidad de piel más saludable. 

Como futuros administradores de empresas, se pretende aportar los conocimientos 

adquiridos a lo largo de la carrera para brindar una alternativa de calidad y altamente 

innovadora, además como futuras empresarias se proyecta aportar beneficios a 

todos los involucrados en la cadena de valor; consumidores, proveedores, 

colaboradores y el medio ambiente. 
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1.5.1 Practica. La realización de este proyecto surge a partir de cubrir las 

necesidades del cuidado de la piel, ya que, en consecuencia, a factores externos 

como la explotación del medio ambiente, el calentamiento global y alta polución, 

este es el órgano que mayor afectación evidencia. 

La innovación en el modelo de negocio radica en el método o aprovechamiento de 

las propiedades de las frutas y semillas para las diversas necesidades y beneficios 

de la piel. 

De acuerdo con los objetivos del estudio, una de las necesidades más importantes 

es satisfacer el cuidado de la piel, esto permite lanzar propuestas interesantes que 

solucionan en gran parte las prioridades de este sector, logrando no solo el acogida 

del cliente final, sino también un aporte ambiental, social, económico y cultural, 

pretendiendo aportar crecimiento a nivel nacional y competitividad y dinamismo en 

el sector, con proyección a una inclusión pedagógica, ya que muchas personas 

desconocen la importancia del cuidado de la piel y los beneficios de los insumos 

orgánicos. 

1.6 MARCO DE REFERENCIA 

1.6.1 Referente teórico.  Es significativo formular en el referente teórico 

conocimiento profundo y actualizado del estado del pensamiento sobre el tema, con 

el fin de darle significado a la investigación concerniente al estudio de viabilidad. 

Según la teoría de Iván Pavlov el conductismo, a diferencia de otras doctrinas 

psicológicas, adopta la postura de que la psicología es el estudio del 

comportamiento humano, no el estudio de la mente humana. De acuerdo a la teoría 

del conductismo, el comportamiento no está determinado por señales internas o 

procesos psicológicos complejos del pensamiento. El comportamiento está 

determinado por fuerzas externas conocidas como estímulos (Abbot, 2016, párr. 2). 
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El aumento del tiempo libre, trae como consecuencia una civilización del ocio que 

abre perspectivas importantes para nuevos negocios, el culto a la belleza presenta 

grandes posibilidades a la venta de productos directamente relacionados con la 

conservación de la piel. 

Es así como el comportamiento del consumidor establece la necesidad y la 

motivación de adquirir el producto y el grado de felicidad al tenerlos. Por lo anterior, 

se determina que el ser humano se comporta según sus estímulos y motivaciones, 

el modelo de negocio se establece mediante los sentidos de la persona y es así 

como Suaviz - Arte va a llegar a posicionarse “TOP OF MIND” and “TOP OF HEART” 

de los clientes potenciales. 

Henry Fayol con su teoría clásica Propone que todas las empresas pueden ser 

divididas en seis grupos de funciones: técnicas, comerciales, financieras, seguridad, 

contables y administrativas. 

Indica que cada función implica 5 acciones básicas: Planear, organizar, dirigir. 

Coordinar y controlar estas acciones constituye el proceso administrativo. 

Todas las funciones implican actividades técnicas y administrativas, entre más alto 

se está en la jerarquía más funciones administrativas, entre más bajo más funciones 

técnicas (Hitt, Black, & Porter, 2006, p. 154). 

La teoría clásica se enfatiza especialmente en la organización administrativa del 

modelo de negocio ya que este establece factores que logran la eficiencia de este 

y el cumplimiento de objetivos, Suaviz – Arte establece sus factores mediante: 

Planeación en los procesos de fabricación y distribución para el cumplimiento de 

objetivos tal como la innovación. 

Organización mediante un orden jerárquico donde la división del trabajo establece 

una mayor eficiencia. 
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Dirección el principal factor en Suaviz – Arte es un buen liderazgo para una mayor 

innovación entre los colaboradores y así una mejor atención a los clientes. 

Coordinación el eje de los procesos y la comunicación efectiva genera una manera 

de supervisar y establecer relaciones entre las partes del trabajo.  

Los teóricos estructuralistas tratan de conciliar la teoría clásica y la de las relaciones 

humanas son importantes las recompensas salariales, pero también es necesario 

atender las recompensas sociales. 

Aunque la organización debe ser formal, debe permitir el intercambio con el medio 

externo. 

Las organizaciones tienen diferentes niveles en la toma de decisiones: los directores 

que toman las decisiones, los gerentes que desarrollan los planes y los ejecutores 

que realizan las operaciones para alcanza dichos planes (Aguilar,2011, párr. 29-

33). 

El modelo de negocio es una organización estructuralista ya que se cuenta con los 

recursos necesarios para una empresa moderna y busca una alternativa en la que 

sus procesos obtengan un mejor resultado, la compañía ofrece un intercambio con 

los clientes por medio de ideas, emociones, experiencias y motivaciones ya que se 

cuenta con un personal idóneo, flexible y con capacidad de relaciones externas que 

hacen de esta una organización orientada hacia el éxito. 

1.6.2 Referente legal. El referente legal en el que se apoyará el presente 

estudio está determinado por reglamentos jurídicos emitidos por diversas 

dependencias públicas y/o gubernamentales como el congreso de la república y el 

presidente. A continuación, se exponen las leyes más importantes acogidas por los 

socios para dar cumplimiento a la formalización y apertura de una productora y 

comercializadora de jabones artesanales orgánicos: 

LEY 1014 DE 2006 - FOMENTO A LA CULTURA DE EMPRENDIMIENTO 
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Esta ley busca promover el espíritu emprendedor en todos los estamentos 

educativos del país, en el cual se propenda y trabaje conjuntamente sobre los 

principios y valores que establece la Constitución y los establecidos en la presente 

ley. A continuación, se hace énfasis en algunos ítems que aclaran con mayor 

trascendencia el propósito de dicha ley: 

b) Disponer de un conjunto de principios normativos que sienten las bases para una 

política de Estado y un marco jurídico e institucional, que promuevan el 

emprendimiento y la creación de empresas;   

c) Crear un marco interinstitucional que permita fomentar y desarrollar la cultura del 

emprendimiento y la creación de empresas;   

d) Establecer mecanismos para el desarrollo de la cultura empresarial y el 

emprendimiento a través del fortalecimiento de un sistema público y la creación de 

una red de instrumentos de fomento productivo; con esta ley 1014 se pretende 

fomentar la creación de empresa páralo cual el gobierno ayuda al nuevo 

emprendedor exonerando por un tiempo de impuesto, capacitándolo, planteando 

una ley anti tramites y ayudándolo financieramente por medio de entidades (El 

congreso de Colombia, 2006, párr. 10-13). 

LEY 711 DE 2001  

La presente ley reglamenta la ocupación de la cosmetología, determina su 

naturaleza, propósito, campo de aplicación y principios, y señala los entes rectores 

de organización, control y vigilancia de su ejercicio. 

“Por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupación de la cosmetología y se dictan 

otras disposiciones en materia de salud estética.” (El congreso de Colombia, 2001, 

párr. 1). 

Con esta ley se muestran las regulaciones que tiene el país en tema de 

cosmetología lo cual es un factor importante en la idea de emprendimiento en la 
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cual se está trabajando debido a que el producto a ofrecer está orientado hacia la 

belleza y la cosmetología.  

Actualmente Colombia cuenta con Tratados de libre comercio para exportar e 

importar producto con más beneficios, siendo una ventaja desde el punto de vista 

de expansión, pero también representa riesgo por la cantidad de Productos en 

grades volúmenes con precios más bajos sin embargo el tratado con E. E U. U  sería 

una buena oportunidad puesto que según Proexport  se daría a conocer productos 

colombianos entre los cuales  están  los cosméticos cuenta con una participación 

de 52.73 % en el mercado estadounidense. 

También se evidenciaron cambios en el régimen aduanero que reduzca o 

incrementen el pago de impuestos. Debido a los tratados, la Dirección de Impuestos 

y Aduana Nacional establece el porcentaje de tributos que la empresa deben pagar 

por ingresar o sacar mercancía la cual puede incentivar algunos productos como 

ejemplo la parte de los cosméticos que ingresaran pagando 0% de arancel. 

Por su parte, el Ministerio de Salud emitió el Decreto Número 1545 de 1998, el cual 

fue abalado por el Presidente de la República de Colombia y fundamenta lo 

siguiente: “Por el cual se reglamentan parcialmente los Regímenes Sanitario, de 

Control de Calidad y de Vigilancia de los Productos de Aseo, Higiene y Limpieza de 

Uso Doméstico y se dictan otras disposiciones” (Presidente de la República de 

Colombia, 1998, párr. 1). 

Las disposiciones contenidas en el presente Decreto regulan los regímenes 

sanitarios, de control de calidad y vigilancia sanitaria en relación con la producción, 

procesamiento, envase, expendio, importación, exportación y comercialización de 

los productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico. 
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Figura 1. Marco legal de emprendimiento 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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1.7 ASPECTOS METODOLÓGICOS 

1.7.1 Tipo de estudio. El presente proyecto está enfocado en la creación de una 

empresa productora y comercializadora de jabones artesanales orgánicos ubicada 

en Santiago de Cali, dicho análisis e investigación de mercado es llevado a cabo 

por medio de la realización de un estudio descriptivo que permite al grupo 

emprendedor desarrollar la información con una perspectiva amplia que determine 

factores comportamentales del mercado objetivo. 

1.7.1.1 Estudio descriptivo. Los estudios descriptivos buscan 

desarrollar una imagen o fiel representación (descripción) del fenómeno estudiado 

a partir de sus características. Describir en este caso es sinónimo de medir. Miden 

variables o conceptos con el fin de especificar las propiedades importantes de 

comunidades, personas, grupos o fenómeno bajo análisis  (Grajales, 2000, párr. 

18). 

Por tal motivo, el proyecto se enfoca en analizar las variables potenciales que se 

encuentren dentro de la empresa en gestión encargada de producir y comercializar 

de jabones artesanales a base de insumos orgánicos en Santiago de Cali e 

identificar el impacto en la industria manufacturera, el sector y en los consumidores 

colombianos, al igual que los aportes y/o beneficios para la salud y estética. 

1.7.2 Método de recolección de información. Teniendo en cuenta la 

importancia de conocer la percepción que tiene la población del sector referente a 

los productos de aseo corporal en Santiago de Cali, el grupo ha realizado una 

encuesta que permite conocer cuáles son las características del mercado localizado 

en la ciudad de Santiago de Cali, para ello se ha elaborado un documento con 

preguntas cerradas y abiertas, de manera que muestre resultados   ponderables 

que sirvan   para la realización de tácticas de mercadeo adecuadas. 

La fórmula utilizada para llevar a cabo este tipo de muestreo es la siguiente: 
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1.7.3 Fuentes de información.  Para realizar el presente estudio es 

necesario consultar diversas teorías y documentos de diversos autores que han 

propuesto y descrito elementos y conceptos esenciales, estos se tomarán como 

soporte para la realización del presente estudio de viabilidad 

1.7.3.1 Fuentes de información primaria. El grupo de emprendimiento 

del presente proyecto ha determinado que la fuente de información primaria es la 

encuesta formulada con preguntas cerradas, dirigida a la población entre los 20 y 

65 años de edad ubicados en el estrato 4, 5 y 6 de Santiago de Cali. 

1.7.3.2 Fuentes de información secundaría. Las fuentes secundarias los 

datos encontrados en diversos medios que sirven de apoyo, guía o base para el 

desarrollo de la investigación como textos, revistas e información de internet y 

algunas entidades relevantes para dotar el presente estudio, entre las más 

importantes se encuentran: 

 El Departamento Administrativo Nacional de Estadística (DANE) 

 Alcaldía de Santiago de Cali 

 Diario el Heraldo 

 Diario el Tiempo 

 Libros como: “Administración” de Stephen P. Robbins y Mary Coulter además 

“Fundamentos de marketing” de Philip Kotler y Gary Armstrong. 
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1.7.4 Tratamiento de la información.  El presente estudio valido, 

categoriza y contrasta la información adquirida con la finalidad de lograr un análisis 

profundo que pudiera dar solución al problema trazado en el desarrollo de este 

proyecto.  

La información comprendida tomando como herramienta el tipo de estudio 

cualitativo adoptado, se organiza y se parametriza de acuerdo al planteamiento del 

objetivo general de la investigación. Esta se codifica y tabula por medio de un 

software de generación de gráficos y tablas de datos. 

1.7.5 Resultados esperados. Los resultados esperados que se pretenden 

obtener están enfocados en el nivel de aceptación, frecuencia de consumo y 

variables intrínsecas del producto en el mercado local. 

Se espera al finalizar el estudio, la ejecución de la creación de la empresa en 

proyección por medio del cumplimiento de los siguientes factores: 

 Determinar las variables macroeconómicas que influirán sobre la empresa 

productora y comercializadora de jabones artesanales a base de insumos 

orgánicos ubicada en Santiago de Cali y como se deben contrarrestar para 

mitigar las amenazas en el modelo de negocio. 

 Utilizar herramientas, técnicas, tecnológicas y de conocimiento necesario y 

acorde que se deben aplicar para la viabilidad del proyecto. 

 Determinar qué tipo de leyes favorecen la creación del proyecto, como se 

pueden implementar para que favorezcan la creación de la misma. 

 Implementar componentes financieros que contribuyan a ser factible y 

económicamente sostenible el proyecto. 
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1.7.6 Presentación de los resultados. Ya procesada la información 

obtenida de las encuestas realizadas al target del Municipio de Santiago de Cali, se 

presenta en un formato por el cual los datos estadísticos son constituidos por 

diferentes modalidades para plasmar dicha investigación tal como es requerida: 

Cuadro 1. Presentación de los resultados 

 

Fuente: Elaboración propia 

Finalmente, se presenta un análisis con toda la investigación compilada que resume 

lo más importante del estudio, datos que se utilizarán para retroalimentar la 

viabilidad del proyecto. 

Los resultados de la investigación emanada a través de la encuesta estructurada 

con preguntas cerradas y de manera personal, para la empresa en estudio, se han 

PRESENTACIÓN 

TABULADA

PRESENTACIÓN 

GRÁFICA

Este proceso se lleva a cabo posterior a la 

recolección de datos primarios obtenidos a partir de la 

encuesta realizada, aquí se reflejan los resultados 

precisos en su condición más enfática de todo el 

proceso de emprendimiento. Las herramientas 

utilizadas son software y el más utilizado es 

MICROSOFT EXCEL.

Los resultados de la información obtenida a través de 

las encuestas realizadas, se analizan y se documentan 

los factores referentes al comportamiento y las 

tendencias del mercado, destacando y reconociendo 

la posible competencia existente en la industria 

cosmética y artículos de aseo con el fin de proponer 

diferenciadores y resaltarlos para ampliar la cobertura 

a corto plazo.

Representación de los antecedentes numéricos 

reflejados por medio de símbolos, gráficos y 

porcentajes estadísticos que sirven como herramienta 

para el estudio de la información obtenida a partir de 

las encuestas realizadas en las viviendas de la ciudad 

de Cali específicamente de los estratos 4, 5 y 6.

PRESENTACIÓN DE RESULTADOS

PRESENTACIÓN POR 

ESCRITO



37 
 

desaplegado en un análisis de mercado, en donde se pueda observar los 

calificativos que dan los consumidores a la calidad del producto a ofertar, 

enfatizando y reconociendo la competencia existente en el sector dedicado a la 

actividad a la que pertenecerá la empresa en desarrollo según el CIIU (2012) 

clasifica a la empresa de la siguiente manera  “fabricación de jabones y detergentes, 

preparados para limpiar y pulir; perfumes y preparados de tocador.” 
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2 ESTUDIO DE MERCADO 

2.1 ANÁLISIS DEL MERCADO 

Dado que, el mercado se refiere a las transacciones de un cierto tipo de bien o 

servicio y traza una estrecha relación entre la oferta y la demanda de dichos bienes 

o servicios brindados, es concerniente llevar a cabo un estudio en el que se analice 

el mercado a nivel nacional, regional y local del sector en el que se incorporará el 

producto, en referencia al jabón artesanal como propuesta reflejada en el siguiente 

proyecto, dicha información debe ser analizable, cuantificable y delimitada para 

poder ser interpretada y sirva como elemento fundamental para determinar 

estrategias de mercadeo óptimas. 

2.2 ANÁLISIS DEL SECTOR 

Según el código de la Clasificación Industrial Internacional Uniforme De Todas Las 

Actividades Económicas (CIIU) emitido en (2012), la empresa en proceso se 

encuentra ubicada en el sector de industrial manufacturero, dentro de esta le 

corresponde la división 20 llamada “Fabricación de sustancias y productos 

químicos” y en la misma la clase 2023 denominada “Fabricación de jabones y 

detergentes, preparados para limpiar y pulir; perfumes y preparados de tocador. 

Es válido especificar que, en esta división se comprende la transformación de 

materias primas orgánicas e inorgánicas mediante un proceso químico y la 

transformación de productos. Se distingue entre la producción de sustancias 

químicas básicas, que constituye el primer grupo de actividades industriales, y la 

producción de productos intermedios y finales mediante la elaboración posterior de 

sustancias químicas básicas, que constituye el resto de las clases de actividades. 

En este grupo económico se incluyen actividades como; la fabricación de jabones 

en barra, pastillas, piezas moldeadas, líquidos, pastas o en otras formas. Estos 
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jabones se elaboran mediante procesamiento de grasas y aceites, de origen vegetal 

o animal con algún álcali (soda o potasa cáustica, etc.). 

Además, la fabricación de productos orgánicos tensoactivos en formas similares, 

por ejemplo, derivados de ácidos sulfónicos como sulfonatos. Jabones metálicos de 

magnesio, cobre, etc., obtenidos a partir de grasas, aceites y mezclas de ácidos 

grasos. 

Así mismo, la fabricación de preparaciones y agentes tensoactivos utilizados como 

dispersantes, emulsificantes o antiespumantes, para fregar platos y suavizantes 

textiles, la obtención de glicerina cruda y demás derivados de la industria jabonera. 

La producción del sector en general se estima en $ 7.737.682.311.  La siguiente 

gráfica describe la participación en términos de producción de cada categoría 

perteneciente a los tres subsectores de la Industria.  

Gráfico 1. Participación (%) de las categorías por subsector 

 

Fuente: (Cámara de la industria cosmética y del aseo, 2016, p. 11). 

A nivel nacional el sector está compuesto por 1.090 empresas, de las cuales 

aproximadamente el 40% son de cosméticos y el 60% de aseo y absorbentes 

(Fuente: Empresas vigiladas y registradas en el INVIMA). Dentro de las empresas 
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del sector hay productoras, comercializadoras, maquiladoras y proveedoras de 

insumos. Alrededor del 40% de las empresas están ubicadas en Bogotá, seguido 

de Antioquia con el 23% y del Valle del Cauca con el 13% (Cámara de la industria 

cosmética y del aseo, 2016, p. 12). 

A continuación, se exponen las actividades efectuadas por la industria cosmética y 

del aseo según la ANDI:



41 
 

Figura 2. Actividades sector de la industria cosmética y del aseo 

 

Fuente: (Cámara de la industria cosmética y del aseo, 2016, p. 12). 
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Con respecto al comportamiento de la industria manufacturera, el Departamento 

nacional de estadística (DANE) (2016) revela en su boletín económico que: 

La industria manufacturera repunto con una variación porcentual positiva año 

corrido de 3,9% por encima de actividades de servicios sociales, comunales y 

personales, agricultura, ganadería, caza, silvicultura y pesca. No obstante, la 

actividad con mayor aporte en el PIB continua siendo el sector de la construcción 

(4,0%) y los establecimientos financieros como líderes en tal contribución como se 

logra observar en la siguiente ilustración (p. 3). 

Cuadro 2. Comportamiento del PIB por Ramas de Actividad Económica 2016 - Tercer trimestre 

 

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 3). 

Del mismo modo se destaca que el valor agregado total generado por los 

establecimientos encuestados en 2015, alcanzó un monto de $85,7billones. Siete 

grupos industriales concentraron 51,8% del valor agregado: productos de la 

refinación del petróleo (10,9%); elaboración de bebidas (9,7%); otros productos 

químicos (8,7%), productos minerales no metálicos (7,7%), elaboración de otros 

productos alimenticios (6,0%), productos farmacéuticos, sustancias químicas 

medicinales y botánicas (4,5%) y productos de plástico (4,3%). 
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Gráfico 2. Grupos industriales que concentran la mayor parte del valor agregado industrial en CIIU 
Rev.4 A.C. Total nacional 2015 

 

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 18). 

Lo anterior resalta el significativo valor porcentual que representa la industria “otros 

productos químicos” en la cual se posiciona la empresa en proyección. Con respecto 

a la variación anual de la producción real de las 39 actividades industriales 

representadas por la encuesta realizada por el DANE, un total de 23 registraron 

variaciones positivas en su producción real, sumando 8,2 puntos porcentuales a la 

variación total; los 16 subsectores restantes con variaciones negativas en conjunto 

restaron 1,6 puntos porcentuales a la variación total. (Ver cuadro)  
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Cuadro 3. Variación anual y contribución de la producción real, según actividad manufacturera Total 
nacional Junio 2016/2015 

 

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 5). 

 ¿Cómo está el sector de la industria cosmética y artículos de aseo en 

Colombia? 

Colombia es el quinto mercado de cosméticos y Artículos de Aseo en Latinoamérica. 

Las ventas del sector crecieron a una tasa de 7% entre 2009 y 2015, y se espera 

que a 2019 el sector alcance un crecimiento promedio anual de 4% frente a 2015 

(Procolombia, 2015, párr. 1). 

Según Procolombia (2015), “El consumo per cápita de productos de cosméticos del 

país alcanzó los US$ 79,8 cifra que supera a países como Perú (US$ 74,9), y 

representa un tercio del consumo de países como Estados Unidos y Francia” (párr. 

2). 
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El consumo por parte de los hombres y adolescentes viene creciendo. Se espera 

que en 2016, este mercado participe con el 22% de la torta (Euromonitor 

International, 2015, párr. 5). 

Por su parte, la disponibilidad de mano de obra calificada para la investigación y 

producción con más de 140.000 profesionales y técnicos disponibles para el sector 

de cosméticos y artículos de aseo.  

En los últimos 4 años la dinámica de exportación de cosméticos desde Colombia ha 

sido positiva, registrando un crecimiento promedio anual del 6,9% desde 2010. Las 

exportaciones de Colombia representan el 10,5% de las exportaciones totales de 

América Latina y el Caribe. 

Se consideran otros estudios relacionados con el sector como el elaborado por la 

ANDI (2015), en este se expone el comportamiento de la industria cosmética de 

aseo haciendo énfasis en que dicho sector se compone por tres subsectores: 

Cosméticos, Aseo y Absorbentes. Para el año 2020 se estima que el subsector 

Cosméticos represente el 52% de la producción, seguido por los subsectores de 

Aseo y Absorbentes los cuales registraron una participación de 27% y 21% 

respectivamente, según la Encuesta Anual Manufacturare del DANE y estimaciones 

propias.  

Desde Colombia se puede acceder a un mercado ampliado de cerca de 1.000 

millones de consumidores y con un consumo per cápita de más de us$ 200 por año. 
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Figura 3. Población, ventas y consumo per cápita de cosméticos y artículos de aseo en América Latina 
y el Caribe, y Norte América 2015 

 

Fuente: (Euromonitor International y Economist Intelligence Unit, 2016, fig. 3) 
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2.3 ESTRUCTURA DEL MERCADO 

2.3.1 Análisis de la demanda.  La propuesta presentada en este proyecto 

surge a partir de la necesidad de comercializar un producto de aseo personal 

diferente que trae consigo un alto valor funcional y estará dirigido inicialmente a la 

población del Municipio de Santiago de Cali, ya que este es considera un punto 

estratégico debido a que dicha región es reconocida como la capital de la belleza y 

el cuidado estético. Lo anterior, es corroborado por la Revista Dinero (2011) en su 

artículo llamado “salud, belleza y estética, el nicho de negocios” en donde se afirma 

que: 

Definitivamente el Valle del Cauca se consolida como una región que articula un 

clúster alrededor de los negocios de la belleza, la salud y la moda. Es por eso que 

en la capital del departamento se realiza desde hace diez años una de las ferias 

más importantes en el ramo: el Cali Exposhow entre otras (párr. 1). 

Dichos elementos son de vital importancia para la unidad de negocio planteada, ya 

que se busca satisfacer esta necesidad brindando como diferenciador una línea de 

productos que garantizan el cuidado y prevención de enfermedades de uno de los 

órganos más importantes del cuerpo humano “la piel”. 

 Amenaza del ingreso de productos/servicios sustitutos 

La amenaza de sustitutos es mayor cuando el valor de un producto no es relevante 

es decir si el precio y las características de este no son únicas. Estas variables 

debilitan a una empresa cuando por ejemplo el precio de un producto similar en el 

mercado va hacia abajo.  

A medida que aparecen más sustitutos, tanto la demanda y el precio de los 

productos se hace más elástica. Como el precio de los sustitutos cae, los fabricantes 

pueden asegurarse subiendo los precios o la propia empresa se ve forzada a bajar 

sus propios precios. En el sector cosmético y productos de aseo no se presenta 

mayor amenaza por productos o servicios, que puedan reemplazar los actuales que 
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están en el mercado. La verdadera amenaza radica en el nacimiento de nuevas 

formas de uso de estos productos que tienden a dejar a un lado los comúnmente 

utilizados en su forma básica, para darles otro sentido y funcionalidad. 

El consumo masivo de este tipo de productos provoca que la mayoría de las 

empresas estén en constante desarrollo e investigación, ya que deben estar 

innovando continuamente para mantenerse a la vanguardia del mercado y las 

necesidades de los consumidores. 

A pesar de no afectar de una manera considerable o relevante, los productos 

caseros es una posibilidad poco concurrida por las personas para sustituir las 

marcas que existen en el mercado, a un precio menor, pero muy probablemente sin 

los mismos beneficios que garantizan las grandes compañías (Mora, 2014, párr. 8). 

Por lo anterior, se infiere que la amenaza de ingreso de nuevos productos es alta, 

puesto que los productos cada vez son elaborados con características únicas que 

hacen que estos sean insustituibles y estén dirigidos a mercados específicos.  

No obstante, para contrarrestar dicha barrera del mercado es necesario tener claro 

el mercado al que va dirigido el producto para conocer su comportamiento y 

necesidades de consumo, enfocando toda la fuerza laboral en un propósito colectivo 

que es; la diversificación en primera instancia y los altos estándares de calidad 

competentes adoptados. 

 Poder de negociación de los consumidores 

El poder de negociación del consumidor se refiere a la presión que pueden ejercer 

estos sobre las empresas para conseguir que se ofrezcan productos y/o servicios 

de mayor calidad, mejor servicio al cliente, y precios más bajos (Villalobos, 2012, p. 

56). 

Al tratarse de productos de venta masiva, se deben satisfacer la mayor cantidad de 

necesidades generales que puedan tener las personas que consumen productos de 
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este sector económico en especial. De lo contrario los clientes recurrirán a 

productos de otras empresas. 

Gráfico 3. mercado por unidades geográficas sector cosmético y productos de aseo en Colombia 2013 

 

Fuente: (Raddar, 2014, fig. 3). 

Gracias a la gran demanda de productos diferenciados y la neo tendencias de los 

clientes; las personas están obligando a las empresas a invertir grandes sumas de 

dinero destinados a la investigación de nuevas aplicaciones del producto, nuevas 

tecnologías, desarrollo de nuevos productos y campañas publicitarias, todo con el 

fin de cumplir las exigencias de los consumidores. Los consumidores actuales están 

dispuestos a pagar precios altos por los productos que garantizan ser de origen 

natural y diferenciado a los que ya están disponibles en el mercado. Por lo 

expresado, se infiere que el poder de negociación de los consumidores es alto y se 

debe hacer énfasis en cuatro aspectos esenciales para resistir dichas barreras en 

el campo empresarial: 

 Construcción de productos para el mejoramiento de la calidad de vida 

 Cadena de valor sostenible 
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 Producción sostenible 

 Aporte social (Contratación de madres cabeza de hogar para ejecutar labores 

operativas) 

 Poder de negociación de los proveedores 

El poder de negociación de los proveedores afecta la intensidad de la competencia 

en una industria, sobre todo cuando existen muchos proveedores, cuando solo hay 

algunas materias primas sustitutas o cuando el costo de cambiar materias primas 

es alto. Gracias a que Colombia es el segundo país con mayor diversidad por 

kilómetro cuadrado en el mundo, los proveedores no tienen gran influencia en la 

producción de las empresas, pues los insumos para fabricar los productos son de 

fácil acceso y si se cambia de proveedor no influiría mucho con el valor final del 

producto. 

De las 56000 plantas conocidas en el país, 18000 de ellas son endémicas (únicas 

en nuestro país). Por lo tanto hay gran variedad de recursos para la producción de 

los productos. 

 Atributos diferenciadores del producto con respecto a la competencia 

El atributo diferenciador será aquel factor que refleja a la empresa ese valor 

agregado de satisfacción a sus clientes como son: 

 Servicio preventa y postventa. 

 Motivaciones para el culturizar el hábito de la prevención de enfermedades y 

cuidado de la piel. 

 Proporcionar información técnica de los productos. 

 Asesoría comercial. 

 Disponibilidad inmediata de los productos. 

 Innovación de productos en el mercado. 

 Amplio portafolio de productos para satisfacer diversas necesidades del 

mercado. 
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 Área operativa clave (Ingeniero industrial) 

 Es importante presentar la proyección de la población de la ciudad de 

Santiago de Cali, ya que el segmento meta determinado por el grupo 

investigador se encuentra en este Municipio, por aspectos socioeconómicos 

y facilidad para recolección de datos que dignifican el presente estudio. Así 

pues, se obtiene que en el año 2016 la población total es de 2´394.925 

habitantes y la población en comunas es de 2´358.302. 

2.3.1.1 Clientes. Debido a que los clientes son considerados los 

protagonistas de la acción comercial, es concerniente exponer los datos más 

relevantes del mercado objetivo planteado para el éxito de la empresa en desarrollo. 

Inicialmente, se exponen las cifras de la proyección poblacional en el municipio de 

Santiago de Cali para el año 2017 según la Alcaldía de esta ciudad y el DANE. 

Cuadro 4. Estimaciones y proyecciones de población y densidad 2014–2020 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeación, 2015, p. 29). 

Seguidamente, se sesga la información del porcentaje poblacional por estrato de 

Santiago de Cali, dada la importancia de delimitar el segmento meta. 
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Gráfico 4. Participación porcentual según estrato socioeconómico Santiago de Cali 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeación, 2015, p. 153). 

Cuadro 5. Distribución poblacional por estrato 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeación, 2015, p. 153). 

Existen características que importantes al momento de determinar la población de 

los estratos 4, 5 y 6 del Municipio de Santiago de Cali como mercado objetivo, en el 

ámbito socioeconómico por ejemplo, al agrupar dichos estratos se obtiene una 
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representación del 16,3% según el Departamento Administrativo Nacional De 

Estadística (DANE), aspecto clave para emprender el siguiente proyecto, ya que el 

poder adquisitivo es importante al momento de estimar la demanda potencial que 

aportará utilidades financieras a la compañía y determinan la viabilidad del proyecto. 

La siguiente ilustración expone la composición de habitantes con pregrado entre 

2005-2013 según el DANE. Enfatizando que un 4% de la población total de la ciudad 

es profesional, seguido por un 0,33% de personas con título de posgrado (Ver 

ilustración N°.9-10) 

Gráfico 5. Población estudiantil con pregrado 2005-2013 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeación, 2015, p. 43). 
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Gráfico 6. Población estudiantil con posgrado 2005-2013 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeación, 2015, p. 44). 

La información referente al nivel educativo encontrado en esta ciudad es relevante 

y muestra datos positivos para la localización de una unidad de negocio productora 

y comercializadora de productos que contribuyan con la limpieza y el cuidado de la 

piel, puesto que una población en donde se refleje un nivel educativo alto existen 

mayores probabilidades de acogida de productos que mejoren la calidad de vida, lo 

que aportaría viabilidad y demanda sostenible al proyecto. 

Es importante además exponer que, el 22% de la totalidad de las unidades de 

negocio de la ciudad están ubicadas dentro del sector comercio, y un 9% en el sector 

industrial. En esta ciudad se muestra una vocación significativa hacia dichos 

sectores como se muestra a continuación: 
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Gráfico 7. Distribución del tipo de unidades económicas por sector económico en la ciudad de 
Santiago de Cali 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeación, 2015, p. 128). 

Lo expuesto anteriormente es un factor relevante para llevar a cabo el montaje de 

la unidad de negocio en desarrollo en dicha ciudad ya que cuenta con un mercado 

y una población activa con un nivel de educación alto la cual tiene una fuerte 

tendencia  hacia productos, exclusivos, orgánicos y con excelente calidad.  

De esta manera se deduce que, el proyecto en estudio sería una buena opción con 

un nivel de aceptación bueno entre los habitantes de la ciudad de Santiago de Cali, 

puesto que factores socioeconómicos, culturales y educativos tienden a indicar una 

tendencia creciente para los productos funcionales y exclusivos que contribuyan al 

continuo mejoramiento de la calidad de vida de la población. 
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Cuadro 6. Perfil de los clientes 

 

Fuente: Elaboración propia. 

De acuerdo a la anterior segmentación, se realiza la proyección del mercado global, 

potencial y objetivo. 

 Mercado global: Representado por el total de viviendas de la ciudad de Cali 

658.665. 

 Mercado potencial (Universo): Total viviendas pertenecientes a estratos 4, 5 y 6 

de la ciudad de Cali 107.362. 
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En el siguiente cuadro se presenta el resumen de los mercados proyectados. 

Cuadro 7. Proyección del mercado 

MERCADO 

GLOBAL 

MERCADO 

POTENCIAL 

(Universo) 

658.665 107.362 

Fuente: Elaboración propia. 

2.3.2 Análisis de la oferta. El mercado de cosméticos en Colombia asciende 

a los 2.865 millones de dólares. Del 2015 al 2020 se espera que aumente a niveles 

del 7,7 %. En esa medida, también se estima que la producción industrial repunte. 

Así lo señala un análisis de la Cámara de la Industria de Cosméticos y Aseo de la 

Andi (Portafolio, 2016, párr. 1). 

Se calcula que ese sector puede llegar a los 3.414 millones de dólares al cierre del 

2020. Igualmente, señala que Colombia es el quinto país en ventas de América 

Latina, con un 5% de participación. El consumo per cápita es de 80 dólares, 

mientras que la media de la región es de 127 dólares para el 2014. 

El estudio también describe, en porcentaje de unidades, la participación de las 

primeras 10 compañías de en el mercado colombiano, al 2015, con datos de 

Euromonitor. El primer lugar es para Belcorp, con sus marcas L’Bel, Ésika y Cyzone, 

que tiene el 9,10 por ciento de participación. El segundo lugar es para Procter & 

Gamble con el 9 por ciento. Ese mismo porcentaje lo tiene la compañía de venta 

directa Avon. Con el 7 por ciento de participación aparece Yanbal, en tanto que 

Unilever aparece con el 6,10 por ciento.  

Después se incluye en el listado a Colgate-Palmolive con una cuota de 5,90%. A su 

turno, el grupo francés L’Oréal está en el séptimo lugar con, 4,90 % de participación. 

Los últimos lugares del ‘Top 10’ son para la multinacional Johnson & Johnson (4,4 

%), Natura Cosméticos de Brasil (3,70 %) y la alemana Henkel (3,10 %). Un aparte 



58 
 

del estudio se refiere al mercado de aseo, cuyo valor llega a 961,1 millones de 

dólares. El crecimiento proyectado del 2015 al 2020 es de 4,5 por ciento. Las 

empresas que compiten por liderar el mercado local son: Procter & Gamble 

(14,20%), Unilever (12,80 %), Colgate-Palmolive (11,70 %), Grasco (8,90 %), 

Johnson & Johnson (5,80 %), Brinsa (5,70%), Reckitt Benckiser Group (4,70 %), 

Clorox Co (4,50 %), PQP (3,0%) y Azul K S.A. (2,9%). (Portafolio, 2016, párr. 2) 

 Rivalidad entre empresas competidoras 

El mercado de los productos cosméticos y de aseo en Colombia no tiene una 

empresa claramente dominante; por lo tanto hay varias corporaciones que luchan 

entre sí, por tener la mayor cantidad de ventas, los mejores estándares de calidad, 

mejores precios, entre otros aspectos por los cuales los usuarios califican y escogen 

un producto de determinada empresa. En Colombia la producción de Cosméticos y 

productos de aseo se distribuye de la siguiente manera: 

Gráfico 8. Porcentaje de participación por sector 

 

Fuente: (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015, p. 5). 

De acuerdo con la información del INVIMA en Colombia operan aproximadamente 

400 empresas registradas ante este ente regulador. De este gran número de 

empresas, tan solo 10 de ellas dominan el 65% de la producción en nuestro país. 

Las empresas extrajeras que dominan el mercado se presentan a continuación: 
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Imagen 1. Empresas extranjeras posicionadas en el sector cosmético y aseo 

 

Fuente: (Mora, 2014, fig. 4). 

Por su parte, las empresas nacionales que abarcan un porcentaje representativo a 

nivel nacional se muestran seguidamente en la imagen número dos: 

Imagen 2. Empresas nacionales posicionadas en el sector cosmético y aseo 

 

Fuente: (Mora, 2014, fig. 5). 
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En relación con lo expuesto, se establece que el grado de rivalidad entre 

competidores es alto y este va en aumento a medida que se eleve la oferta de 

empresas que lleven a cabo la comercialización de productos cosméticos y de aseo 

personal. Por ello, se busca fundamentalmente contrarrestar esta rivalidad entre 

competidores por medio de estrategias de mercadeo que generen impacto 

pedagógico acerca de la importancia del cuidado de la piel y por ende de la 

utilización de productos ricos en vitaminas y proteínas, puntualizando en la 

importancia de la reducción de enfermedades y riesgos del no uso de estos. 

 Amenaza de la entrada de nuevos competidores 

En el presente proyecto se tiene en cuenta que la amenaza de ingreso de nuevos 

competidores es alta, debido a que la ejecución de actividades comerciales 

relacionadas con el sector cosmético y productos de aseo va en crecimiento, esto 

es sustentado en la siguiente ilustración donde se refleja el porcentaje de 

participación de empresas nacionales y extranjeras en Colombia: 

Gráfico 9. Participación del número de empresas nacionales y extranjeras en Colombia 2015 

 

Fuente: (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015, p. 8). 

La anterior gráfica demuestra que en el país hay un número significativo de 

emprendedores que han decidido crear empresa en este sector, pues es un sector 

próspero que tiende a crecer a nivel productivo y competitivo. 
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El sector de cosméticos y productos de aseo tiene cifras a nivel nacional que pueden 

motivar a las compañías multinacionales a posicionar plantas de producción en el 

país.  

Para neutralizar dicha barrera de entrada de nuevos competidores es necesario 

definir la estrategia más conveniente para fidelizar a los clientes y encontrar lealtad 

de consumo, ello resaltando la importancia de conocer plenamente los 

requerimientos del mercado, planificando, controlando y evaluando cada variable 

que genera sostenibilidad, posicionamiento y competitividad para involucrase en 

una economía emergente. Seguidamente, se expone el panorama del sector 

cosmético y productos de aseo en cuanto a ventas a nivel nacional: 

Gráfico 10. Participación en ventas en Colombia del sector cosmético y productos de aseo en 
Colombia 2015 

 

Fuente: (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015, p. 9). 
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2.3.2.1 Competencia. A continuación, se hace un registro de las siete 

empresas nacionales y extranjeras que se presentan como competidores directos 

de la empresa en proyección: 

Cuadro 8. Principales empresas multinacionales del sector cosmético y productos de aseo ubicadas 
en Colombia 

 

Fuente: (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015, p. 19). 
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Cuadro 9. Principales empresas nacionales del sector cosmético y productos de aseo ubicadas en 
Colombia 

 

Fuente: (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015, p. 19). 

A continuación, se exponen las marcas de jabones más representativas que operan 

comercialmente en diversos almacenes de cadena de la ciudad de Cali. Además, 

sus paquetes, referencias y respectivos precios, esta información para estipular los 

precios del producto a distribuir: 
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Cuadro 10. Precios de diversos jabones en barra por marca comercializada en Santiago de Cali año 
2017 

 

Fuente: Elaboración propia. 

2.4 DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

 Tamaño de la muestra poblacional 

PRESENTACIÓN C/U PRECIO SEGMENTO

125g $ 6.100 Niños y adultos

125g $ 5.800 Niños y adultos

125g $ 6.200 Niños y adultos

125g $ 5.150 Niños y adultos

125g $ 5.150 Niños y adultos

100g $ 2.200 Adultos

100g $ 2.200 Adultos

100g $ 2.200 Adultos

100g $ 5.200 Adultos

130g $ 6.200 Niños y adultos

130g $ 2.300 Niños y adultos

125g $ 7.300 Niños y adultos

125g $ 2.900 Niños y adultos

125g $ 6.400 Niños y adultos

125g $ 10.200 Niños y adultos

125g $ 2.200 Niños y adultos

100g $ 2.750 Niños 

100g $ 2.450 Niños

100g $ 2.750 Niños

90g $ 7.000 Adultos

150g $ 4.900 Niños y adultos

130g $ 7.100 Niños y adultos

130g $ 6.700 Niños y adultos

130g $ 7.500 Niños y adultos

130g $ 5.470 Adultos

130g $ 2.600 Niños y adultos

75g $ 6.950 Niños

75g $ 7.850 Niños

90g $ 3.000 Niños y adultos

125g $ 7.500 Niños y adultos

125g $ 3.400 Niños y adultos

90g $ 3.000 Niños y adultos

90g $ 4.600 Niños y adultos

90g $ 4.750 Niños y adultos

90g $ 4.750 Niños y adultos

JOHNSON & JOHNSON 

TRADICIONAL x 3 UNDS

CREMOSO  x 1 UND

ORIGINAL x 1 UND

NIVEA 

ALOE VERA & FLORES x 3 UNDS

PROTEINA DE LECHE  x 3 UNDS

AVENA x 3 UNDS

DOVE

BABY  x 3 UNDS

BABY  x 4 UNDS

BLANCO x 1 UND

AVENA  x 3 UNDS

HERBAL  x 3 UNDS

COMPLETE 12 x 3 UNDSPROTEX

AVENA  x 1 UND

ANTIBACTERIAL MEN POWER x 2 UNDS

MANANTIAL TRADICIONAL x 3 UNDS

PILI AVENA

AZUFRE

PALMOLIVE
NATURALS x 1 UND

ACID MANTE TRADICIONAL x 1 UND

ARRURU

NATURALS AVENA

NATURALS HUMECTANTE

NATURALS RELAJANTE

REXONA

TRADICIONAL x 3 UNDS

TRADICIONAL x 6 UNDS

TRADICIONAL x 1 UND

NATURALS x 3 UNDS

NEKO
TRADICIONAL x 3 UNDS

TRADICIONAL x 1 UND

SANDALO

PN DROGAM AVENA

LUX TRADICIONAL x 3 UNDS

TRADICIONAL x 3 UNDS
DORADO

FRESH x 3 UNDS

PRECIOS DE LOS COMPETIDORES POR MARCA - JABÓN EN BARRA

MARCA REFERENCIA DE JABÓN

CAREY
CREMOSO BARRA x 3 UNDS

TRADICIONAL x 3 UNDS
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Para establecer el tamaño de la muestra, es decir, el número de encuestas que se 

estipularon, se tomó en cuenta la siguiente información: 

● Habitantes cabeza de hogar de la ciudad de Santiago de Cali de estrato 4, 5 y 

6, hombres y mujeres entre los 20 y 65 años. 

● Total de viviendas de la ciudad de Cali; 658.665. 

Para la comercialización del producto “jabones artesanales orgánicos en barra”, 

dirigido a la población de estrato 4, 5 y 6 es necesario tener en cuenta la siguiente 

información:  

En productos de aseo personal el consumidor se inclina por productos funcionales 

y de alta calidad, por lo que es necesario tener en cuenta el mercado, preferencias 

y gustos del segmento objetivo. 

Proyecciones de población según total, cabecera y resto, en Cali según el informe 

Cali en cifras 2015. 

Cuadro 11. Proyecciones de población según total, cabecera y resto, en Cali 2014 – 2020 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & Departamento Administrativo de Planeación, 2016, p. 16). 
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La población total para 2017 en Santiago de Cali es de 2.420.114 habitantes, a 

continuación, se refleja la participación porcentual según estrato socioeconómico de 

la ciudad. 

Proyecciones de vivienda según total, cabecera y resto, en Cali según el informe 

Cali en cifras 2015. 

Cuadro 12. Proyecciones de vivienda según total, cabecera y resto, en Cali 2014 – 2020 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & Departamento Administrativo de Planeación, 2016, p. 13). 
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Gráfico 11. Participación porcentual según estrato socioeconómico Santiago de Cali 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & Departamento Administrativo de Planeación, 2016, p. 167). 

● Total Hogares Cali: 658.665  

● Porcentaje de Población perteneciente al estrato socioeconómico 4, 5 y 6 

representa el 16,3%. 

● Hogares pertenecientes al estrato socioeconómico 4, 5 y 6 en Santiago de Cali: 

107.362. 

● Nivel de confianza de 95% y un grado de error de 5% en la fórmula de la 

muestra. 

● Tipo de muestreo no probabilístico, Este tipo de muestreo puede ser utilizado 

cuando se quiere mostrar que existe un rasgo determinado en la población. 

También se puede utilizar cuando se tiene como objetivo hacer un estudio 

cualitativo, piloto o exploratorio. 

● Es concerniente aclarar que por hogar se encuestará a una sola persona para 

hallar resultados más eficaces y reflejarlos en el total del mercado objetivo 

(hogares de la ciudad de Cali de estratos 4, 5 y 6) 
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2.4.1 Técnica para la recolección de datos. Seguidamente, se expone la 

técnica de recolección de datos del presente estudio. 

Método: Encuesta en profundidad con preguntas cerradas y abiertas de opción 

múltiple. 

Fecha de realización: ENERO 15 /2017. 

OBJETIVO GENERAL DE LA ENCUESTA 

Conocer el comportamiento actual de los consumidores de artículos de aseo 

personal, especificando en las preferencias de la línea de jabones utilizados por el 

segmento de hogares de los estratos 4, 5 y 6 de la ciudad, aglomerando hombres y 

mujeres entre los 20 y 65 años. Cabe resaltar que por hogar se encuestará a una 

sola persona con los rasgos antes especificados. 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS DE LA ENCUESTA 

 Conocer la frecuencia de consumo de productos de aseo personal, con el fin de 

determinar la demanda del producto a producir y comercializar. 

 

 Conocer los lugares frecuentados para adquirir este tipo de productos y el precio 

que estarían dispuestos a pagar por la presentación de 130 gramos. Está teniendo 

en cuenta que es la presentación más usualmente encontrada en el mercado.  

2.4.2 Modelo de la encuesta. A continuación, se presenta el modelo de la 

encuesta estructurado. 

ENCUESTA ESTUDIO DE MERCADO 

Somos estudiantes de la fundación universitaria Católica lumen Gentium en miras 

de conocer la viabilidad para la creación de una empresa productora de jabones 

artesanales orgánicos nos dirigimos a ustedes para conocer sus preferencias y 
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gustos en productos de cuidado de la piel. Agradecemos su participación, pues su 

información nos ayudará a determinar lo que la gente de la ciudad percibe a cerca 

de dichos productos. El desarrollo del presente cuestionario dura tan solo (2) 

minutos. 

 

MODELO DE ENCUESTA 

INSTRUCCIONES: POR FAVOR LEA CADA PREGUNTA CUIDADOSAMENTE Y 

RESPONDA A ELLA MARCANDO CON UNA “X”  

 
1. ¿Identifique el rango de edad en el que se encuentra? 

A. 15 a 20 ______ 

B. 21 a 30 ______ 

C. 31 a 40 ______ 

D. 41 en adelante ______ 

 

2. ¿A qué genero pertenece? 

A. Femenino 

B. Masculino  

3. ¿Qué tan importante considera el cuidado de su piel? 

A. Importante  

B. Indiferente 

C. Normal 

4. ¿Conoce usted jabones orgánicos para el cuidado de la piel?   

A. Si 

B. No 
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5. ¿Qué factores inciden en el momento de la compra para un producto 

especializado en el cuidado de la piel? 

A. Precio 

B. Calidad 

C. Marca 

D. Tamaño 

6. ¿Con que frecuencia compraría usted un jabón especializado en el cuidado 

de la piel? 

A. Semanal 

B. Quincenal 

C. Mensual 

 
7. ¿Cuál es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar jabón 

orgánico? 

A. Aroma 

B. Textura 

C. Color 

D. Forma 

8. ¿Si se ofrece en el mercado un jabón artesanal orgánico estaría dispuesto a 

comprarlo? 

A. Si 

B. No 

9. ¿Cuál de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendría en 
cuenta para el cuidado de su piel? 

A. Disimular líneas de expresión  

B. Disminuir manchas  

C. Protección solar 
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D. Lucir piel tersa 

E. Nutrir la piel 

10. ¿Le gustaría recibir información de este tipo de producto por correo 

electrónico? 

A. Si 

B. No 

C. Por otros medios ¿Cuáles? 

 

11. ¿En qué lugares comerciales le gustaría adquirir este producto? 

A. Tienda especializada 

B. Droguería 

C. Venta directa 

D. Clínica de belleza 

E. Grandes superficies 

F. Otro ¿Cuál? 

12. ¿Por cuál línea de jabón artesanal orgánico se inclinaría? 

A. Jabón Herbal Aromático (Unid. 130 Gramos) 

B. Jabón Exfoliante De Cereales (Unid. 130 Gramos) 

C. Jabón Frutas Deshidratadas (Unid. 130 Gramos) 

 

Agradecemos sus inquietudes, sugerencias y comentarios. 

___________________________________________________________ 

___________________________________________________________ 

___________________________________________________________. 

Tamaño de la muestra poblacional 
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Para determinar el tamaño de la muestra, es decir, el número de encuestas que se 

realizaron, se tomó en cuenta la siguiente información: 

 El mercado objetivo, el cual estuvo conformado por hombres y mujeres 

jóvenes y adultos habitantes de la ciudad de Cali, la cual está conformada por un 

total de 658.665 viviendas, realizando un sesgo determinado por el porcentaje de 

hogares de los estratos 4, 5 y 6 es decir el 16,3% el cual es igual a 107.362 viviendas 

como total del universo a abarcar. 

● Para soportar el plan de mercado y verificar la viabilidad de la empresa 

productora y comercializadora de jabón artesanal elaborado a base de insumos 

naturales/orgánicos, El nivel de confianza será de 95% y un margen de error de 

5%. 

 

 

FORMULA:  

𝑛 =
𝑁 ∗ 𝑍2 ∗ 𝑃 ∗ 𝑄

𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑧2 ∗ 𝑃 ∗ 𝑄
 

● Nivel de confianza (Z) = 0,95 

● Grado de error (e) = 0.05  

● Universo (N) =107.362 (viviendas pertenecientes a los estratos 4, 5 y 6 de la 

ciudad de Cali) 

● Probabilidad de ocurrencia (P) = 0.5  

● Probabilidad de no ocurrencia (Q) = 0.5  

 

n = ((0.95)² (0.5) (0.5) (107.362)) / ((107.362) (0.05)² + (0.95)² (0.5) (0.5)) 

n = ((0.9025) (0.25) (107.362)) / ((107.362) (0.0025) + (0.9025) (0.25)) 

n = 371 
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2.4.3 Resultados de la encuesta. Seguidamente, se presentan los resultados 

de la encuesta realizada. 

Pregunta # 1: ¿Identifique el rango de edad en que se encuentra? 

Cuadro 13. ¿Identifique el rango de edad en que se encuentra? 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Gráfico 12. ¿Identifique el rango de edad en que se encuentra? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En cuanto a la razón de edad de los encuestados, el 34% manifestaron estar en los 

21 y 30 años. Por su parte, el 19% entre 31 y 40 años, el 17% entre los 15 y 20 y el 

10% de 41 en adelante. Lo anterior refleja que la encuesta se llevó a cabo por 

mayores de edad jóvenes. 

TOTAL ENCUESTAS REALIZADAS:

MODELO DE LA ENCUESTA – JABÓN ARTESANAL ORGÁNICO SUAVIZ - ARTE  S.A.S

SANTIAGO DE CALI: ENERO/15/2017

371

1. ¿Identifique el  Rango de Edad  en que se encuentra? # ENCUESTAS %

A.    15 A 20 64 17%

B.    21 A 30 126 34%

C.    31 A 40 145 39%

D.    41 en adelante 36 10%

Total 371 100%

17%

34%
19%

10%

1. ¿Identifique el  Rango de Edad  en que se encuentra?

A.    15 A 20 B.    21 A 30 C.    31 A 40 D.    41 en adelante
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Pregunta # 2: ¿A qué género pertenece? 

Cuadro 14. ¿A qué género pertenece? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Gráfico 13. ¿A qué género pertenece? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En cuanto género los encuestados se puede evidenciar que, el 64% es femenino y 

un 36% es masculino. 

 

 

 

 

2. ¿A qué genero pertenece? # ENCUESTAS %

A.    Femenino 238 64%

B.    Masculino 133 36%

Total 371 100%

64%

36%

2. ¿A qué genero pertenece? 

A.    Femenino B.    Masculino
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Pregunta # 3: ¿Qué tan importante considera el cuidado de su piel? 

Cuadro 15. ¿Qué tan importante considera el cuidado de su piel? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Gráfico 14. ¿Qué tan importante considera el cuidado de su piel? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En relación con la importancia que tiene para los encuestados el cuidado de la piel, 

un 76% corroboro que este aspecto es importante en sus costumbres, el 19% en 

contraste expuso que es normal y que lo asume con poca relevancia y un 6% 

manifestó parecerle un factor que asume con indiferencia.  

Pregunta # 4: ¿Conoce usted jabones orgánicos para el cuidado de la piel? 

Cuadro 16. ¿Conoce usted jabones orgánicos para el cuidado de la piel? 

 

3. ¿Qué tan importante considera el cuidado de su piel? # ENCUESTAS %

A.    Importante 281 76%

B.    Indiferente 21 6%

C.    Normal 69 19%

Total 371 100%

76%

6%

19%

3. ¿Qué tan importante considera el cuidado de su piel?

A.    Importante B.    Indiferente C.    Normal

4. ¿Conoce usted jabones orgánicos para el cuidado de la piel? # ENCUESTAS %

A. Si 126 34%

B. No 245 66%

Total 371 100%
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Fuente: Elaboración propia. 

Gráfico 15. ¿Conoce usted jabones orgánicos para el cuidado de la piel? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

De acuerdo a la respuesta de la pregunta anterior se obtiene que, el 66% de los 

encuestados manifestó conocer líneas de jabones orgánicos existentes en el 

mercado. Por su parte, el 34% afirmaron no saber de este tipo de alternativas para 

el cuidado de la piel. 

Pregunta # 5: ¿Qué factores inciden en el momento de la compra para un 

producto especializado en el cuidado de la piel? 

Cuadro 17. ¿Qué factores inciden en el momento de la compra para un producto especializado en el 
cuidado de la piel? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

34%

66%

4. ¿Conoce usted jabones orgánicos para el cuidado de la 
piel?

A. Si B. No

5.  ¿Que factores inciden en el momento de la compra para  un producto especializado en el 

cuidado de la piel?
# ENCUESTAS %

A.    Precio 27 7%

B.    Calidad 237 64%

C.    Marca 45 12%

D.    Tamaño 62 17%

Total 371 100%
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Gráfico 16. ¿Qué factores inciden en el momento de la compra para un producto especializado en el 
cuidado de la piel? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

El 64% de los encuestados reveló que la calidad es un aspecto que considera clave 

al decidir adquirir productos especializados en el cuidado de la piel, mientras que 

un 17% manifiesto que la decisión de compra se centra en el tamaño de estos. Por 

otro lado, un 12% considera relevante el reconocimiento de marca y un 7% el precio. 

Pregunta # 6: ¿Con que frecuencia compraría usted un jabón especializado en 

el cuidado de la piel? 

Cuadro 18. ¿Con que frecuencia compraría usted un jabón especializado en el cuidado de la piel? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

7%

64%

12%

17%

5.  ¿Que factores inciden en el momento de la compra para  un producto 
especializado en el cuidado de la piel?

A.    Precio B.    Calidad C.    Marca D.    Tamaño

6. ¿Con que frecuencia compraría usted un jabón especializado en el cuidado de la piel? # ENCUESTAS %

A.     Semanal 61 16%

B.     Quincenal 81 22%

C.     Mensual 229 62%

Total 371 100%
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Gráfico 17. ¿Con que frecuencia compraría usted un jabón especializado en el cuidado de la piel? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

La frecuencia de consumo más representativa fue mensualmente con una 

participación del 62%. Por su parte, el 22% afirmaron adquirir este tipo de productos 

quincenalmente y un 16% semanalmente. 

Pregunta # 7: ¿Cuál es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar 

jabón orgánico? 

Cuadro 19. ¿Cuál es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar jabón orgánico? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

16%

22%62%

6. ¿Con que frecuencia compraría usted un jabón especializado en 
el cuidado de la piel?

A.     Semanal B.     Quincenal C.     Mensual

7. ¿Cuál es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar jabón orgánico? # ENCUESTAS %

A.    Aroma 172 46%

B.    Textura 136 37%

C.    Color 42 11%

D.    Forma 21 6%

Total 371 100%
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Gráfico 18. ¿Cuál es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar jabón orgánico? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

De los habitantes encuestados pertenecientes a la ciudad de Cali, el 46 %, 

considera importante los atributos físicos enfocados en el aroma del producto final. 

Seguido se encuentra el 37% que se inclina por la textura de los productos (jabones 

artesanales orgánicos), por su parte el 11% considera clave el color y un 6% la 

forma del producto ofrecido. Lo anterior, permite concluir que los ingredientes 

agregados en cada línea deben ser elegidos óptimamente, con el fin de brindar 

beneficios notorios, confiables y veraces en los consumidores y fidelizar la 

adquisición de estos. 

Pregunta # 8: ¿Si se ofrece en el mercado un jabón artesanal orgánico estaría 

dispuesto a comprarlo? 

Cuadro 20. ¿Si se ofrece en el mercado un jabón artesanal orgánico estaría dispuesto a comprarlo? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

46%

37%

11%
6%

7. ¿Cuál es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar 
jabón orgánico? 

A.    Aroma B.    Textura C.    Color D.    Forma

8. ¿Si se ofrece en el mercado un jabón  artesanal orgánico estaría dispuesto a comprarlo? # ENCUESTAS %

A.  Si 195 53%

B.  No 176 47%

Total 371 100%
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Gráfico 19. ¿Si se ofrece en el mercado un jabón artesanal orgánico estaría dispuesto a comprarlo? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

De acuerdo a la respuesta de la pregunta anterior enfocada en medir el nivel de 

aceptación del producto, se obtiene que el 53% de los encuestados estarían 

dispuestos a incluir dentro de sus alternativas para el cuidado de su piel jabones 

orgánicos elaborados artesanalmente, por su parte un 47% afirmó no estar 

dispuesto a incluir este tipo de opciones en los productos adquiridos. 

Pregunta # 9 ¿Cuál de las siguientes propiedades en los jabones artesanales 

tendría en cuenta para el cuidado de su piel? 

Cuadro 21. ¿Cuál de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendría en cuenta para el 

cuidado de su piel? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

53%
47%

8. ¿Si se ofrece en el mercado un jabón artesanal orgánico estaría dispuesto a 
comprarlo? 

A.  Si B.  No

9. ¿Cuál de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendría en cuenta para el cuidado de su 

piel?
# ENCUESTAS %

A. Disimular líneas de expresión 23 6%

B. Disminuir manchas 53 14%

C. Protección solar 63 17%

D. Lucir piel tersa  78 21%

E. Nutrir la piel 154 42%

Total 371 100%
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Gráfico 20. ¿Cuál de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendría en cuenta para el 
cuidado de su piel? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

De los habitantes encuestados pertenecientes a la ciudad de Cali, el 42 %, 

considera importante que las propiedades en los jabones artesanales pretendan 

nutrir la piel. Seguido se encuentra el 21% que se inclina por un producto (jabones 

artesanales orgánicos) que haga lucir la piel tersa. Por su parte, el 17% considera 

clave que este proteja ante la reacción solar, un 14% se inclina por la disminución 

de las manchas y un 6% por el poder que este tenga para disimular las líneas de 

expresión. Lo anterior, permite concluir que los ingredientes agregados en cada 

línea deben ser elegidos óptimamente, con el fin de brindar beneficios notorios, 

confiables y veraces en los consumidores y fidelizar la adquisición de estos. 

Pregunta # 10: ¿Le gustaría recibir información de este tipo de producto por 

correo electrónico? 

Cuadro 22. ¿Le gustaría recibir información de este tipo de producto por correo electrónico? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

6%
14%

17%

21%

42%

9. ¿Cuál de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendría en 
cuenta para el cuidado de su piel?

A. Disimular líneas de expresión B. Disminuir manchas C. Protección solar D. Lucir piel tersa E. Nutrir la piel

10. ¿Le gustaría recibir información de este tipo de producto por correo electrónico? # ENCUESTAS %

A.    Si 114 31%

B.    No 76 20%

C.    Por otros medios ¿Cuáles? 181 49%

Total 371 100%
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Gráfico 21. ¿Le gustaría recibir información de este tipo de producto por correo electrónico? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Del total de personas encuestadas en la ciudad de Santiago de Cali que estarían 

dispuestos a adquirir jabones artesanales orgánicos, un 49% se inclina por 

enterarse de este tipo de alternativas a través de medios impresos como volantes, 

tarjetas y redes sociales tales como Facebook, twitter, Instagram, etc. Pues 

consideran que la interacción por estas es constante y los lleva a un impulso de 

compra más efectivo. Así mismo, un 31% de los cuestionados afirmó que el medio 

por el cual les gustaría saber de este es por correo electrónico. Finalmente, tan solo 

un 20% no les gustaría saber de este tipo de alternativas por correo electrónico. 

Pregunta # 11. ¿En qué lugares comerciales le gustaría adquirir este 

producto? 

Cuadro 23. ¿En qué lugares comerciales le gustaría adquirir este producto? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

31%

20%

49%

10. ¿Le gustaría recibir información de este tipo de producto por 
correo electrónico?

A.    Si B.    No C.    Por otros medios ¿Cuáles?

11. ¿En qué lugares comerciales le gustaría adquirir este producto? # ENCUESTAS %

A. Tienda especializada 37 10%

B. Droguería 23 6%

C. Venta directa  13 4%

D. Clínica de belleza  8 2%

E. Grandes superficies 286 77%

F. Otro ¿Cuál?  4 1%

Total 371 100%
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Gráfico 22. ¿En qué lugares comerciales le gustaría adquirir este producto? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

De la totalidad de encuestados, el 77% revelaron que los establecimientos donde 

habitualmente les gustaría encontrar jabones artesanales orgánicos serían las 

grandes superficies de la ciudad. Por su parte, el 10% se inclinan por las tiendas 

especializadas, un 6% por las droguerías, un 4% por venta directa, un 2% por medio 

de clínicas de belleza y solo un 1% corroboro que les gustaría hallarlos en catálogos 

de venta de productos reconocidos.  

Lo expuesto, es un factor relevante, ya que el modelo de distribución indirecto 

acogido se ajusta a las preferencias de adquisición de los consumidores al proponer 

alianzas comerciales con almacenes de cadena reconocidos para masificar el 

producto en la ciudad inicialmente. 

Pregunta # 12. ¿Por cuál línea de jabón artesanal orgánico se inclinaría? 

Cuadro 24. ¿Por cuál línea de jabón artesanal orgánico se inclinaría? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

10%
6%

4%

2%

77%

1%

11. ¿En qué lugares comerciales  le gustaría adquirir este 
producto? 

A. Tienda especializada B. Droguería C. Venta directa D. Clínica de belleza E. Grandes superficies F. Otro ¿Cuál?

12. ¿Por cuál línea de jabón artesanal orgánico se inclinaría? # ENCUESTAS %

A.    Jabón Herbal Aromático (Unid. 130 Gramos) 161 43%

B.    Jabón Exfoliante Cereales (Unid. 130 Gramos) 86 23%

C.    Jabón Frutas Deshidratadas (Unid. 130 Gramos) 125 34%

Total 371 100%
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Gráfico 23. ¿Por cuál línea de jabón artesanal orgánico se inclinaría? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Del total de personas encuestadas que está interesado en adquirir los productos 

ofertados por Suaviz - Arte S.A.S, el 43% afirmaron estar inclinados por el Jabón 

Herbal Aromático de 130 Gramos, un 34% por la opción de Jabón a base de Frutas 

Deshidratadas de 130 Gramos y el 23% optaría por el Jabón Exfoliante de Cereales 

de 130 Gramos. 

Lo anterior permite determinar la demanda por línea de producto para así establecer 

un inventario de insumos real mensual para satisfacer la tendencia de consumo de 

los clientes finales. 

2.5 PLAN DE MERCADEO 

El presente plan de mercadeo plantea acciones estratégicas en toda la cadena de 

valor, puesto que permiten orientar la idea de negocio en proyección y trabajar por 

un objetivo común, basado en generar productos que respeten el medio ambiente y 

a su vez, forjen una producción sostenible.  

Además, la política de responsabilidad social empresarial impresa en el modelo de 

contratación adoptado es vital para la ejecución de estas estrategias, este está 

caracterizado por acoger población vulnerable en cuyos casos los factores que dan 

origen a la desigualdad pueden ser de orden económico, cultural, político y biológico 

43%

23%

34%

12. ¿Por cuál línea de jabón artesanal orgánico se inclinaría?

A.    Jabón Herbal Aromático (Unid. 130 Gramos) B.    Jabón Exfoliante Cereales (Unid. 130 Gramos)

C.    Jabón Frutas Deshidratadas (Unid. 130 Gramos)
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(agentes cognitivos, físicos, sensoriales, de la comunicación, emocionales y 

psicosociales). 

2.5.1 Estrategia de precios. La estrategia de precios adoptada por el equipo 

laboral de SUAVIZ-ARTE S.A.S está determinada por los estipulados por empresas 

competidoras reconocidas como Colgate Palmolive, Azul K, Unilever Group, Grasco 

Group y Johnson & Johnson Inc, debido a la importancia de contrarrestar brechas 

direccionadas a la vulnerabilidad de este tipo de variable. 

Cuadro 25. Precios de venta por unidad de jabón artesanal orgánico de 130 g 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Los precios concertados con anterioridad, se establecieron teniendo en cuenta los 

costos indirectos de fabricación del producto, el costo de la mano de obra definido 

según la nómina operativa y los insumos primarios y secundarios utilizados para 

cada línea de producto ofrecido. 

Dado que, los productos se comercializaran de manera indirecta por medio de 

almacenes de cadena, los recaudos de las ventas serán 50% de contado y 50% a 

crédito con un plazo máximo de 30 días calendario, los medios de pago disponibles 

serán tarjeta crédito, débito, efectivo y/o cheque.  

En relación a descuentos manejados, estos se efectuarán directamente a los 

clientes finales y se expondrán en las góndolas ubicadas en los distintos almacenes 

de cadena, además, varían entre el 10% y el 15% sobre el precio final del producto. 

ITEM COSTO UNITARIO MARGEN CANTIDAD/MENSUAL PRECIO DE VENTA

LÍNEA DE JABONES ARTESANALES ORGÁNICOS

JABÓN HERBAL AROMÁTICO (UNID. 130 Gramos) 3.717 85% 1.820 6.877

JABÓN EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos) 3.814 85% 973 7.056

JABÓN FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos) 3.823 85% 1.439 7.073

MARGENES BRUTOS  - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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Así mismo, se concierta que los pagos a proveedores se manejarán 50% a crédito 

y 50% de contado con plazos de financiación de 30 días inicialmente, ya que a 

posteriori se proyectan hacer alianzas comerciales para conseguir reducciones 

favorables a fin de disminuir costos de fabricación y de esta manera competir con el 

mercado.  

2.5.2 Estrategia de venta. Vender más es el lema y la meta de todo 

empresario, y para ello se buscan diversas estrategias, algunas bastantes efectivas 

pero costosas, otras enfocadas en ofrecer un intangible basado en el mejoramiento 

continuo de áreas como la de servicio al cliente. Sin embargo, no solo basta con 

enfocarse en el presupuesto para elegir una buena estrategia, también es 

importante valorar otros factores tales como el tipo de negocio, lo que se quiere 

ofrecer y el público objetivo donde se quiere incursionar. Por ello, a continuación se 

exponen las estrategias de venta más apropiadas para el posicionamiento, 

reconocimiento y sostenibilidad a corto plazo de la empresa en proyección:  
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Cuadro 26. Estrategias de venta 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Clientes especiales: Personas de todas las edades que se inclinan por 

adquirir productos altamente funcionales y que contribuyan con el 

mejoramiento de su calidad de vida. Así mismo, personas con enfermedades 

dermatológicas.

Otras estrategias de alto impacto:                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     

- Debido a la necesidad de contar con un departamento comercial, cabe 

precisar que, este estará conforado por un equipo de agentes comerciales, 

quienes tendrán el conocimiento necesario de los productos, y así  brindar 

información y asesoría veraz a cada cliente visitado, con el fin de lograr el 

cierre de venta efectivo.                                                                                                                                                                                                                                      

-  Se buscará participar en eventos, exposiciones, congresos y ferias 

empresariales que tengan como temática el bienestar y salud de la piel y el 

cuerpo en general.                                                                                                                                                                                 

-  Se realizarán demostraciones en los diferentes almacenes de cadena 

aliados comercialmente inicialmente una vez al mes para incentivar las 

ventas.

ESTRATEGIAS DE VENTA - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

Clientes iniciales: Población Hombres y Mujeres entre los 20 y 65 años.

Tipo de venta: Indirecta, debido a que los productos se distribuiran a travez 

de almacenes de cadena por medio de venta especializada (conocimiento 

total de los beneficios del producto), con el fin de masificar las ventas y 

obtener mayor rotación de inventario y por ende mayor flujo de caja, 

rentabilidad y sostenibilidad organizacional. 

Clientes que recibirán el mayor esfuerzo de venta:  Supermercados de 

cadena ubicados en la ciudad de Santiago de Cali segmentados por 

estratificación 4, 5 y 6. Entre los más reconocidos se encuentran Carulla, 

Éxito, La 14, Súper Inter.

Cubrimiento geográfico inicial: Municipio de Santiago de Cali. 
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2.5.3 Estrategias promocionales. Las estrategias promocionales acogidas 

por la empresa en proyecto para impulsar la comercialización de las diferentes 

líneas de jabones artesanales orgánicos a ofrecer, deben ser eficaces y estar 

acordes con el mercado objetivo, en pro de ello, es necesario estructurar un plan de 

medios reflejado y costeado en el estudio financiero proyectado y este debe abarcar 

los siguientes aspectos: 

 Publicidad. 

 Promoción de ventas. 

 Relaciones comerciales.  

 

Cuadro 27. Presupuesto plan de medios 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Imagen 3. Logotipo de la empresa 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tarjetas de presentación 1.000 60 60.000

Volantes 1000 90 90.000

Pendones 1                          50.000 50.000

Diseño (Tarjetas, volantes, pendones y bochure) 1                          65.000 65.000

Pagina Web 1 1.500.000 1.500.000

Brochure 50 1.100 55.000

Stand Promocional 1 1.750.000 1.750.000

TOTAL 3.570.000

PLAN DE MEDIOS SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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2.5.4 Estrategia de distribución. Generar una estrategia de distribución 

óptima es fundamental, ya que el cliente contemporáneo espera tener los productos 

a su alcance, de lo contrario buscará el producto sustituto que ofrece la 

competencia. Por ello, determinar una efectiva y apropiada estrategia de 

distribución es conocer muy bien el mercado al que va dirigido el producto y el marco 

geográfico donde se va a comercializar.  

Hay diversos tipos de distribución, estos pueden ser masiva, selectiva y exclusiva 

en este caso la distribución en la cual se enfocará el proyecto será la distribución 

exclusiva, ya que, el intermediario tiene la exclusividad de la venta del producto. 

Cabe resaltar que los segmentos están definidos por sus capacidades adquisitivas 

considerables y preferencias comunes (estratos 4, 5 y 6) para lograr una fuerte 

acogida de los jabones artesanales orgánicos ofertados, donde la ventaja será la 

garantía del producto, su valor cualitativo y confiabilidad al momento de su uso. 

El bodegaje del que se dispondrá para el almacenamiento del producto final será 

propio, este será adecuado haciendo hincapié en la correcta conservación optando 

por una zona fresca y seca, libre del contacto directo con fuentes de calor y de la 

luz directa. Lo anterior, es necesario para que el jabón adquiera gradualmente su 

coloración final ya que, cuando el exceso de agua se evapora este va tomando una 

textura suave, fina y más dura. 

El traslado de los pedidos tomados se realizará bajo el modelo de subcontratación, 

es necesario estimar un presupuesto mensual para no incurrir en sobrecostos o 

entregas extemporáneas. 
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2.5.5 Políticas de servicios. Lo más importante para SUAVIZ - ARTE S.A.S es 

establecer normas claras y precisas que contribuyan al bienestar y satisfacción de 

sus clientes, por lo tanto se determinan las siguientes políticas de servicio: 

 Todos los productos ofrecidos deben contribuir al cuidado del medio 

ambiente.  

 Deben ser 100% naturales. 

 Todos los colaboradores deben brindar un servicio de calidad y respeto hacia 

los clientes, atendiendo sus percepciones sobre el producto y servicio que se 

les ofrece.  

 Los asesores deben tener una excelente presentación y fluidez verbal para 

generar confianza tanto el producto como en el acompañamiento de la venta. 

 Se debe brindar un acompañamiento de venta constante, escuchando lo que 

desean pero sobre todo sugiriendo y vendiéndoles lo que necesitaran; para 

que de esta forma no sea solo una compra sino una experiencia de 

acompañamiento y servicio a sus necesidades. 

 Se tendrá un link destinado a sugerencias y reclamos la cual debe atenderse 

en un lazo de tiempo no mayor a 8 días puesto que los clientes son los más 

importantes y no deben de esperar demasiado tiempo por una adecuada 

respuesta.  

 Se tendrá habilitada dos (2) líneas telefónicas y una (1) línea de celular, 

WhatsApp al igual que redes sociales Facebook, Twitter para cualquier 

consulta o solicitud de pedidos. 
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2.5.6 Tácticas de venta.  El producto se ofrecerá solo en almacenes de 

cadena estratégicamente localizados según los estratos de la ciudad en los que 

estos se encuentren, por lo tanto como táctica de venta se establecerá, que serán 

mujeres las que estén asesorando a los compradores, esto debido a que las mujeres 

proyectan mayor seguridad y son escuchadas más fácilmente, esta va acompañado 

de estrategias como que las asesoras deben lucir impecables en su presentación y 

con una piel reluciente puesto que el producto que se ofrece proyecta el cuidado de 

la misma; además se les dará capacitación de los beneficios del producto en su 

totalidad, como presentarlo, ofrecerlo, como persuadir en la compra, identificar 

gustos y necesidad del comprador. 

Otra táctica será la adecuación de la planta que ejecutará labores administrativas y 

operativas, puesto que se considera debido estructurar una capacidad instalada que 

genere confiabilidad y creación de alianzas comerciales duraderas, a fin de 

proyectar una imagen corporativa agradable cómoda y atractiva comercialmente.  

Así mismo, se utilizarán estrategias de Neumarketing enfocadas en trasmitir por 

medio de las estanterías ubicadas en los almacenes de cadena, empaques y 

publicidad, el enfoque corporativo artesanal, saludable y amigable con el medio 

ambiente intrínseco en el producto. De igual forma, se tendrá en cuenta que la altura 

de dichas góndolas no debe ser mayor a 1.65 metros que es la altura promedio de 

la población caleña, lo que permitirá que el producto este alineado a los ojos de 

comprador. 

Otra estrategia será la iluminación, la cual será adecuada con luz de calidad y 

direccionada con más intensa sobre los productos, para de esta forma llamar la 

atención del mismo. Además, es concerniente adoptar una estrategia olfativa, para 

lo cual, cada día de la semana se esparcirá un olor representativo de cada jabón y 

por medio de este instinto se atraiga la atención de quienes frecuentan los 

almacenes de cadena, buscando generar una sensación de agrado y se inclinen por 

adquirir los productos. Por ultimo pero no menos importante se tendrá una música 
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relajante con sonidos de la naturaleza, animales, cascadas, agua recorriendo para 

dar la sensación de estar dentro de un entorno relajado, limpio, refrescante a lo cual 

hace referencia el slogan de la empresa. 

Se está en el siglo de lo digital por lo tanto el producto debe ser mencionado y 

mostrado en redes sociales. Hay un especial agrado por aquellos videos virales y 

esto lo convierte en una excelente táctica de recordación de la marca y de amor por 

la misma  y eso es lo que se pretende; es decir se quiere crear un TOH  (Top of 

Heart) y un TOM (Top of Mind) para lo cual la estrategia será crear un video sencillo 

pero claro a la hora de mostrar el producto y no se requiere de mucha inversión solo 

de una buena video cámara y creatividad se subirá a YouTube y a las demás redes 

sociales como Facebook, Instagram y Twitter, de esta manera se pretende cumplir 

varios objetivos entre los cuales está promocionar la empresa, darla a conocer como 

marca y producto, fidelizar cliente y volver promotores a los consumidores del 

producto, esto se acompañara con publicaciones diarias en las redes sociales sobre 

los beneficios del productos, los usos, las manera de utilizarse acompañada de otros 

productos, imágenes persuasivas que induzcas al deseo de compra del mismo, 

comentarios positivos de los consumidores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



93 
 

3 ESTUDIO TÉCNICO OPERATIVO 

En este capítulo se trazan las técnicas a utilizar en el proceso de producción del 

jabón artesanal orgánico en barra propuesto en este proyecto, cabe destacar que, 

la unidad de negocio se caracterizara por efectuar una investigación continua en los 

temas referentes con el cuidado de la piel y por tal motivo se contara con 

herramientas de última tecnología, entre ellos, equipos de cómputo, softwares y 

otros tangibles e intangibles ofimáticos que permitirán estar a la vanguardia de los 

avances en temas relativos con los productos de aseo y cuidado personal. Así 

mismo, es necesario actualizarse continuamente en los aportes de las tics en el 

área de mercadotecnia, de igual manera, la geo-localización será una fortaleza en 

el posicionamiento de la marca, debido al entorno objetivo definido en este estudio. 

3.1 INGENIERÍA DEL PROYECTO 

3.1.1 Producto.  La presente investigación se basa en incorporar un 

producto del cuidado de la piel y aseo personal que cubra las falencias encontradas 

específicamente en las líneas de jabones existentes actualmente en el mercado, la 

propuesta está encaminada en producir y comercializar un jabón artesanal orgánico 

en barra con características especiales, las cuales están enfocadas en tres 

alternativas que se presentan a continuación en la ficha técnica. 

Algunos beneficios de usar jabón orgánico son: 

 Las sustancias naturales y orgánicas del jabón son suaves para la piel 

sensible y pueden aliviar las reacciones. 

 El jabón orgánico y natural no causa resequedad como el jabón comercial no 

orgánico. 

 Los productos orgánicos como el jabón están hechos con sustancias 

naturales y orgánicas que no apoyan las empresas químicas ni los productores de 
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alimentos genéticamente modificados. Invertir en productos como el jabón orgánico 

es evitar toxinas que son nocivas para su piel y para el medio ambiente. 

 El jabón orgánico propuesto deja la piel limpia e hidratada, es confiable y apto 

para cualquier persona del núcleo familiar. 

 Reduce toxinas. 

 Los jabones orgánicos están elaborados de tal forma que mantienen toda la 

glicerina que es muy beneficiosa para la piel sensible y seca.  

 No contienen fragancias artificiales ni productos químicos propios de los 

jabones industriales para conseguir más espuma, que pueden irritar la piel. 

 Los aceites esenciales utilizados contienen varias propiedades terapéuticas. 

 Se garantiza el uso de materia primas naturales y de primera calidad (aceites 

vegetales, hierbas, etc.) 

 No contienen derivados de petróleo con lo que se evita la contaminación del 

medio ambiente. 
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Cuadro 28. Ficha técnica del producto (Jabón exfoliante de cereales Unid. 130 Gramos) 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Cuadro 29. Ficha técnica del producto (Jabón herbal aromático Unid. 130 Gramos) 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Cuadro 30. Ficha técnica del producto (Jabón frutas deshidratadas Unid. 130 Gramos) 

 

Fuente: Elaboración propia 
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 Insumos primarios 

Cuadro 31. Listado de insumos primarios Suaviz – Arte S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

AVENA EN HOJUELAS

MIEL

BASE DE GLICERINA EN BARRA 

COLORANTE VERDE

SODA CAUSTICA

EXTRACTO DE LAVANDA

LECHE EN POLVO

EXTRACTO DE MENTA

ALCOHOL ANTISEPTICO

ACEITE DE COCO

ACEITE DE ALMENDRAS

ACEITE DE OLIVA EXTRA VIRGEN

HIERBABUENA 

EUCALIPTO 

MENTA

SABILA

NARANJA

PIÑA

EXTRACTO DE NARANJA

COLORANTE AMARILLO 

INSUMOS PRIMARIOS REQUERIDOS  -  SUAVIZ-ARTE  S.A.S

ITEM
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 Insumos secundarios 

Cuadro 32. Listado de insumos secundarios Suaviz – Arte S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.2 Metodología para el estudio de la ingeniería del proyecto.

 Posteriormente, se expone el ámbito del proyecto efectuado. 

 Ámbito del proyecto 

El proyecto se enmarca en la industria manufacturera de la economía colombiana, 

el producto brindado se posiciona bajo la actividad económica encargada de la 

fabricación de jabones y detergentes, preparados para limpiar y pulir; perfumes y 

preparados de tocador 

En cuanto a los productos cosméticos, los mercados emergentes son los de mayor 

crecimiento en el consumo. Brasil es el segundo consumidor de productos para el 

cuidado y la belleza personal, actividad que tuvo un crecimiento de 146% entre 2015 

y 2016. En Colombia, según el Banco de La República, la producción de cosméticos 

fue una de las actividades económicas con mayor impulso durante 2013, con un 

crecimiento de 25%, y según Fenalco, las mujeres colombianas gastan entre 

$150.000 y $300.000 en maquillaje en un trimestre, lo que equivale a un rango entre 

24% y 48% de los ingresos de las personas que devengan un salario mínimo 

mensual. Algunos resultados Según las estimaciones preliminares de la Cámara de 

Comercio de Cali, el clúster de Bienestar y Cuidado Personal agrupa cerca de 195 

empresas de todos los tamaños, sumando USD 1,3 billones en ventas en 2016, con 

un crecimiento anual de 8,5%. Su estructura corresponde a siete eslabones: 

ITEM

PAPEL STRETCH FILM

ETIQUETA ADHESIVA IMPRESA 

INSUMOS SECUNDARIOS REQUERIDOS SUAVIZ-ARTE  

S.A.S
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productos cosméticos, ingredientes naturales – químicos, productos ‘estar bien’ 

(que comprende productos naturales y suplementos vitamínicos), centros de 

tratamiento, insumos, empaques y gráficas y las comercializadoras.  

 Conocer el tamaño del proyecto 

La unidad de negocio planteada busca incorporar en el mercado un producto el cual 

está dirigido a las grandes superficies, con el que se intenta abarcar un amplio nicho 

de mercado en el municipio Santiago de Cali. 

Así mismo, se presenta el tamaño del proyecto, enfatizando en la proyección de la 

demanda potencial y real a satisfacer según la capacidad instalada, de acuerdo al 

mercado objetivo, considerando las siguientes características especiales de los 

consumidores; género (hombres y mujeres), pertenecientes a los estratos 4, 5 y 6 

de la ciudad de Cali. 

Cuadro 33. Demanda Suaviz – Arte S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Total Viviendas Municipio de Santiago de Cali 658.665

Porcentaje Viviendas Estratos 4, 5 y 6. 16,3%

Total Viviendas Estratos 4, 5 y 6 del Municipio de Santiago de Cali                   107.362 

Porcentaje Mercado potencial 53%

Demanda (# consumidores dispuestos a consumir el producto) 56.430

Consumo mensual (q) 1

Demanda Potencial (Q unidades) mensual 56.430                   

Precio promedio $ 7.002

Demanda Potencial ($) mensual $ 395.118.270

% Participación 7,50%

Demanda Real (Q unidades) mensual 4.232                           

Demanda Real ($) mensual 29.633.870$              

CALCULO DE LA DEMANDA - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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 Selección la maquinaria, equipos y proveedores de insumos requeridos 

Suaviz - Arte S.A.S pretende realizar la adquisición de los recursos físicos 

necesarios para la operatividad de la empresa en diversos establecimientos, cabe 

resaltar que estos fueron escogidos por sus precios asequibles, reconocimiento, 

posicionamiento y otros valores comerciales. 

Cuadro 34. Maquinaria, equipos y proveedores de insumos requeridos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 Edificios, estructuras y obras de ingeniería civil 

Para la óptima operación de la empresa, es necesario adquirir con modelo de 

arrendamiento una planta de distribución la cual estará ubicada en cercanías al 

grupo de socios(as), es apropiado que esta cuente con 110 Mts2 aproximadamente 

para apropiar áreas administrativas y operativas de manera recomendable en pro 

de un óptimo clima laboral para los colaboradores. 
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 Tamaño del proyecto 

Cuadro 35. Tamaño del proyecto 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.3 Diagramas y planes de desarrollo. A continuación, se presentan los 

diagramas de flujo del proyecto. 

 Plan funcional general 

El horario de funcionamiento de SUAVIZ - ARTE S.A.S será de lunes a viernes de 

8:00 a.m. a 12:00 p.m. y de 1:30 p.m. a 6:30 p.m., y los sábados de 9:00 a.m. a 

12:00 p.m., dando cumplimiento a las 48 horas laborales semanales concertadas 

por el Ministerio de la Protección Social. 

 

 

 

 

 

 

 

 Diagrama de bloques 

GLOBAL 12

Participacion
DEMANDA REAL 

MENSUAL

LÍNEA DE JABONES ARTESANALES ORGÁNICOS 56.430 7,50%

JABÓN HERBAL AROMÁTICO (UNID. 130 Gramos) 43% 24.265 7,50% 1820

JABÓN EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos) 23% 12.979 7,50% 973

JABÓN FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos) 34% 19.186 7,50% 1439

TOTAL 100% 4232

DEMANDA POTENCIAL 

POR LINEA (# 

UNIDADES)

LINEA DE PRODUCTOS
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Figura 4. Diagrama de flujo del proceso de producción de jabones artesanales orgánicos en barra 

INICIO INSPECCIÓN 
MP

PELADO

COCCIÓN A BAÑO 
MARIA

Se hierve a baño maría 
la base de glicerina con 

agua a 100° C por 30 
minutos 

aproximadamente.

Estos procesos son 
realizados únicamente 

para las Hierbas 
Aromáticas y Frutas 

requeridas.

MOLDEADO

FIN

RECEPCIÓN DE LA 
MATERIA PRIMA 

(Cereales, Hierbas, 
Frutas etc.)

EMPACADO ETIQUETADO

DESPACHO

LAVADO

MEZCLADO

ALMACENAMIENTO

DESHIDRATADO

REPOSO

TRITURADO

 

Fuente: Elaboración propia. 
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 Flujograma del proceso de comercialización de jabones artesanales 

orgánicos en barra  

Figura 5. Flujograma del proceso de comercialización de jabones artesanales orgánicos en barra  

INICIO VISITA 
COMERCIAL

PRESENTACIÓN 
DEL 

PORTAFOLIO 

DECISIÓN DE 
COMPRA

ORDEN DE PEDIDO

ALISTAMIENTO DE 
MERCANCÍA 

ACCIONES 
CORRECTIVAS/
DEVOLUCIONES

FIN

PROGRAMACIÓN DE 
VISITAS VÍA 
TELEFONICA

DESPACHO DE 
MERCANCÍA

¿CLIENTE RECIBIO 
CONFORME?

CREAR ESTRATEGIAS DE 

VENTA OPTIMAS PARA 

CAPTAR LA ATENCIÓN DE 

ESTOS

NO
SI

SINO
ENTREGA DE 

FACTURA 
SERVICIO POST 

VENTA

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.4 Tecnología.  Posteriormente, se expone el cuadro de la tecnología 

intangible (Softwares) necesaria para procesos sistematizados dentro de la 

empresa Suaviz – Arte S.A.S para áreas administrativas, contables y de auditoria: 

3.1.4.1 Software. A continuación, se exponen los softwares y licencias 

adoptadas para la empresa en desarrollo. 
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Cuadro 36. Software y licencias 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.5 Selección del equipo  

3.1.5.1 Maquinaria y equipos. A continuación, se despliega el 

presupuesto de la maquinaria y equipos requeridos para ejecutar las actividades de 

producción de jabones artesanales orgánicos en barra: 

Cuadro 37. Maquinaria y equipos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.5.2 Muebles y enseres. Consecutivamente, se presentan los 

muebles y enseres necesarios para adecuar las áreas operativas y administrativas 

con la cantidad total a solicitar por ítem, los precios de unitarios y el valor total. 

 

ITEM CANTIDAD
VALOR 

UNITARIO
VALOR TOTAL

SOFTWARE Y LICENCIAS

Licencia Software (CG1) 1 950.000 950.000

CRM Software (Licencia y Membresia por 1 año) 1 1.450.000 1.450.000

Microsoft Office  2017 Licenciado 1 520.000 520.000

TOTAL SOFTWARE Y LICENCIAS 2.920.000 2.920.000

 INVERSIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

ITEM CANTIDAD
VALOR 

UNITARIO
VALOR TOTAL

MAQUINARIA Y EQUIPO

Cocina industrial 6 puestos 1 9.990.000 9.990.000 

Mezclador industrial MD 500 Cap. 500 Kg 1 5.500.000 5.500.000 

Refrigerador Industrial Mixto Vertical 1 8.200.000 8.200.000 

Balanza de densidad PCE PM 6 T liquidos (4000g/4lts) 1 350.000 350.000 

Bascula Digital Escala Industrial 300kg 1 292.990 292.990 

Gramera digital capacidad de 10 kg 4 28.000 112.000 

Triturador Picador de Alimentos (Cereales, Hierbas, Frutas) VTPA-6 1 2.100.000 2.100.000 

Tanque acero inoxidable almacenamiento líquidos 4000lts 3 2.100.000 6.300.000 

Deshidratador industrial 1 5.500.000 5.500.000 

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO 38.344.990

 INVERSIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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Cuadro 38. Muebles y enseres 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.5.3 Equipos de cómputo y comunicaciones. A continuación, se 

describen los equipos de cómputo y comunicación solicitados para ejecutar labores 

administrativas, contables y comerciales, y los costos de la compra de cada uno de 

estos: 

Cuadro 39. Equipo de comunicación y computo 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.6 Calculo de cantidades de materia prima e insumos. Es ineludible 

presentar los insumos requeridos para llevar a cabo la producción de cada línea de 

producto ofrecido por la empresa Suaviz – Arte S.A.S: 

 

 

ITEM CANTIDAD
VALOR 

UNITARIO
VALOR TOTAL

ACTIVOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES

Escritorio 5 179.900 899.500

Silla Computador Realdo Con Brazos Malla Negro Asenti 5 94.900 474.500

Archivador Papelero 180x92x45 cm Gris 2 651.900 1.303.800

Estantería Stabil en Metal y Madera de 176x150x60 3 379.900 1.139.700

Mesa de trabajo en acero 3 1.200.000 3.600.000

TOTAL MUEBLES Y ENSERES 7.417.500

 INVERSIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

ITEM CANTIDAD
VALOR 

UNITARIO
VALOR TOTAL

ACTIVOS FIJOS

 EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 

Computador de escritorio 5 899.000 4.495.000

Tablet Samsung A 7" Wi-Fi 8GB Blanco 4 549.900 2.199.600

Teléfono Inalámbrico Vtech 2 99.900 199.800

Samsung Galaxy J2 Prime DS Dorado Celular Libre 1 399.990 399.990

Epson Multifuncional Ecotank L395 1 699.990 699.990

 TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 7.994.380

 INVERSIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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Cuadro 40. Materia prima e insumos requeridos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Cuadro 41. Cálculo de cantidades de materia prima e insumos jabón herbal aromático (Unid. 130 

Gramos)

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

AVENA EN HOJUELAS $4.900 1.000 Gr 50 Kl $245.000

MIEL $9.000 1.000 mL 10 Lt $90.000

BASE DE GLICERINA EN BARRA $15.000 1.000 Gr 19 Kl $285.000

COLORANTE VERDE $3.200 15 Gr 1.000 Gr $213.333

SODA CAUSTICA $47.000 20.000 Gr 20 kl $47.000

EXTRACTO DE LAVANDA $2.700 30 mL 300 mL $27.000

LECHE EN POLVO $32.900 2.000 Gr 10 Kl $164.500

EXTRACTO DE MENTA $3.400 18 mL 180 mL $34.000

ALCOHOL ANTISEPTICO $17.600 3.800 mL 3.800 mL $17.600

ACEITE DE COCO $7.800 500 mL 5.000 mL $78.000

ACEITE DE ALMENDRAS $6.900 500 mL 5.000 mL $69.000

ACEITE DE OLIVA EXTRA VIRGEN $20.900 1.000 mL 5.000 mL $104.500

HIERBABUENA $560 40 Gr 4.000 Gr $56.000

EUCALIPTO $690 40 Gr 4.000 Gr $69.000

MENTA $450 40 Gr 4.000 Gr $45.000

SABILA $1.500 500 Gr 5.000 Gr $15.000

NARANJA $1.000 1.000 Gr 25 Kl $25.000

PIÑA $540 1.000 Gr 50 Kl $27.000

EXTRACTO DE NARANJA $3.200 18 mL 1.800 mL $320.000

COLORANTE AMARILLO $2.200 15 Gr 150 Gr $22.000

ITEM PRECIO BRUTO MP Unidades/Paca

PAPEL STRETCH FILM $15.000,0 5

ETIQUETA ADHESIVA IMPRESA $55,0 1.000

TOTAL INVENTARIO 

PRECIO POR GRAMO / 

Ml

INSUMOS PRIMARIOS REQUERIDOS  -  SUAVIZ-ARTE  S.A.S

INSUMOS SECUNDARIOS REQUERIDOS SUAVIZ-ARTE  S.A.S

$55.000

$2.083.933

Precio Unitario(Q) REQUERIDA / Unidad/ Cm²

MP  REQUERIDA 

MENSUAL

1

16 $75.000

ITEM Unidad de medida 
PRECIO  MP MINIMA 

REQUERIDA
Cantidad Unidad de medida 

PRODUCTO CANT UNIDAD DE MEDIDA 
VALOR DE UNIDAD DE MEDIDA 

EN PESOS  
VALOR UNITARIO 

MIEL 30 mililitros $9,00 $ 270,00

BASE DE GLICERINA EN BARRA 40 Gramos $15,00 $ 600,00

COLORANTE VERDE 2 Gramos $213,33 $ 426,67

SODA CAUSTICA 4 Gramos $2,35 $ 9,40

ALCOHOL ANTISEPTICO 1 mililitros $4,63 $ 4,63

ACEITE DE COCO 10 mililitros $15,60 $ 156,00

ACEITE DE ALMENDRAS 10 mililitros $13,80 $ 138,00

ACEITE DE OLIVA EXTRA VIRGEN 10 mililitros $20,90 $ 209,00

HIERBABUENA 3 Gramos $14,00 $ 42,00

EUCALIPTO 3 Gramos $17,25 $ 51,75

MENTA 3 Gramos $11,25 $ 33,75

PAPEL STRETCH FILM 16 Cm² $0,38 $ 6,00

ETIQUETA ADHESIVA IMPRESA 1 Unidad $55,00 $ 55,00

TOTAL MATERIA PRIMA $ 2.002,20

MANO DE OBRA $ 1.521,47

CIF $ 193,75

COSTO UNITARIO $ 3.717,42

JABÓN HERBAL AROMÁTICO (UNID. 130 Gramos)
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Cuadro 42. Cálculo de cantidades de materia prima e insumos jabón exfoliante de cereales (Unid. 130 

Gramos) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Cuadro 43. Cálculo de cantidades de materia prima e insumos jabón frutas deshidratadas (Unid. 130 

Gramos) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

PRODUCTO CANT UNIDAD DE MEDIDA 
VALOR DE UNIDAD DE MEDIDA 

EN PESOS  
VALOR UNITARIO 

AVENA EN HOJUELAS 15 Gramos $4,90 $ 73,50

MIEL 25 mililitros $9,00 $ 225,00

BASE DE GLICERINA EN BARRA 40 Gramos $15,00 $ 600,00

SODA CAUSTICA 4 Gramos $2,35 $ 9,40

EXTRACTO DE LAVANDA 5 mililitros $91,53 $ 457,63

LECHE EN POLVO 10 Gramos $16,45 $ 164,50

ALCOHOL ANTISEPTICO 1 Gramos $4,63 $ 4,63

ACEITE DE COCO 10 Gramos $15,60 $ 156,00

ACEITE DE ALMENDRAS 10 Gramos $13,80 $ 138,00

ACEITE DE OLIVA EXTRA VIRGEN 10 Gramos $20,90 $ 209,00

PAPEL STRETCH FILM 16 Cm² $0,38 $ 6,00

ETIQUETA ADHESIVA IMPRESA 1 Unidad $55,00 $ 55,00

TOTAL MATERIA PRIMA 130 $ 2.098,66

MANO DE OBRA $ 1.521,47

CIF $ 193,75

COSTO UNITARIO $ 3.813,88

JABÓN EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos)

PRODUCTO CANT UNIDAD DE MEDIDA 
VALOR DE UNIDAD DE MEDIDA 

EN PESOS  
VALOR UNITARIO 

MIEL 15 mililitros $9,00 $ 135,00

BASE DE GLICERINA EN BARRA 40 Gramos $15,00 $ 600,00

SODA CAUSTICA 4 Gramos $2,35 $ 9,40

ALCOHOL ANTISEPTICO 1 mililitros $4,63 $ 4,63

ACEITE DE COCO 6 mililitros $15,60 $ 93,60

ACEITE DE ALMENDRAS 6 mililitros $13,80 $ 82,80

ACEITE DE OLIVA EXTRA VIRGEN 6 mililitros $20,90 $ 125,40

SABILA 5 Gramos $3,00 $ 15,00

NARANJA 5 Gramos $1,00 $ 5,00

PIÑA 5 Gramos $0,54 $ 2,70

EXTRACTO DE NARANJA 3 mililitros $177,78 $ 533,33

COLORANTE AMARILLO 3 Gramos $146,67 $ 440,00

PAPEL STRETCH FILM 16 Cm² $0,38 $ 6,00

ETIQUETA ADHESIVA IMPRESA 1 Unidad $55,00 $ 55,00

TOTAL MATERIA PRIMA $ 2.107,86

MANO DE OBRA $ 1.521,47

CIF $ 193,75

COSTO UNITARIO $ 3.823,09

JABÓN FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos)
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3.2 LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 

La ubicación geográfica de la empresa Suaviz - Arte S.A.S se realizara buscando 

el reconocimiento del lugar que sea agradable al público, de igual manera se estudia 

una localización la cual el acceso a los proveedores y clientes sea viable. 

3.2.1 Macro localización. El proyecto se ubicara en el municipio Santiago de 

Cali capital del departamento del Valle del Cauca, la cual cuenta con una población 

de 2.420.013 habitantes, se encuentra a 1018M S.N.D.M cuenta con un clima de 

sabana tropical, y una topografía en su mayoría plana, su principal rio es el Rio 

cauca, el municipio limita al Norte con yumbo, al Nororiente con Palmira al oriente 

con candelaria al sur con Jamundí y al sur occidente con Buenaventura cuenta con 

1 aeropuerto el Alfonso Bonilla Aragón, posee 6 estratos sociales es conocida por 

su gastronomía y cultura dentro de los cual se destaca el baile como la salsa, 

conocida con los nombres de la sucursal del cielo, sultana de valle, capital mundial 

de la salsa;  es un recurrente sitio turístico donde se destaca sus museos, ríos, 

teatros  zoológico, cerros( las tres cruces y cristo rey) sus fiestas como son la feria 

de Cali mundialmente conocida y recientemente el festival Petronio Álvarez cuenta 

con varios centros comerciales dentro de los cuales se destaca chipichape ubicado 

en el norte de la ciudad , jardín plaza, Unicentro, Cosmocentro y Palmeto en el sur. 
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Imagen 4. Macro localización 

  

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali, 2016, fig. 1) 

3.2.2 Micro localización. La planta de producción de Suaviz –Arte S.A.S se 

situará en el Barrio San Luis de la ciudad Santiago de Cali, se encuentra ubicado 

en la comuna 6, esta se encuentra ubicada en el nororiente de la ciudad. Limita por 

el sur con la comuna 5, por el sur oriente con la comuna 7, y por el occidente con 

las comunas 2 y 4. Cubre el 4,1% del área total del municipio de Santiago Cali con 

501,2 hectáreas. 

Esta comuna cuenta con 29.536 predios construidos siendo la quinta comuna con 

mayor número de predios y representa el 6,3% del total de la ciudad. Está 

conformada por 38.232 viviendas, lo cual corresponde al 7,6% del total de viviendas 

de la capital vallecaucana. El número de viviendas por hectárea es 76,3, cifra 

superior a la densidad de viviendas para el total de la ciudad que es de 41,6 

viviendas por hectárea. En cuanto a población, en esta comuna habita el 8,2% de 
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la población total de la ciudad, es decir 166.906 habitantes, de los cuales el 47,8% 

son hombres (79.850) y el 52,2% restante mujeres (87.056). Esta distribución de la 

población por género es similar al que se presenta para el consolidado de Cali 

(47,14% son hombres y el 52,86% mujeres). 

El número de habitantes por hectárea densidad bruta es de 3331. Por otro lado, la 

composición étnica de la población de esta comuna se asemeja a la composición 

de la ciudad; puesto que en esta comuna el 20,6% de sus habitantes se reconoce 

como afrocolombiano o afrodescendiente, mientras en la ciudad este porcentaje 

alcanza el 26,2%. De igual forma, la participación de la población indígena 

corresponde al 0,4% de la población total, porcentaje muy parecido al del total de 

Cali (0,5%).  

En cuanto a la estratificación de las viviendas de esta comuna, el estrato más común 

es el 2 (estrato moda), mientras que el estrato moda para toda la ciudad es el 3. El 

estrato 2 es aquel que presenta una mayor proporción del total de lados de 

manzanas de esta comuna. Es más, en los estratos 1 y 2 se concentra el 88% de 

todos los lados de manzanas de la comuna. Los costos de arrendamiento 

presupuestados para el local se encuentran estimados en $1.605.000, debido a los 

factores de ubicación y nivel socioeconómico dichos gastos administrativos serán 

favorables debido al estrato al cual corresponde la zona. 

La comuna 6 presenta una cobertura aproximada del 95% en servicios como 

acueducto, alcantarillado, energía y aseo. Así mismo, la comuna presenta una 

cobertura 77% en gas natural y cuenta con aproximadamente 18 líneas por cada 

100 habitantes, en comparación con el promedio municipal de 19 líneas. 
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Imagen 5. Ubicación comuna 6 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali, 2016, fig. 1). 

De acuerdo con el DANE (2016) el 3,8% de las unidades económicas de la ciudad 

se encontraban en esta comuna, de las cuales 65,0% pertenecen al sector 

comercio, 25,7% al sector servicios y 9,3% a industria. Esta composición es 

consecuente con el total de la ciudad donde el comercio predomina, representando 

el 60,4% de todas las unidades económicas. Así, está comuna presenta una 

vocación mayor que toda la ciudad hacia el comercio. 
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Gráfico 24. Distribución de las unidades económicas por sector económico en la Comuna 6 

 

Fuente: (Departamento Administrativo nacional de estadística, 2016, p. 11). 

3.2.2.1 Distribución de la planta. A continuación, se presenta el plano 

de la distribución de la planta. 

Imagen 6. Distribución de la planta 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.3 TAMAÑO DEL PROYECTO  

Se busca contar con un buen equipo humano que hace parte de la infraestructura 

organizacional donde cada uno de estos sea idóneo para el cargo asignado entre 

estos tenemos: 

 Gerente general 

 Director comercial 

 Agentes comerciales (2) 

 Contador 

 Secretaria 

 Director operativo 

 Operarios (3) 

 Auxiliar de bodega 

Para dar inicio a la empresa SUAVIZ -ARTE S.A.S se requiere una inversión inicial 

de $93.055.607, la cual está representada en $53.756.870 de activos fijos, 

$17.820.099 de activos diferidos y $21.478.638 de capital de trabajo. 

El total de la inversión a financiar es de ($27.916.682), esta será financiada por 

medio del Banco AV VILLAS, por medio de un crédito de libre inversión a una tasa 

mensual de 2,44%, cuota fija de $992.927 a un plazo de 48 meses. 

Cuadro 44. Condiciones y resumen de financiación 

 

Valor Prestamo 27.916.682

TEA (%) 33,50%

TASA NOMINAL MENSUAL 29,24%

TASA MENSUAL 2,44%

Numero de Cuotas 48

Meses de Año 12

AMORTIZACIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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Fuente: Elaboración propia. 

Uno de los factores que determinan el tamaño son: 

 El tamaño del proyecto y la demanda. 

En este aspecto se toma como base la demanda y estudio de mercado que se 

obtuvo mediante análisis cuantitativos en la ciudad de Cali en los estratos 4, 5 y 6 

en donde de 658.665 viviendas, los posibles compradores que se evidencia más 

viable son el 53% en su mayoría mujeres de clase social, media alta y alta. 

 El tamaño del proyecto los suministros e insumos. 

Los suministros e insumos se tomara con base en la comercialización que la 

empresa está dispuesta a realizar respecto a la proyección en ventas que se estima 

para el primer año, sin embargo la provisión de este no será limitado respecto a lo 

que se necesite. 

 La tecnología y los equipos. 

Este no será un factor limitante ya que el mundo esta tan globalizado y avanzado 

que la tecnología para el proyecto no será ningún inconveniente además a esto una 

ventaja es el TLC ya que con esto los equipos de cómputo se pueden conseguir de 

una mejor calidad y garantía, Para este proceso se implementara el uso de equipos 

avanzados y tecnificado. 

 Tamaño del proyecto y la localización 

Este factor es muy importante ya que el proyecto de jabones orgánicos artesanales 

va en contra de la contaminación y el uso de químicos que deterioran muchos 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4

INTERÉS 7.617.928 6.178.369 4.256.557 1.690.939

AMORTIZACIÓN 4.297.191 5.736.750 7.658.561 10.224.179

11.915.119 11.915.119 11.915.119 11.915.119

AMORTIZACIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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aspectos del ser humano por ello se escogió un lugar el Valle del Cauca situado en 

Cali. 

 Capacidad instalada 

La capacidad instalada de la empresa proyectada está sustentada a partir del 

talento humano a contratar y los recursos tecnológicos requeridos para algunos 

procesos, sin embargo cabe resaltar que el empacado y otros procesos de 

engranaje son llevados a cabo artesanalmente. Por lo anterior, la capacidad 

instalada será de 4.232 unidades mensuales, lo que conlleva a una manufactura de 

162 unidades mensuales aproximadamente teniendo en cuenta que los días 

laborales mensuales son de 26 días. 

Cuadro 45. Demanda potencial y demanda real 

 

Fuente: Elaboración propia. 

N n p q Q POTENCIAL ($) Q POTENCIAL (Unidades Mes)

107.362 56.430  $                      7.002                                       1 395.118.270$           56.430                                           

n p q Q REAL ($) Q REAL (Unidades Mes)

4.232  $                      7.002                                       1 29.633.870$             4.232                                             

7,50%

DEMANDA POTENCIAL

DEMANDA REAL

% PARTICIPACIÓN MERCADO
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4 ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL 

4.1 DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO 

Suaviz – Arte S.A.S es una empresa proyectada que se dedicará a la producción y 

comercialización de jabones artesanales en barra a base de materias primas 

naturales y seleccionadas sutilmente en pro de contribuir con el cuidado de la piel 

de las personas y a su vez del medio ambiente.  

La empresa plasmada en este estudio se constituirá como S.A.S (Sociedad Por 

Acciones Simplificadas) debido a que por medio de esta se simplifican tramites y es 

flexible en aspectos tributarios de conformación, lo cual ayuda teniendo en cuenta 

que es desarrollada por emprendedores que necesitan iniciar pronto dicha idea. 

Además, esta ayuda a reducir costos y tiempo aprovechando los demás beneficios 

tales como que la empresa puede iniciar con bajo presupuesto, no exigen revisor 

fiscal lo que hace que reduce costo en personal, cada empresario puede fijar las 

reglas lo cual lo convierte en flexible y oportunidad para que los socios porten y 

estén de acuerdo, la responsabilidad de los socios se limita a su aporte y no 

responde con sus bienes lo cual significa que de acuerdo al monto de su aporte es 

la participación en la toma de decisiones y su capital y bienes no serán respaldo 

antes la sociedad por lo tanto su patrimonio no se ve comprometido, no se requiere 

una duración determinada, tiene un indeterminado objeto social lo cual lo hace 

excelente opción en el momento en que la empresa desee cambiar u ampliar su 

objeto social ,el pago a capital puede diferirse a dos años lo que permite mayor 

liquidez y tiene mayor facilidad en operación y administración, por lo cual la hace 

una excelente opción para la creación de dicha unidad de negocio. 
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4.1.1 Misión. Ser una empresa dedicada a la producción y comercialización 

jabones artesanales orgánicos en barra que brinden protección y seguridad a las 

personas y al medio ambiente, en busca constante de generación de valor 

brindando bienestar y utilidad para la comunidad, el equipo de trabajo y sus 

accionistas. 

4.1.2 Visión. En el año 2027 Suaviz - Arte S.A.S proyecta ser una compañía 

posicionada como marca líder a nivel local, reconocida como compañía de alto nivel 

en el sector de productos artesanales orgánicos aptos para el cuidado de la piel, e 

iniciar estudios especializados para potencializar la viabilidad estos productos con 

un alto nivel de variedad y calidad. 

4.1.3 Valores corporativos. A continuación se despliegan los valores 

corporativos definidos para la empresa Suaviz – Arte S.A.S: 

 Calidad: Es el principal valor para la empresa el cual se aplicara en todos los 

procesos que intervenga desde las áreas administrativas y comerciales hasta 

la producción de los productos para de esta forma garantizar a los 

consumidores su funcionalidad. 

• Confidencialidad: Los clientes cuentan con absoluta confidencialidad en el 

manejo de la información que proveen a la empresa.  

• Compromiso: Producir y comercializar un producto de excelente calidad 

satisfaciendo las necesidades y expectativas de los clientes al igual que el 

compromiso con el cuidado con el medio ambiente. 

• Transparencia: Es sentir, pensar y actuar de manera clara, tanto con los 

cliente interno como externo. Ofrecer a los clientes lo que la empresa está en 

condiciones de cumplir, actuando con coherencia de acuerdo a lo 

reglamentario por ley. 
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• Desarrollo de personal: Suaviz - Arte S.A.S considera a los colaboradores 

como el recurso más valioso, por tanto, la empresa comprometida en brindar 

continuamente oportunidades de desarrollo y superación personal y 

profesional. 

• Servicio: El equipo humano de la organización estará siempre dispuesto a 

brindar un trato amable y respetuoso al cliente, con gran interés de conocer 

las necesidades y expectativas de estos, para desarrollar y aplicar 

propuestas que satisfagan sus requerimientos. 

• Respeto: Se reconoce, aprecia y valora las cualidades y el trabajo de los 

demás, ya sea por su conocimiento, experiencia y valor como personas. 

• Trabajo en equipo: Se cuenta con un equipo de personas trabajando de 

manera coordinada a través de una serie de estrategias, procedimientos y 

metodologías para lograr las metas propuestas. 

4.1.4 Filosofía de trabajo. La filosofía de Suaviz – Arte S.A.S se basa en la 

calidad total, para ello el grupo de trabajo se apoyara en cinco políticas básicas para 

su cumplimiento. 

 Veracidad en la cualidad de cada producto. 

 Higiene total en cada proceso. 

 Conocimiento general de los productos y sus propiedades. 

 Conocimiento total de los objetivos generales de la compañía. 

 Seguimiento post venta al cliente. 

4.1.5 Competencias organizacionales. Seguidamente, se presentan las 

competencias organizacionales. 
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Cuadro 46. Competencias organizacionales 

 

Fuente: Elaboración propia. 

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

La idea de negocio está compuesta por una estructura organizacional, de acuerdo 

a las necesidades o recursos, como se observa a continuación.  

 

 

COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES SUAVIZ - ARTE- S.A.S

• Orientación al cliente

La orientación al cliente es la determinación de la empresa de enfocar todos sus 

esfuerzos en generar un valor superior para el cliente, su satisfacción y su fidelización. 

Alrededor del cliente deben giran todas las acciones de la compañía.

• Aprendizaje continúo 

Capacidad de capitalizar la experiencia de otros, la propia y la del entorno. Buscar 

herramientas, medios o motivos para estar al día y encontrar las formas más 

convenientes de aplicar los conocimientos al puesto de trabajo y transmitir a los 

colaboradores la cultura del aprendizaje continuo.

• Integridad

Fundamentar el actuar en principios sociales óptimos. Requiere desarrollar un 

pensamiento neutral donde se tomen decisiones que favorezcan las partes involucradas 

de la organización. 

• Innovación

Creación de alternativas de solución a situaciones o problemas que suceden. Requiere 

repensar lo que se tiene e inclusive generar nuevos modelos que se puedan aplicar a los 

grupos de interés. El grupo de colaboradores deberá adoptar este tipo de pensamiento 

día a día para mejorar continuamente y hallar valor diferenciador sostenible. 

• Creatividad

Desarrollo de nuevas ideas y/o materialización de estas con la finalidad de modificar 

algunos aspectos del proceder dentro y fuera de la organización. Abarca la adopción de 

nuevos conceptos, ideas, modelos que quizá eran inexistentes o provienen de un 

mejoramiento. 
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Figura 6. Organigrama 

JUNTA DIRECTIVA SUAVIZ ARTE S.A.S

GERENTE GENERAL

DIRECTOR OPERATIVO (Ing. 
Químico)

DIRECTOR COMERCIAL

SECRETARIA CONTADOR

AGENTE 
COMERCIAL 1

AUXILIAR DE 
BODEGA

AGENTE 
COMERCIAL 2

OPERARIO 1

OPERARIO 2

OPERARIO 3
 

Fuente: Elaboración propia. 

4.2.1 Procesos operativos. Los procesos operativos ejecutados en la 

empresa desarrollada se presentan a continuación, los cuales están fundamentados 

en el crecimiento y sostenibilidad de toda la cadena de valor encaminada en la 

satisfacción del cliente. 
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Figura 7. Procesos operativos 

PROCESOS APOYO

PROCESOS OPERATIVOS

PROCESOS 
ESTRATÉGICOS 

EL GERENTE EJECUTA ESTRATEGIAS 
ENCAMINADAS EN LA GENERACIÓN DE 
VALOR AGREGADO EN EL PRODUCTO 

OFERTADO.

LOS  DIRECTORES TANTO COMERCIAL 
COMO OPERATIVO DE LA EMPRESA, 

RETROALIMENTAN, EVALUAN Y 
CONTROLAN LOS PROCESOS Y ESTRATÉGIAS 

ADOPTADAS PARA LLEVAR A CABO LA 
PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE 
JABONES ORGANICOS ARTESANALES EN 

BARRA DE ALTA CALIDAD EN UN MERCADO 
COMPETITIVO.

ESTOS PROCESOS ESTÁN ENCAMINADOS EN 
DEFINIR Y CONTROLAR LAS METAS DE LA 

ORGANIZACIÓN SUS POLITICAS Y 
OBJETIVOS CORPORATIVOS. 

ESTOS PROCESOS PERMITEN GENERAR UN 
PRODUCTO FINAL DE CALIDAD, LLEVADO A 

CABO DE FORMA ADECUADA A CADA 
CONSUMIDOR, APORTANDO VALOR A CADA 

UNO DE ESTOS.

CONSTANTE CAPACITACIÓN AL PERSONAL 
DE CADA ÁREA. ES NECESARIO MANEJAR 
UNA LOGÍSTICA DE ENTREGA OPORTUNA 
DE MERCANCÍAS PARA FIDELIZAR A LOS 

CLIENTES, OBTENER MAYOR RENTABILIDAD 
Y CRECIMIENTO CORPORATIVO.

PROCESOS QUE ABARCAN LAS ACTIVIDADES 
NECESARIAS PARA EL CORRECTO 

FUNCIONAMIENTO DE LOS PROCESOS 
OPERATIVOS.

Fuente: Elaboración propia. 

4.2.2 Descripción de puestos.  A continuación, se presentan las funciones 

y objetivos de cada uno de los cargos necesarios para la operatividad de la planta 

de producción y comercialización de Suaviz – Arte S.A.S: 
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Cuadro 47. Descripción de cargos (Gerente / administrador) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

GERENTE GENERAL

* Analizar los requerimientos del mercado y las nuevas tendencias de productos del cuidado de la piel.

*

* Asignar de manera efectiva los distintos recursos.

*

* Planificar los objetivos generales y específicos de la empresa a corto y largo plazo.

* Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las funciones y los cargos.

* Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un líder dentro de ésta.

* Coordinar con el equipo de ventas y la secretaria las reuniones, aumentar el número y calidad de clientes, realizar las compras

 de materiales, resolver aspectos relacionados con las reparaciones y/o posibles fallas en la maquinaria y equipos de la empresa.

* Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo, personal, contable entre otros.

HABILIDADES
Liderazgo, toma de decisiones, facilidad de comunicación, receptivo, capacidad de análisis, conciliador, dinámico, trabajo 

en equipo y bajo presión.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Gestionar, organizar, coordinar y operar las actividades relacionadas con las áreas de producción y mercadeo.

Hacer los pedidos de la materia prima. Capacitar al personal a su cargo.

OBJETIVOS

Planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y deducir el trabajo de la empresa, además de contratar al personal adecuado, efectuando esto 

durante la jornada de trabajo.

COMPETENCIAS

EDUCACIÓN Profesional en Adimistración de empresas, mercadeo o afines.

EXPERIENCIA > 2 años en el sector cosmético y productos de aseo.

SUAVIZ - ARTE S.A.S

DESCRIPCIÓN DE CARGO

NOMBRE DELCARGO:

SALARIO
1.500.000$                                         

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA
 Director comercial, Agentes comerciales, Director operativo, Auxiliar de bodega, Operarios, Secretaria y 

Contador. 
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Cuadro 48. Descripción de cargos (Contador público) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

CONTADOR PÚBLICO

$ 690.000

Colaborar, analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros contables, 

tributarios y financieros de la empresa.

* Velar por que la empresa cumpla con las normas contables que exija la ley.

*

encontrará la empresa.

* Gestionar y realizar pagos a proveedores.

* Solo se presentará dos veces por mes, el contador no hará parte de la nomina de la empresa, 

se le pagará por concepto de honorarios.

* Liquidará todas las prestaciones de ley de los empleados y diligenciamiento de los respectivos

formularios de afiliación a EPS, ARL y caja de compensación.

* Recepcionar los recibos de caja y conciliar cuentas por pagar de los clientes.

HABILIDADES Liderazgo, capacidad de mando, toma de decisiones, proactivo, facilidad de comunicación, analista de información.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Elaborar estados financieros, los cuales determinarán el estado económico mensual y anual en el que se 

OBJETIVOS

COMPETENCIAS

EDUCACIÓN Profesional en contaduria pública

EXPERIENCIA > 2 años en cargos similares

SUAVIZ - ARTE S.A.S

DESCRIPCIÓN DE CARGO

NOMBRE DELCARGO:

SALARIO

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA -
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Cuadro 49. Descripción de cargos (Director comercial)

 

Fuente: Elaboración propia. 

DIRECTOR COMERCIAL

$ 1.230.000

Planificar estrategias especificas de mercadeo abarcando variables como producto, plaza, precio, promoción 

y distribución. 

*

* Define el trabajo del grupo comercial a su mando.

*

* Conocer a nuestros clientes, sus expectativas, necesidades, comentarios, con el fin de mejorar 

continuamente la relacion comercial y buscar la fidelización de clientes de valor.

* Capacitar al personal encargado de las ventas.

* Realiza el primer acercamiento con los clientes potenciales (Almacenes de cadena)

* Continua planeación estratégica de ventas.

* Controlar y verificar el cumplimiento de metas trazadas.

* Marcar objetivos concretos desde el comienzo.

*

*

los clientes en pro de mejorar continuamente.

Apostar por la innovación en los productos y los procesos de producción desde la perspectiva externa recibida por 

HABILIDADES
Liderazgo, capacidad de mando, toma de decisiones, facilidad de comunicación, excelentes 

relaciones interpersonales, proactivo y dinámico, calidad de trabajo, trabajo en equipo, 

compromiso, determinación, sinceridad, honradez. 

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Actuar como un líder y saber dar ejemplo al resto del equipo.  

Desarrolla estrategias comerciales y promocionales.

Saber resolver problemas y ser capaz de tomar decisiones cuando resulte necesario.  

OBJETIVOS

COMPETENCIAS

EDUCACIÓN Profesional en Administración, mercadeo o carreras afines

EXPERIENCIA > 1 año en cargos similares

SUAVIZ- ARTE  S.A.S

DESCRIPCIÓN DE CARGO

NOMBRE DELCARGO:

SALARIO

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA Agentes comerciales.
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Cuadro 50. Descripción de cargos (Agente comercial) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

AGENTE COMERCIAL 

Alcanzar las metas de venta establecidas, mantener de forma activa relación con los clientes logrando así la fidelización

 permanente de los mismos.

* Coordinar y participar de eventos y tomas de puntos claves en diferentes almacenes de cadena de la ciudad de Cali.

* Atender consultas y/o opiniones del Director Comercial.

*

* Participación activa de planeación estratégica de ventas.

* Conocer ampliamente los beneficios y caracteristicas generales de los productos de la empresa.

* Mantener una búsqueda constante de nuevos clientes.

* Analizar la competencia.

* Atender demás funciones dadas por el Director Comercial.

 

HABILIDADES
Liderazgo, capacidad de mando, organizado/ordenado, proactivo, práctico, diligenciamiento de registros, 

disposición para las ventas, negociador, elaboración de informes.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Ejecutar estrategias comerciales y promocionales.

OBJETIVOS

COMPETENCIAS

EDUCACIÓN
Profesional / tecnólogo en mercadeo o gestión empresarial.

EXPERIENCIA
> 2 año en cargos similares

SUAVIZ - ARTE  S.A.S

DESCRIPCIÓN DE CARGO

NOMBRE DELCARGO:

SALARIO $ 737.717

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA -
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Cuadro 51. Descripción de cargos (Director operativo) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

DIRECTOR OPERATIVO

* Fijar politicas operativas y de calidad con base en los parametros de la empresa.

* Diseñar y evaluar los procesos, equipos y plantas para la manufactura y almacenamiento de los productos terminados (Línea de jabones artesanales organicos)  

procesados, haciendo un uso racional y eficiente de las materias primas, subproductos y residuos.

* Capacidad para el desarrollo de nuevos productos para el cuidado de la piel.

* Supervisa el area operativa del personal contratado.

*

* Ejecuta planes de mejora en los procesos.

* Supervisa y evalua a cada colaborador operativo a su cargo, en busca de mejoramiento continuo en los procesos de producción.

*

* Cumple y hace cumplir las buenas practicas de manufactura.

* Cumple y hace cumplir los manuales de procesos internos de la empresa.

* Hacer que las operaciones y estatutos de la empresa se cumplan.

* Suministrar en forma escrita  las irregularidades al gerente.

Establece controles de seguridad y determina parametros de funcionamiento de equipos y procesos que garanticen la producción requerida para satisfacer la demanda del 

producto.

> 3 años en cargos similares

SUAVIZ - ARTE  S.A.S

DESCRIPCIÓN DE CARGO

NOMBRE DELCARGO

SALARIO

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA  Auxiliar de bodega, Operarios. 

$ 1.350.000

HABILIDADES Organizado/ordenado, destreza en el trabajo, tolerante, receptivo y atento, proactivo, práctico, diligenciamiento de registros.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Vela por la calidad de los productos finales elaborados.

OBJETIVOS

COMPETENCIAS

EDUCACIÓN
Ingeniero químico con amplia experiencia en el sector cosmético y productos de aseo.

EXPERIENCIA
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Cuadro 52. Descripción de cargos (Secretaria) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

SECRETARIA

Organizar y velar por el correcto funcionamiento del cargo, especialmente en la organización de archivos 

atencion al público; ejecutar las actividades que le corresponda para el cumplimiento de los procedimientos

establecidos por la empresa.

* Recepcionar llamadas telefónicas.

*

* Entrega de programación del día al agente comercial.

* Organizar y archivar documentos y forecast del agente comercial.

* Recepcionar dineros y realizar recibos de caja por cada pago que realicen los clientes.

* Entregar al contador los recibos de caja para conciliacion de saldos.

* Realizar telemercadeo.

* Enviar correos electrónicos.

EXPERIENCIA
> 1 año en cargos similares

HABILIDADES
Organizada/ordenada, destreza en el trabajo, tolerante, receptiva y atenta, proactiva, practica,  

manejo de equipos de comunicación, diligenciamiento de registros.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Realizar servicio post venta.

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA -

OBJETIVOS

COMPETENCIAS

EDUCACIÓN
Técnica en administración ó afines.

SUAVIZ- ARTE  S.A.S

DESCRIPCIÓN DE CARGO

NOMBRE DELCARGO:

SALARIO $ 737 717
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Cuadro 53. Descripción de cargos (Auxiliar de bodega) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

AUXILIAR DE BODEGA

$ 737.717

* Garantizar el óptimo manejo de mercancías y procesos de bodegaje en general.

* Control y manejo de Inventarios.

* Recepción de mercancía proveniente de los diferentes proveedores.

*

* Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral.

* Mantener el orden y aseo de la bodega.

* La bodega debe estar organizada por tipo de insumos según sus requisitos de almacenamiento.

*

* Velar por el adecuado empleo de los bienes y equipo a su cargo

HABILIDADES Liderazgo, comunicación, eficiencia, agilidad, excelente relaciones interpersonales, competitividad.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Despacho de mercancía y alistamiento en el vehiculo subcontratado.

Presentar informes de consumo de materias primas de acuerdo a los cronogramas establecidos o cuando

el jefe inmediato los requiera.

OBJETIVOS

* Controlar y registrar el ingreso, almacenamiento, clasificación, codificación y entrega de los bienes adquiridos.            * 

Desarrollar, mantener y ajustar procedimientos y controles que mitiguen el riesgo, generando eficiencia, eficacia y optimización 

de los recursos, de acuerdo a la normatividad vigente.

COMPETENCIAS

EDUCACIÓN Tecnólogo en logística

EXPERIENCIA > 1 año en cargos similares

SUAVIZ - ARTE  S.A.S

DESCRIPCIÓN DE CARGO

NOMBRE DELCARGO:

SALARIO

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA -
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Cuadro 54. Descripción de cargos (Operario) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

OPERARIO

HABILIDADES Proactivo, facilidad de comunicación, analista de información, ágil.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

• Cumplir con el horario asignado.

• Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato (Director operativo).

• Informar al Director cualquier anomalía que se presente.

• Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su presencia.

• Responder por los implementos de trabajo asignados.

• Comunicar cualquier daño encontrado en alguno de los sitios de trabajo.

• Velar por el orden del lugar de trabajo.

• Llevar al día los registros requeridos para el control de la producción.

•  Manejo de los equipos, máquinas y herramientas de la empresa, entrega de productos terminados, revisión del estado de los equipos y máquinas, demás 

funciones delegadas por el jefe inmediato.

OBJETIVOS

Emplear adecuada y eficientemente los recursos asignados (materias primas, empaques, máquinas y producto terminado) en beneficio de las operaciones 

productivas, procurando su buen estado de conservación y uso óptimo. Además de  Verificar, realizar, controlar y asegurar la producción encargada.

COMPETENCIAS

EDUCACIÓN
Técnico/Tecnólogo industrial 

EXPERIENCIA
> 1 año en cargos similares

SUAVIZ - ARTE  S.A.S

DESCRIPCIÓN DE CARGO

NOMBRE DELCARGO:

SALARIO
$ 737.717

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA
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4.3 MODELO DE RECLUTAMIENTO DE PERSONAL 

Inicialmente, la empresa utilizará el reclutamiento externo, ya que es una unidad en 

proceso de apertura y es preciso la contratación de personal para llevar a cabo las 

actividades descritas con antelación: 

Figura 8. Modelo de reclutamiento de personal 

 

Fuente: Elaboración propia. 

El proceso de reclutamiento estará a cargo del gerente, este será el encargado de 

estar en contacto con las entidades antes señaladas, debido al tamaño de la 

compañía, y los perfiles específicos solicitados basándose en el organigrama 

anteriormente señalado. 

4.4 PROCESO DE SELECCIÓN DEL PERSONAL 

Posterior al reclutamiento de personal efectuado, se lleva a cabo la ejecución del 

proceso de selección, en el cual se tienen en cuenta los siguientes aspectos: 
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Figura 9. Proceso de selección  

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Imagen 7. Modelo solicitud de empleo Suaviz - Arte S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Continuación  

 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.4.1 Entrevista. A continuación, se presenta la importancia de las entrevistas y 

por quien son llevadas a cabo. 

 

4.4.2 Exámenes. A continuación, se presenta la importancia de los exámenes de 

ingreso y por quien son llevados a cabo. 

Figura 10. Exámenes de ingreso 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Cuadro 55. Costo de exámenes médicos por perfil 

 

Fuente: Elaboración propia. 

4.5 PROCESO DE CONTRATACIÓN 

Seguidamente, se presenta el resumen del proceso de contratación, es válido 

aclarar que dicho proceso toma como rumbo el modelo de reclutamiento externo, 

sin embargo, más adelante se podrá adoptar el reclutamiento interno para darle la 

oportunidad al personal de ascender en la compañía. 

 

 

 

 

 

 

Gerente General 1.500.000 

Secretaria 737.717 

Director Comercial 1.230.000 

Agente comercial 1 737.717 

Agente comercial 2 737.717 

Personas con auxilio 4 

Director Operativo (Ing. Químico) 1.350.000 

Operario 1 737.717 

Operario 2 737.717 

Operario 3 737.717 

Auxiliar de Bodega 737.717 

Personas con auxilio 5

VALOR UNITARIO EXÁMENES MÉDICOS 34.500                                             

VALOR TOTAL EXÁMENES MÉDICOS 345.000                                           

CARGOS Y SALARIOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

ADMON Y VENTAS

PRODUCCIÓN
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Figura 11. Proceso de contratación 

INCIO VACANTES

EVALUAR PERSONAL 

EXISTENTE SI ESTA 

PREPARADO PARA EL 

CARGO

CAPACITAR AL 

PERSONAL

SELECCIÓN DE 
POSIBLES CANDIDATOS

PRIMER FILTRO PARA 
ENTREVISTAR

VERIFICACIÓN DE 
DATOS VIA TELEFONICA

ENTREVISTA Y PRUEBAS 
PSICOMÉTRICAS

ENTREVISTA 

PRELIMINAR

FUENTES DE 
RECLUTAMIENTO

INTERNO

EXTERNO

AFILIACIÓN 
EPS,ARL,CAJA DE 

COMPENSACIÓN Y 
FONDO DE PENSIÓN

ASIGNACIÓN DEL 
PUESTO DE TRABAJO

SEGUNDO FILTRO 
CONTINUIDAD EN EL 

PROCESO
FIRMA DE CONTRATO

FIN 

INDUCCIÓN Y 
CAPACITACIÓN

EXÁMENES MÉDICOS 
DE INGRESO

 
Fuente: Elaboración propia. 

Referente al tipo de contratación acogido es directo con contrato a término fijo para 

el personal de área administrativa, comercial y operativa con excepción del 

contador, ya que este colaborador será subcontratado y su pago será por concepto 

de honorarios.  

Cuadro 56. Parámetros laborales Suaviz – Arte S.A.S 

 
Fuente: Elaboración propia. 

SMMLV 737.717 

Auxilio de Transporte 83.139 

Cesantias 8,33%

Intereses a la Cesantias 1,0%

Primas 8,33%

Vacaciones 4,17%

Salud 0,00%

Pension 12,00%

ARL 0,5226%

Caja de Compensación 4,00%

ICBF 0,00%

SENA 0,00%

PARAMETROS LABORALES - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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4.5.1 Inducción del personal. Seguidamente, se presenta el proceso de 

inducción del personal. 

Figura 12. Proceso de inducción del personal 

INICIO
ENTREGA DE 

MATERIAL(Dota
ciones)

RECORRIDO 
POR TODAS LAS 

ÁREAS

ASIGNACIÓN DEL 
TUTOR (Inducción en 

actividades 
específicas del cargo)

EVALUACIÓN

SEGUIMIENTO Y 
RETROALIMENTACIÓN FIN

BIENVENIDA 
(Inducciones 

generales)

 

Fuente: Elaboración propia. 

4.6 PROCESO DE CAPACITACIÓN Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL 

4.6.1 Capacitación del personal. El gerente es la persona apta para realizar 

el manual de funciones y la capacitación del personal perteneciente al área 

administrativa, comercial y operativa a fin de alinear los objetivos individuales con 

los corporativos. Asimismo, es necesario realizar talleres, seminarios y jornadas de 

integración en virtud de actualizar a los profesionales contratados. 
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Figura 13. Proceso de capacitación 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.7 PROGRAMA DE INCENTIVOS 

Cuadro 57. Programa de incentivos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

4.8 ASPECTOS LEGALES EN EL PROYECTO DE GRADO 

4.8.1 Marco legal.  La decisión del tipo de sociedad a constituir es un factor 

determinante para el grupo, por ello, se establece que la sociedad acogida para 

formalizar la unidad de negocio en proyecto es por Acciones Simplificadas S.A.S y 

sus beneficios son los siguientes: 

 

 

3. Anualmente se darán bonificaciones a todo el personal por 

cumplimiento de metas financieras, esto debido a que cada área trabaja 

en sinergía para un resultado final colectivo positivo y debe ser 

remunerado para motivar y mejorar continuamente.

4. Capacitación constante al personal operativo completamente 

gratuita.

PROGRAMA DE INCENTIVOS SUAVIZ - ARTE  S.A.S

1. Anexo del salario básico que se le brindará a cada colaborador, se 

necesitan planes que incentiven y motiven a promover un trabajo 

proactivo y mejoramiento continuo en sus labores. Para esto se 

realizara una remuneración por competencias, la cual está asociado al 

grado de información y el nivel de capacitación de cada colaborador.

2. El departamento directamente involucrado en los incentivos es el 

comercial, en donde se encuentra el grupo de agentes comerciales, 

este equipo mensualmente por cumplimiento de metas recibirá el 1% 

del total facturado.
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Figura 14. Características especiales tipo de sociedad por acciones simplificada 

 

Fuente: (Actualícese, 2016, fig. 1). 

Antes de la apertura de un establecimiento comercial, es necesario tramitar en la 

oficina de planeación municipal el certificado de uso de suelos. El propósito de este 

certificado, es que la autoridad competente legitime que la actividad desarrollada 

por la unidad de negocio, puede desarrollarse en el lugar. A continuación se 

presenta el formato adjunto para dicho proceso: 



142 
 

Imagen 8. Formato concepto uso del suelo 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali, 2016, fig. 1). 
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4.8.2 Estudio administrativo y legal.  “El artículo 5 de la ley 1258 de 2008 

indica que el formulario del registro único empresarial y social RUES deberá 

contener por lo menos los siguientes requisitos: 

*. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio 

donde residen). 

*. Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad 

por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S. 

*. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se 

establezcan en el mismo acto de constitución. 

*. El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto 

de constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término 

indefinido. 

*. Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que se 

exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. Si 

nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá 

realizar cualquier actividad lícita. 

*. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las 

acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán 

pagarse. 

*. La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las facultades 

de sus administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un 

representante legal” (Cámara de Comercio de Cali, 2016, párr. 1-3). 

 Aspectos legales 
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Los siguientes documentos son necesarios para realizar el registro mercantil y 

apertura: 

 Registro mercantil Cámara de Comercio de Cali. 

 Formulario de registro mercantil. 

 Inscripción de libros. 

 Concepto de bomberos. 

 Certificado de uso de suelos. 

 Higiene y sanidad. 

Cuadro 58. Gastos de constitución 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 Aspectos laborales 

Aspectos tributarios: 

Al ser una empresa nueva y por su tipo de sociedad los impuestos con el estado 

son distintos: 

Limite Inferior 51.640.190

Limite Superior 64.181.379

Promedio 57.910.785 

% A Aplicar 0,82%

Valor a Pagar                           472.000 

Derechos de inscripcion 33.170

Formulario de registro 4.280

Inscripcion de libros                             11.021 

Higiene y Sanidad 64.200

Bomberos 26.750

Uso de Suelos 36380

TOTAL                           175.801 

REGISTRO MERCANTIL

INSCRIPCION EN CAMARA DE COMERCIO
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 Impuesto sobre la renta que es del cero por ciento para los dos primeros años y 

de ahí en adelante del 33,00% para los siguientes hasta llegar al 100%. Este 

declara anualmente sobre el valor de las utilidades antes de impuestos. 

 El IVA se causa según la situación si es compra o venta. Para el caso de las 

materias primas a adquirir se debe pagar un IVA del 19% el año 2017 y los 

posteriores.  

 Retención en la fuente, se acogen a la ley 1429 del 2010 las S.A.S por lo cual 

no lo pagan durante los primeros 5 años.  

 Impuesto de industria y comercio que se paga bimestralmente y que en función 

del negocio, se maneja bajo el código 302 y 303, con porcentajes del 0.041%. 

 Para el pago de parafiscales se tienen descuentos del 75% para el primer año, 

50% para el segundo y 25% para el tercero. A partir del siguiente se pagan 

normal. 

Cuadro 59. Parámetros económicos Suaviz - Arte S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

IPC% 7,00% 3,07% 3,07% 3,07% 3,07%

TRM ($/US$) 3.101,50 3.163,75 3.163,75 3.163,75 3.163,75

VARIACION%TRM (1,52%) 2,01% 0,00% 0,00% 0,00%

% PRECIOS 7,00% 3,07% 3,07% 3,07% 3,07%

% Costos 7,00% 3,07% 3,07% 3,07% 3,07%

% Unidades 2,79% 2,79% 2,79% 2,79% 2,79%

RENTA 33,0% 33,00% 33,00% 33,00% 33,00%

CREE 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

IVA 19,00% 19,00% 19,00% 19,00% 19,00%

INC 8,00% 8,00% 8,00% 8,00% 8,00%

ICA (Tarifa * Miles) 0,0041 0,0041 0,0041 0,0041 0,0041

Reserva Legal 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%

TRM AÑO 2015 (%) 3.149,47

PARAMETROS ECONOMICOS  - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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5 ESTUDIO FINANCIERO 

Seguidamente, se presenta el estudio financiero que indicará la viabilidad 

económica de la empresa productora y comercializadora de jabones artesanales 

orgánicos en barra proyectada. 

El objetivo de este capítulo es comprobar que con los elementos físicos; talento 

humano, recursos tecnológicos y capacidad de la planta, es viable la apertura de 

una unidad de negocio innovadora que adopta procesos artesanales competentes 

en su manufactura. 

Se realiza análisis de total de la inversión para realizar el montaje de la empresa; 

teniendo en cuenta todas las variaciones económicas correspondientes. 

5.1 INVERSIÓN 

En la tabla expuesta a continuación se detalla todo lo necesario para iniciar con la 

empresa, estimando un capital inicial de $93.055.607 con porcentaje de inversión a 

financiar del 30%. 
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Tabla 1. Inversión inicial 

 

Fuente: Elaboración propia. 

ITEM CANTIDAD
VALOR 

UNITARIO
VALOR TOTAL

ACTIVOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES

Escritorio 5 179.900 899.500

Silla Computador Realdo Con Brazos Malla Negro Asenti 5 94.900 474.500

Archivador Papelero 180x92x45 cm Gris 2 651.900 1.303.800

Estantería Stabil en Metal y Madera de 176x150x60 3 379.900 1.139.700

Mesa de trabajo en acero 3 1.200.000 3.600.000

TOTAL MUEBLES Y ENSERES 7.417.500

 EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 

Computador de escritorio 5 899.000 4.495.000

Tablet Samsung A 7" Wi-Fi 8GB Blanco 4 549.900 2.199.600

Teléfono Inalámbrico Vtech 2 99.900 199.800

Samsung Galaxy J2 Prime DS Dorado Celular Libre 1 399.990 399.990

Epson Multifuncional Ecotank L395 1 699.990 699.990

 TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 7.994.380

MAQUINARIA Y EQUIPO

Cocina industrial 6 puestos 1 9.990.000 9.990.000 

Mezclador industrial MD 500 Cap. 500 Kg 1 5.500.000 5.500.000 

Refrigerador Industrial Mixto Vertical 1 8.200.000 8.200.000 

Balanza de densidad PCE PM 6 T liquidos (4000g/4lts) 1 350.000 350.000 

Bascula Digital Escala Industrial 300kg 1 292.990 292.990 

Gramera digital capacidad de 10 kg 4 28.000 112.000 

Triturador Picador de Alimentos (Cereales, Hierbas, Frutas) VTPA-6 1 2.100.000 2.100.000 

Tanque acero inoxidable almacenamiento líquidos 4000lts 3 2.100.000 6.300.000 

Deshidratador industrial 1 5.500.000 5.500.000 

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO 38.344.990

TOTAL ACTIVOS FIJOS 53.756.870

ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCIÓN

Registro mercantil camara de comercio 1 472.000 472.000

Derechos de inscripcion 1 33.170 33.170

Formulario de registro 1 4.280 4.280

Inscripcion de libros 1 11.021 11.021

Higiene y Sanidad 1 64.200 64.200

Bomberos 1 26.750 26.750

Uso de Suelos 1 36.380 36.380

TOTAL GASTO DE CONSTITUCIÓN 647.801

 INVERSIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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(Continuación tabla 1 Inversión inicial) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

ACTIVOS NO DEPRECIABLES

Calculadora Casio 4 40.000 160.000 

Moldes de Goma 120 3.300 396.000 

Set De Escritorio Bright Cosedora Cinta Clips Saca Ganchos 6 9.400 56.400 

Ollas Caldero 36 cm 24 lt aluminio profesional Imusa 4 83.900 335.600 

Set de cucubiertos 1 108.900 108.900 

Cosedora Perforadora 20 Hojas 2 60.900 121.800 

Tijeras Corta Todo Mini Shears 2 15.000 30.000 

Rimax Silla Plástica Con Brazos Blanca Institucional 4 33.000 132.000 

Cafetera Programable BVSTDC4401 1 178.900 178.900 

Set de Mugs Colores x 4 4 24.900 99.600 

Set Cuchillos 12 Pzs Color 1 129.990 129.990 

Cucharon de Madera 3 15.900 47.700 

Papelera 1 56.900 56.900 

Escoba 1 7.489 8.013 

Trapero 1 11.200 11.984 

Recogedor 1 17.300 18.511 

Toalla de manos 1 95.000 95.000 

Extintor multipropositos 20L polvo quimico certificado 1 52.000 52.000 

TOTAL ACTIVOS NO DEPRECIABLES 2.039.298

SOFTWARE Y LICENCIAS

Licencia Software (CG1) 1 950.000 950.000

CRM Software (Licencia y Membresia por 1 año) 1 1.450.000 1.450.000

Microsoft Office  2017 Licenciado 1 520.000 520.000

TOTAL SOFTWARE Y LICENCIAS 2.920.000 2.920.000

ADECUACIONES 

Bodega 1 3.160.000 3.160.000

TOTAL ADECUACIONES 3.160.000 3.160.000

PUBLICIDAD PREOPERATIVA

Tarjetas de presentación 1000 60                   60.000 

Volantes 1000 90                   90.000 

Pendones 1              50.000                   50.000 

Diseño (Tarjetas, volantes, pendones y bochure) 1              65.000                   65.000 

Pagina Web 1          1.500.000               1.500.000 

Brochure 50                1.100                   55.000 

Stand Promocional 1          1.750.000               1.750.000 

TOTAL PREOPERATIVA 3.570.000

SEGUROS

Poliza de Todo Riesgo 1 5.483.000 5.483.000

TOTAL DE POLIZA DE TODO RIESGO 5.483.000

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 17.820.099

CAPITAL DE TRABAJO

Gastos de administracion 1 2.155.343 2.155.343

Gastos de ventas 1 3.570.000 3.570.000

Nominas 1 13.669.362 13.669.362

Inventario 1 2.083.933 2.083.933

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 21.478.638

TOTAL INVERSIÓN 93.055.607

% DE INVERSION A FINANCIAR 30%

INVERSION A FINANCIAR 27.916.682

MESES A DIFERIR 12

VALOR A DIFERIR POR MES 1.485.008
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5.2 DEPRECIACIÓN DE LOS ACTIVOS FIJOS 

Aquí se indica la depreciación o devaluación que tienen los activos que hacen parte 

de la empresa SUAVIZ-ARTE S.A.S, siendo estos llevados a cinco (5) años en el 

caso de la maquinaria, equipos a adquirir y a tres (3) años los muebles, enseres, 

equipos de cómputo y comunicaciones. 

Tabla 2. Depreciación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.3 BALANCE INICIAL SIN FINANCIACIÓN 

A continuación, en las tablas 3 y 4 se observan los balances iniciales, estos se 

realizan al momento de iniciar la empresa o negocio, en el cual se registran los 

activos, pasivos y patrimonio con que se constituye e inician operaciones. La 

variable que modifica ambos escenarios es la figura del préstamo a través de una 

entidad financiera, el cual está supeditado al 30% del total de la inversión requerida, 

la cual es de $27.916.682. 

ITEM AÑOS
 DEPRECIACIÓN 

MENSUAL
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

MUEBLES Y ENSERES 3 206.042 2.472.500 2.472.500 2.472.500

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 3 222.066 2.664.793 2.664.793 2.664.793

MAQUINARIA Y EQUIPO 5 639.083 7.668.998 7.668.998 7.668.998 7.668.998 7.668.998

TOTAL 1.067.191 12.806.291 12.806.291 12.806.291 7.668.998 7.668.998

MESES AÑOS 12

DEPRECIACIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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Tabla 3. Balance inicial sin financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

CAJA-BANCOS 21.478.638

Cuentas por Cobrar 0

Inventarios 0

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 21.478.638

ACTIVOS NO CORRIENTES

MUEBLES Y ENSERES 7.417.500

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 7.994.380

MAQUINARIA Y EQUIPO 38.344.990

(-) DEPRECIACION ACUMULADA 0

TOTAL ACTIVOS FIJOS 53.756.870

ACTIVOS DIFERIDOS

Diferidos 17.820.099

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 17.820.099

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 71.576.969

TOTAL ACTIVOS 93.055.607

PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES

Cuentas por Pagar 0

Cesantias 0

Intereses a la Cesantia por pagar 0

Impuesto de Renta por Pagar 0

IVA/INC por pagar 0

ICA por pagar 0

TOTAL PASIVO CORRIENTE 0

PASIVOS NO CORRIENTES

Obligaciones Financieras 0

Leasing Financiero 0

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0

TOTAL PASIVO 0

PATRIMONIO

Capital Social 93.055.607

Utilidad Acumulada 0

Reserva Legal Acumulada 0

TOTAL PATRIMONIO 93.055.607

PASIVO MAS PATRIMONIO 93.055.607

BALANCE INICIAL SIN FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  

S.A.S
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5.4 BALANCE INICIAL CON FINANCIACIÓN 

En esta tabla se ve manifestada el contexto financiero de la empresa con la 

adquisición de un préstamo que equivale al 30% a financiar. 

Tabla 4. Balance inicial con financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

CAJA-BANCOS 21.478.638

Cuentas por Cobrar 0

Inventarios 0

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 21.478.638

ACTIVOS NO CORRIENTES

MUEBLES Y ENSERES 7.417.500

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 7.994.380

MAQUINARIA Y EQUIPO 38.344.990

(-) DEPRECIACION ACUMULADA 0

TOTAL ACTIVOS FIJOS 53.756.870

ACTIVOS DIFERIDOS

Diferidos 17.820.099

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 17.820.099

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 71.576.969

TOTAL ACTIVOS 93.055.607

PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES

Cuentas por Pagar 0

Cesantias 0

Intereses a la Cesantia por pagar 0

Impuesto de Renta por Pagar 0

IVA/INC por pagar 0

ICA por pagar 0

TOTAL PASIVO CORRIENTE 0

PASIVOS NO CORRIENTES

Obligaciones Financieras 27.916.682

Leasing Financiero 0

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 27.916.682

TOTAL PASIVO 27.916.682

PATRIMONIO

Capital Social 65.138.925

Utilidad Acumulada 0

Reserva Legal Acumulada 0

TOTAL PATRIMONIO 65.138.925

PASIVO MAS PATRIMONIO 93.055.607

BALANCE INICIAL CON FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-

ARTE  S.A.S
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5.5 AMORTIZACIÓN EN PESOS 

En esta tabla se ve revelada la amortización en pesos de acuerdo con el valor total 

de préstamo financiero de la empresa que equivale al 30% del total de la inversión. 

Teniendo en cuenta que la cuota fija a pagar por el crédito es de $ 992.927. 

Tabla 5. Amortización en pesos 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Valor Prestamo 27.916.682

TEA (%) 33,50%

TASA NOMINAL MENSUAL 29,24%

TASA MENSUAL 2,44%

Numero de Cuotas 48

Meses de Año 12

AMORTIZACIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  

S.A.S

N° Cuota Cuota Intereses Amortizacion Saldo

0 27.916.682

1 992.927 680.324 312.602 27.604.080

2 992.927 672.706 320.220 27.283.860

3 992.927 664.903 328.024 26.955.836

4 992.927 656.909 336.018 26.619.818

5 992.927 648.720 344.207 26.275.611

6 992.927 640.332 352.595 25.923.016

7 992.927 631.739 361.187 25.561.829

8 992.927 622.937 369.990 25.191.839

9 992.927 613.920 379.006 24.812.833

10 992.927 604.684 388.242 24.424.591

11 992.927 595.223 397.704 24.026.887

12 992.927 585.531 407.396 23.619.491

13 992.927 575.603 417.324 23.202.167

14 992.927 565.432 427.494 22.774.673

15 992.927 555.015 437.912 22.336.761

16 992.927 544.343 448.584 21.888.177

17 992.927 533.411 459.516 21.428.661

18 992.927 522.212 470.714 20.957.947

19 992.927 510.741 482.185 20.475.762

20 992.927 498.991 493.936 19.981.826

21 992.927 486.953 505.973 19.475.853

22 992.927 474.623 518.304 18.957.549

23 992.927 461.992 530.935 18.426.614

24 992.927 449.053 543.873 17.882.741

25 992.927 435.799 557.128 17.325.613

26 992.927 422.222 570.705 16.754.909

27 992.927 408.314 584.613 16.170.296

28 992.927 394.067 598.859 15.571.437

29 992.927 379.473 613.454 14.957.983

30 992.927 364.523 628.403 14.329.580

31 992.927 349.209 643.717 13.685.862

32 992.927 333.522 659.405 13.026.458

33 992.927 317.452 675.474 12.350.984

34 992.927 300.991 691.935 11.659.048

35 992.927 284.129 708.798 10.950.250

36 992.927 266.856 726.071 10.224.179

37 992.927 249.161 743.765 9.480.414

38 992.927 231.036 761.891 8.718.524

39 992.927 212.469 780.458 7.938.066

40 992.927 193.449 799.477 7.138.588

41 992.927 173.966 818.960 6.319.628

42 992.927 154.008 838.918 5.480.710

43 992.927 133.564 859.363 4.621.347

44 992.927 112.621 880.305 3.741.042

45 992.927 91.168 901.758 2.839.284

46 992.927 69.193 923.734 1.915.550

47 992.927 46.682 946.245 969.305

48 992.927 23.622 969.305 0

19.743.793 27.916.682

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4

INTERÉS 7.617.928 6.178.369 4.256.557 1.690.939

AMORTIZACIÓN 4.297.191 5.736.750 7.658.561 10.224.179

11.915.119 11.915.119 11.915.119 11.915.119

AMORTIZACIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

AMORTIZACIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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5.6 PARÁMETROS GENERALES 

5.6.1 Parámetros económicos. La variables de los parámetros económicos 

expuestos en el presente proyecto son obtenidos de fuentes veraces como el banco 

de la república, el Departamento Administrativo Nacional de Estadística. Se inicia 

con el porcentaje del IPC del año 1 el cual es de 7,00% y 3,07% para los demás 

años. Seguidamente, se presenta la tasa representativa del mercado TRM el cual 

es de $3.101,50. 

Los porcentajes de variación de precios y costos se determinan de acuerdo a la 

inflación, por tanto, el de unidades varía de acuerdo a las ventas estimadas por el 

Departamento Administrativo Nacional de Estadística y es de 1,96% para todos los 

años. El Impuesto de Renta es del 33,00%, el IVA es del 19% para el primer año y 

para los años posteriores, así mismo, el INC del 8%, el ICA del 0,0041% y la reserva 

legal del 10%. 

Tabla 6. Parámetros económicos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

IPC% 7,00% 3,07% 3,07% 3,07% 3,07%

TRM ($/US$) 3.101,50 3.163,75 3.163,75 3.163,75 3.163,75

VARIACION%TRM (1,52%) 2,01% 0,00% 0,00% 0,00%

% PRECIOS 7,00% 3,07% 3,07% 3,07% 3,07%

% Costos 7,00% 3,07% 3,07% 3,07% 3,07%

% Unidades 2,79% 2,79% 2,79% 2,79% 2,79%

RENTA 33,0% 33,00% 33,00% 33,00% 33,00%

CREE 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

IVA 19,00% 19,00% 19,00% 19,00% 19,00%

INC 8,00% 8,00% 8,00% 8,00% 8,00%

ICA (Tarifa * Miles) 0,0041 0,0041 0,0041 0,0041 0,0041

Reserva Legal 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%

TRM AÑO 2015 (%) 3.149,47

PARAMETROS ECONOMICOS  - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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5.6.2 Parámetros laborales. En los parámetros laborales se encuentra el 

salario mínimo mensual legal vigente establecido por el ministerio de trabajo el cual 

es de $737.717, cifra fijada con el IPC del año 1. También se expone el auxilio de 

transporte para los colaboradores con sueldo menor a dos salarios mínimos que es 

de $83.139. Por otro lado, se determinan los parafiscales iniciando con las cesantías 

que representan el 8,33%, los intereses de cesantías del 1%, la prima 

correspondiente a 8,33%, vacaciones 4,17%, pensión 12%, ARL 0,5226% y Caja 

de compensación del 4%. 

Tabla 7. Parámetros laborales 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.6.3 Cargos y salarios.  Aquí se discrimina el número de colaboradores a 

contratar el cual es de diez (10) personas y el sueldo estipulado a pagar a cada uno 

de acuerdo al cargo que desempeña. 

 

 

 

 

SMMLV 737.717 

Auxilio de Transporte 83.139 

Cesantias 8,33%

Intereses a la Cesantias 1,0%

Primas 8,33%

Vacaciones 4,17%

Salud 0,00%

Pension 12,00%

ARL 0,5226%

Caja de Compensación 4,00%

ICBF 0,00%

SENA 0,00%

PARAMETROS LABORALES - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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Tabla 8. Cargos y salarios 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Gerente General 1.500.000 

Secretaria 737.717 

Director Comercial 1.230.000 

Agente comercial 1 737.717 

Agente comercial 2 737.717 

Personas con auxilio 4 

Director Operativo (Ing. Químico) 1.350.000 

Operario 1 737.717 

Operario 2 737.717 

Operario 3 737.717 

Auxiliar de Bodega 737.717 

Personas con auxilio 5

PRODUCCIÓN

ADMON Y VENTAS

CARGOS Y SALARIOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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5.7 PROYECCIÓN GASTOS GENERALES DE VENTAS, ADMINISTRACIÓN 
Y PRODUCCIÓN 

Este comprende los gastos relacionados al área administrativa, de ventas y 

operativa que van a permitir la óptima elaboración y comercialización de los 

productos (jabones artesanales orgánicos en barra), así mismo, los gastos que se 

originan en el área vinculada de manera directa con la producción.  

Los gastos de administración y ventas se proyectan desde el año1 hasta el año 5, 

para obtener el primer año se proyectan inicialmente mes a mes (ver tabla 9). 
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Tabla 9. proyección de gastos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Arrendamiento 1.605.000 1.605.000 1.605.000 1.605.000 1.605.000 1.605.000 1.605.000 1.605.000 1.605.000 1.605.000 1.605.000 1.605.000 19.260.000 19.851.282 20.460.716 21.088.860 21.736.288

Internet 48.150 48.150 48.150 48.150 48.150 48.150 48.150 48.150 48.150 48.150 48.150 48.150 577.800 595.538 613.821 632.666 652.089

Telefono Fijo 37.450 37.450 37.450 37.450 37.450 37.450 37.450 37.450 37.450 37.450 37.450 37.450 449.400 463.197 477.417 492.073 507.180

Telefono Celular 43.870 43.870 43.870 43.870 43.870 43.870 43.870 43.870 43.870 43.870 43.870 43.870 526.440 542.602 559.260 576.429 594.125

Servicios publicos 197.950 197.950 197.950 197.950 197.950 197.950 197.950 197.950 197.950 197.950 197.950 197.950 2.375.400 2.448.325 2.523.488 2.600.959 2.680.809

Mantenimiento equipos de computo 80.250 0 0 0 0 0 80.250 0 0 0 0 0 160.500 165.427 170.506 175.741 181.136

TOTAL IMPLEMENTOS DE OFICINA Y PAPELERIA 65.752 0 0 0 0 0 65.752 0 0 0 0 0 131.503 135.540 139.701 143.990 148.411

TOTAL IMPLEMENTOS DE ASEO Y CAFETERIA 76.921 0 0 0 0 0 76.921 0 0 0 0 0 153.842 158.565 163.433 168.451 173.622

TOTAL GASTOS ADMINISTRACIÓN 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 23.634.885 24.360.476 25.108.343 25.879.169 26.673.660

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Tarjetas de presentación 60.000 0 0 60.000 0 0 60.000 0 0 60.000 0 0 240.000 247.368 254.962 262.790 270.857

Volantes 90.000 0 0 90.000 0 0 90.000 0 0 90.000 0 0 360.000 371.052 382.443 394.184 406.286

Pendones 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 51.535 53.117 54.748 56.429

Diseño (Tarjetas, volantes, pendones y bochure) 65.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 65.000 66.996 69.052 71.172 73.357

Pagina Web 1.500.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.500.000 1.546.050 1.593.514 1.642.435 1.692.857

Brochure 55.000 0 0 55.000 0 0 55.000 0 0 55.000 0 0 220.000 226.754 233.715 240.890 248.286

Stand Promocional 1.750.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.750.000 1.803.725 1.859.099 1.916.174 1.975.000

Mantenimiento Pagina Web 120.000 0 0 120.000 0 0 120.000 0 0 120.000 0 0 480.000 494.736 509.924 525.579 541.714

TOTAL GASTOS VENTAS 3.570.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 4.185.000 4.313.480 4.445.903 4.582.393 4.723.072

MUEBLES Y ENSERES 206.042 206.042 206.042 206.042 206.042 206.042 206.042 206.042 206.042 206.042 206.042 206.042 2.472.500 2.472.500 2.472.500

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 222.066 222.066 222.066 222.066 222.066 222.066 222.066 222.066 222.066 222.066 222.066 222.066 2.664.793 2.664.793 2.664.793

MAQUINARIA Y EQUIPO 639.083 639.083 639.083 639.083 639.083 639.083 639.083 639.083 639.083 639.083 639.083 639.083 7.668.998 7.668.998 7.668.998 7.668.998 7.668.998

TOTAL DEPRECIACIONES 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 12.806.291 12.806.291 12.806.291 7.668.998 7.668.998

GASTOS DIFERIDOS 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 17.820.099 0 0 0 0

TOTAL DIFERIDOS 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 17.820.099 0 0 0 0

GASTOS AL ESTADO DE RESULTADOS    8.277.542    4.484.619    4.484.619    4.689.619    4.484.619    4.484.619      4.912.542    4.484.619    4.484.619    4.689.619    4.484.619    4.484.619       58.446.276          41.480.247       42.360.538       38.130.560       39.065.730   

GASTO AL FLUJO DE CAJA    5.725.343    1.932.420    1.932.420    2.137.420    1.932.420    1.932.420      2.360.343    1.932.420    1.932.420    2.137.420    1.932.420    1.932.420       27.819.885          28.673.956       29.554.246       30.461.562       31.396.732   

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5

TOTAL TRASLADO DE MERCANCÍA 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 8.640.000 8.905.248 9.178.639 9.460.423 9.750.858

TOTAL DOTACIONES 100.000 0 0 0 0 0 100.000 0 0 0 0 0 200.000 206.140 212.468 218.991 225.714

TOTAL GASTOS DE PRODUCCION 820.000 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 820.000 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000 8.840.000 9.111.388 9.391.108 9.679.415 9.976.573

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (CIF) - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

PROYECCION GASTOS  - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

GASTOS DE ADMINISTRACION 

GASTOS DE VENTAS  - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

GASTOS DE DEPRECIACIÓN   - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

AMORTIZACIÓN DE DIFERIDOS  - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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5.8 PROYECCIÓN DE NÓMINA 

5.8.1 Nómina administrativa. Son cargos desarrollados para el funcionamiento 

óptimo de las áreas administrativas, contable y comercial de la unidad de negocio, 

la proyección de los gastos de nómina está representada en los salarios del gerente, 

director comercial, agentes comerciales y secretaria en la parte administrativa 

respectivamente, con las prestaciones sociales y parafiscales de ley. (Ver tabla 10)
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Tabla 10. Nómina de administración y ventas 

 

Fuente: Elaboración propia. 

CARGOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Gerente General 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 18.000.000 18.552.600 19.122.165 19.709.215 20.314.288

Secretaria 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 8.852.602 9.124.377 9.404.495 9.693.213 9.990.795

Director Comercial 1.230.000 1.230.000 1.230.000 1.230.000 1.230.000 1.230.000 1.230.000 1.230.000 1.230.000 1.230.000 1.230.000 1.230.000 14.760.000 15.213.132 15.680.175 16.161.557 16.657.716

Agente comercial 1 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 8.852.602 9.124.377 9.404.495 9.693.213 9.990.795

Agente comercial 2 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 8.852.602 9.124.377 9.404.495 9.693.213 9.990.795

TOTAL 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 59.317.807 61.138.863 63.015.826 64.950.412 66.944.390

PERSONAS CON AUXILIO 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

SALARIOS 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 59.317.807 61.138.863 63.015.826 64.950.412 66.944.390

Auxilio de Transporte 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 3.990.672 4.113.186 4.239.460 4.369.612 4.503.759

Cesantias 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 5.273.596 5.435.496 5.602.365 5.774.358 5.951.631

Intereses a la Cesantias 52.757 52.757 52.757 52.757 52.757 52.757 52.757 52.757 52.757 52.757 52.757 52.757 633.085 652.520 672.553 693.200 714.481

Primas 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 439.466 5.273.596 5.435.496 5.602.365 5.774.358 5.951.631

Vacaciones 205.932 205.932 205.932 205.932 205.932 205.932 205.932 205.932 205.932 205.932 205.932 205.932 2.471.180 2.547.045 2.625.239 2.705.834 2.788.903

Salud 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Pension 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 7.118.137 7.336.664 7.561.899 7.794.049 8.033.327

ARL 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 309.995 319.512 329.321 339.431 349.851

Caja de Compensación 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 2.372.712 2.445.555 2.520.633 2.598.016 2.677.776

ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 86.760.780 89.424.336 92.169.663 94.999.271 97.915.749

SALARIOS 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 4.943.151 59.317.807 61.138.863 63.015.826 64.950.412 66.944.390

Auxilio de Transporte 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 332.556 3.990.672 4.113.186 4.239.460 4.369.612 4.503.759

Cesantias 0 5.273.596 5.435.496 5.602.365 5.774.358

Intereses a la Cesantias 0 633.085 652.520 672.553 693.200

Primas 2.636.798 2.636.798 5.273.596 5.435.496 5.602.365 5.774.358 5.951.631

Vacaciones 2.471.180 2.471.180 2.547.045 2.625.239 2.705.834 2.788.903

Salud 0 0 0 0 0

Pension 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 593.178 7.118.137 7.336.664 7.561.899 7.794.049 8.033.327

ARL 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 25.833 309.995 319.512 329.321 339.431 349.851

Caja de Compensación 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 197.726 2.372.712 2.445.555 2.520.633 2.598.016 2.677.776

ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 8.729.242 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 11.200.421 80.854.099 89.243.000 91.982.761 94.806.631 97.717.195

NOMINA ADMINISTRACION Y VENTAS EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

DATOS AL FLUJO DE CAJA

DATOS AL ESTADO DE RESULTADO
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5.8.2 Nómina producción. Está proyección de nómina de producción es 

necesaria para el funcionamiento normal operativo, está representado en el salario 

del director operativo, operarios y auxiliar de bodega con las respectivas, 

prestaciones sociales y parafiscales de ley (ver tabla 11).
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Tabla 11. Nómina de producción  

 

Fuente: Elaboración propia. 

CARGOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Director Operativo (Ing. Químico) 1.350.000 1.350.000 1.350.000 1.350.000 1.350.000 1.350.000 1.350.000 1.350.000 1.350.000 1.350.000 1.350.000 1.350.000  16.200.000 16.697.340 17.209.948 17.738.294 18.282.859 

Operario 1 737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717     8.852.602   9.124.377   9.404.495   9.693.213   9.990.795   

Operario 2 737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717     8.852.602   9.124.377   9.404.495   9.693.213   9.990.795   

Operario 3 737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717     8.852.602   9.124.377   9.404.495   9.693.213   9.990.795   

Auxiliar de Bodega 737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717    737.717     8.852.602   9.124.377   9.404.495   9.693.213   9.990.795   

TOTAL 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 51.610.409 53.194.848 54.827.930 56.511.148 58.246.040

PERSONAS CON AUXILIO 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

SALARIOS 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 51.610.409 53.194.848 54.827.930 56.511.148 58.246.040

Auxilio de Transporte 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 4.988.340 5.141.482 5.299.326 5.462.015 5.629.699

Cesantias 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 4.714.676 4.859.416 5.008.600 5.162.364 5.320.849

Intereses a la Cesantias 47.166 47.166 47.166 47.166 47.166 47.166 47.166 47.166 47.166 47.166 47.166 47.166 565.987 583.363 601.273 619.732 638.757

Primas 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 392.890 4.714.676 4.859.416 5.008.600 5.162.364 5.320.849

Vacaciones 179.174 179.174 179.174 179.174 179.174 179.174 179.174 179.174 179.174 179.174 179.174 179.174 2.150.090 2.216.097 2.284.132 2.354.254 2.426.530

Salud 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Pension 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 6.193.249 6.383.382 6.579.352 6.781.338 6.989.525

ARL 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 269.716 277.996 286.531 295.327 304.394

Caja de Compensación 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 2.064.416 2.127.794 2.193.117 2.260.446 2.329.842

ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL 6.439.297 6.439.297 6.439.297 6.439.297 6.439.297 6.439.297 6.439.297 6.439.297 6.439.297 6.439.297 6.439.297 6.439.297 77.271.559 79.643.796 82.088.860 84.608.988 87.206.484

SALARIOS 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 4.300.867 51.610.409 53.194.848 54.827.930 56.511.148 58.246.040

Auxilio de Transporte 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 415.695 4.988.340 5.141.482 5.299.326 5.462.015 5.629.699

Cesantias 0 4.714.676 4.859.416 5.008.600 5.162.364

Intereses a la Cesantias 0 565.987 583.363 601.273 619.732

Primas 2.357.338 2.357.338 4.714.676 4.859.416 5.008.600 5.162.364 5.320.849

Vacaciones 2.150.090 2.150.090 2.216.097 2.284.132 2.354.254 2.426.530

Salud 0 0 0 0 0 0

Pension 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 516.104 6.193.249 6.383.382 6.579.352 6.781.338 6.989.525

ARL 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 269.716 277.996 286.531 295.327 304.394

Caja de Compensación 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 172.035 2.064.416 2.127.794 2.193.117 2.260.446 2.329.842

ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL 5.427.178 5.427.178 5.427.178 5.427.178 5.427.178 7.784.515 5.427.178 5.427.178 5.427.178 5.427.178 5.427.178 9.934.605 71.990.896 79.481.679 81.921.767 84.436.765 87.028.974

NOMINA PRODUCCIÓN EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

DATOS AL FLUJO DE CAJA

DATOS AL ESTADO DE RESULTADO
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5.9 PROYECCIÓN VENTAS, COSTOS UNITARIOS, COSTOS TOTALES, PRECIOS DE VENTA Y VENTAS 
TOTALES EN PESOS 

5.9.1 Proyección de ventas. En la siguiente tabla se toman en cuenta las unidades a vender durante el desarrollo 

del proyecto estableciendo el porcentaje de unidades de producción según la demanda estimada. 

Tabla 12. Proyección de ventas 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.9.2 Costos unitarios. En el siguiente cuadro se representa el costo mensual de producción por la utilización de 

materiales, mano de obra directa y los costos indirectos de fabricación. Se tiene en cuenta la materia prima que se 

requiere para la producción de las tres (3) líneas de producto que se manejaran en la empresa. 

 

 

 

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

1.820 1.820 1.820 1.820 1.820 1.820 1.820 1.820 1.820 1.820 1.820 1.820 21.839 22.448 23.075 23.719 24.381

973 973 973 973 973 973 973 973 973 973 973 973 11.681 12.007 12.342 12.687 13.041

1.439 1.439 1.439 1.439 1.439 1.439 1.439 1.439 1.439 1.439 1.439 1.439 17.268 17.750 18.245 18.755 19.278

4.232 4.232 4.232 4.232 4.232 4.232 4.232 4.232 4.232 4.232 4.232 4.232 50.787 52.205 53.663 55.161 56.701

PROYECCION DE VENTAS Y COSTOS 

PRESUPUESTO UNIDADES A  VENDER

JABÓN HERBAL AROMÁTICO (UNID. 130 Gramos)

JABÓN EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos)

TOTAL 

JABÓN FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos)
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Tabla 13. Costos unitarios 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.9.3 Costos totales. En la siguiente tabla se representa el costo total mensual y anual de producción por las 

unidades vendidas en cada periodo. 

Tabla 14. Costos totales 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

3.717 3.717 3.717 3.717 3.717 3.717 3.717 3.717 3.717 3.717 3.717 3.717 3.717 3.832 3.949 4.070 4.195

3.814 3.814 3.814 3.814 3.814 3.814 3.814 3.814 3.814 3.814 3.814 3.814 3.814 3.931 4.052 4.176 4.304

3.823 3.823 3.823 3.823 3.823 3.823 3.823 3.823 3.823 3.823 3.823 3.823 3.823 3.940 4.061 4.186 4.315

JABÓN EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos)

COSTOS UNITARIOS (MP-MO-CIF)

JABÓN HERBAL AROMÁTICO (UNID. 130 Gramos)

JABÓN FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos)

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

6.765.257 6.765.257 6.765.257 6.765.257 6.765.257 6.765.257 6.765.257 6.765.257 6.765.257 6.765.257 6.765.257 6.765.257 81.183.083 86.011.429 91.126.940 96.546.695 102.288.788

3.712.523 3.712.523 3.712.523 3.712.523 3.712.523 3.712.523 3.712.523 3.712.523 3.712.523 3.712.523 3.712.523 3.712.523 44.550.272 47.199.890 50.007.093 52.981.254 56.132.303

5.501.325 5.501.325 5.501.325 5.501.325 5.501.325 5.501.325 5.501.325 5.501.325 5.501.325 5.501.325 5.501.325 5.501.325 66.015.894 69.942.175 74.101.971 78.509.169 83.178.485

15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 191.749.249 203.153.494 215.236.004 228.037.118 241.599.576

JABÓN FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos)

COSTOS TOTALES

JABÓN HERBAL AROMÁTICO (UNID. 130 Gramos)

JABÓN EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos)

TOTAL
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5.9.4 Precios de venta. En la siguiente tabla se representan los precios de venta mensual y anual de cada una de 

las líneas a comercializar. 

Tabla 15. Precios de venta 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.9.5 Ventas totales. En la siguiente tabla se representan las ventas mensuales y anuales de cada una de las 

líneas a comercializar. 

Tabla 16. Ventas totales 

 

Fuente: Elaboración propia. 

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

6.877 6.877 6.877 6.877 6.877 6.877 6.877 6.877 6.877 6.877 6.877 6.877 6.877 7.088 7.306 7.530 7.761

7.056 7.056 7.056 7.056 7.056 7.056 7.056 7.056 7.056 7.056 7.056 7.056 7.056 7.272 7.496 7.726 7.963

7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.290 7.514 7.744 7.982

21.006 21.006 21.006 21.006 21.006 21.006 21.006 21.006 21.006 21.006 21.006 21.006 21.006 21.650 22.315 23.000 23.706

JABÓN HERBAL AROMÁTICO (UNID. 130 Gramos)

JABÓN EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos)

PRECIO DE VENTA

TOTAL

JABÓN FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos)

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

12.515.725 12.515.725 12.515.725 12.515.725 12.515.725 12.515.725 12.515.725 12.515.725 12.515.725 12.515.725 12.515.725 12.515.725 150.188.703 159.121.143 168.584.839 178.611.385 189.234.258

6.868.167 6.868.167 6.868.167 6.868.167 6.868.167 6.868.167 6.868.167 6.868.167 6.868.167 6.868.167 6.868.167 6.868.167 82.418.004 87.319.796 92.513.122 98.015.320 103.844.760

10.177.450 10.177.450 10.177.450 10.177.450 10.177.450 10.177.450 10.177.450 10.177.450 10.177.450 10.177.450 10.177.450 10.177.450 122.129.404 129.393.024 137.088.646 145.241.963 153.880.197

29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 354.736.111 375.833.964 398.186.607 421.868.668 446.959.215

JABÓN HERBAL AROMÁTICO (UNID. 130 Gramos)

TOTAL

VENTAS TOTALES

JABÓN EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos)

JABÓN FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos)
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5.10 CALCULO DE IVA EN PESOS 

El cálculo del Impuesto Nacional al Consumo IVA se efectúa sobre el total de ventas realizadas, este es del 19%. 

Tabla 17. Cálculo de IVA en pesos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 67.399.861 71.408.453 75.655.455 80.155.047 84.922.251

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 67.399.861 71.408.453 75.655.455 80.155.047 84.922.251

0 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 56.166.551 59.507.044 63.046.213 66.795.872 70.768.542

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 11.233.310 11.901.409 12.609.243 13.359.174

0 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 56.166.551 70.740.354 74.947.622 79.405.115 84.127.717

MESES AÑO 12

IVA PAGADO AÑO 10

IVA POR PAGAR 2

IVA EN PESOS  - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

IVA COBRADO

IVA PAGADO

IVA CAUSADO

IVA AL FLUJO

IVA AL AÑO SIGUIENTE

IVA TOTAL AL FLUJO
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5.11 CALCULO DE RECAUDOS Y PAGOS 

Se determinó una política de pagos y recaudos del 50% de contado con la 

posibilidad de manejar un 50% de estos movimientos a crédito, SUAVIZ-ARTE 

S.A.S. es una empresa que cuenta con un soporte financiero apropiado para 

manejar ventas a crédito. Sin embargo, el número de días establecido como plazo 

será de 30 días calendario. 
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Tabla 18. Calculo de recaudos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.12 CALCULO DE PAGOS 

La política de pagos adoptada es de un 50% a crédito y el restante 50% de contado, con un plazo de 30 días para 

realizar pago a proveedores. 

Tabla 19. Calculo de pagos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

CONTADO 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 177.368.055 360.174.215 381.595.498 404.290.807 428.335.915

CREDITO 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 14.780.671 162.587.384 14.780.671 15.659.748 16.591.109 17.577.861

TOTAL 14.780.671 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 339.955.440 374.954.887 397.255.247 420.881.916 445.913.776

CUENTAS POR COBRAR

MESES AÑO 12

RECAUDADO 11

POR RECAUDAR 1

RECAUDO EN PESOS  - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

Contado 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 52.318.845 106.241.786 112.560.493 119.255.004 126.347.669

Credito 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 4.359.904 47.958.941 4.359.904 4.619.208 4.893.934 5.185.000

TOTAL PAGOS 4.359.904 8.719.808 8.719.808 8.719.808 8.719.808 8.719.808 8.719.808 8.719.808 8.719.808 8.719.808 8.719.808 8.719.808 100.277.787 110.601.690 117.179.701 124.148.938 131.532.669

MESES AÑO 12

RECAUDADO 11

POR RECAUDAR 1

PAGO EN PESOS  - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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5.13 PROYECCIÓN ESTADOS DE RESULTADOS  

A continuación, se presenta el estado financiero de la empresa en desarrollo en el 

cual se muestra detalladamente los ingresos, los gastos y la utilidad neta generada 

durante la proyección de cinco años perfilada. 

 Análisis estado de resultados sin financiación en pesos  

En la tabla 20, se proyectan los estados financieros de SUAVIZ-ARTE S.A.S sin 

acudir a préstamos bancarios, los resultados obtenidos son alentadores ya que las 

ventas en el primer año son de $354.736.111, y se obtienen utilidades del ejercicio 

de $9.031.721 consideradas como altas debido al margen de utilidad estipulado 

(85%), se aprecia además un aumento en las ventas a partir del segundo año en 

adelante con utilidades que al quinto año llegan a $566.303.700. 

 Análisis estado de resultados con financiación en pesos  

En la tabla 21, se ve que a pesar de financiar el proyecto el primer año registra 

ventas por $354.736.111 y se obtienen utilidades del ejercicio por $5.250.599. Las 

utilidades se ven un poco afectadas a diferencia del mismo periodo sin financiación 

debido al préstamo adquirido. 
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5.13.1 Estado de resultados sin y con financiación. A continuación, se exponen los estados de resultados sin 

y con financiación. 

Tabla 20. Estado de resultados sin financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

VENTAS 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 354.736.111 375.833.964 398.186.607 421.868.668 446.959.215

(-) COSTO 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 191.749.249 203.153.494 215.236.004 228.037.118 241.599.576

UTILIDAD BRUTA 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 162.986.862 172.680.470 182.950.603 193.831.550 205.359.639

NOMINA 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 86.760.780 89.424.336 92.169.663 94.999.271 97.915.749

GASTOS ADMINISTRACION 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 23.634.885 24.360.476 25.108.343 25.879.169 26.673.660

GASTOS DE VENTA 3.570.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 4.185.000 4.313.480 4.445.903 4.582.393 4.723.072

GASTOS DE DEPRECIACION 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 12.806.291 12.806.291 12.806.291 7.668.998 7.668.998

GASTOS DIFERIDOS 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 17.820.099 0 0 0 0

ICA 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 1.454.418 1.540.919 1.632.565 1.729.662 1.832.533

TOTAL EGRESOS 15.628.808 11.835.886 11.835.886 12.040.886 11.835.886 11.835.886 12.263.808 11.835.886 11.835.886 12.040.886 11.835.886 11.835.886 146.661.474 132.445.502 136.162.766 134.859.493 138.814.011

UTILIDAD OPERACIONAL (2.046.570) 1.746.353 1.746.353 1.541.353 1.746.353 1.746.353 1.318.430 1.746.353 1.746.353 1.541.353 1.746.353 1.746.353 16.325.388 40.234.968 46.787.838 58.972.058 66.545.628

Gastos financieros 0

Gastos financieros leasing 0

TOTALES OTROS INGRESOS Y EGRESOS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

UTILIDADES NETAS ANTES DE IMPUESTO (2.046.570) 1.746.353 1.746.353 1.541.353 1.746.353 1.746.353 1.318.430 1.746.353 1.746.353 1.541.353 1.746.353 1.746.353 16.325.388 40.234.968 46.787.838 58.972.058 66.545.628

Impuesto de renta 0 576.296 576.296 508.646 576.296 576.296 435.082 576.296 576.296 508.646 576.296 576.296 6.062.746 13.277.539 15.439.986 19.460.779 21.960.057

UTILIDAD NETA (2.046.570) 1.170.056 1.170.056 1.032.706 1.170.056 1.170.056 883.348 1.170.056 1.170.056 1.032.706 1.170.056 1.170.056 10.262.642 26.957.428 31.347.851 39.511.279 44.585.571

RESERVA LEGAL 0 117.006 117.006 103.271 117.006 117.006 88.335 117.006 117.006 103.271 117.006 117.006 1.230.921 2.695.743 3.134.785 3.951.128 4.458.557

UTILIDAD DEL EJERCICIO (2.046.570) 1.053.051 1.053.051 929.436 1.053.051 1.053.051 795.013 1.053.051 1.053.051 929.436 1.053.051 1.053.051 9.031.721 24.261.686 28.213.066 35.560.151 40.127.014

UTILIDAD ACUMULADA 9.031.721 33.293.406 61.506.472 97.066.623 137.193.637

RESERVA LEGAL ACUMULADA 1.230.921 3.926.664 7.061.449 11.012.577 15.471.134

ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

EGRESOS

OTROS INGRESOS Y EGRESOS
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Tabla 21. Estado de resultados con financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

VENTAS 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 354.736.111 375.833.964 398.186.607 421.868.668 446.959.215

(-) COSTO 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 191.749.249 203.153.494 215.236.004 228.037.118 241.599.576

UTILIDAD BRUTA 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 13.582.238 162.986.862 172.680.470 182.950.603 193.831.550 205.359.639

NOMINA 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 7.230.065 86.760.780 89.424.336 92.169.663 94.999.271 97.915.749

GASTOS ADMINISTRACION 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 23.634.885 24.360.476 25.108.343 25.879.169 26.673.660

GASTOS DE VENTA 3.570.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 4.185.000 4.313.480 4.445.903 4.582.393 4.723.072

GASTOS DE DEPRECIACION 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 1.067.191 12.806.291 12.806.291 12.806.291 7.668.998 7.668.998

GASTOS DIFERIDOS 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 1.485.008 17.820.099 0 0 0 0

ICA 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 121.202 1.454.418 1.540.919 1.632.565 1.729.662 1.832.533

TOTAL EGRESOS 15.628.808 11.835.886 11.835.886 12.040.886 11.835.886 11.835.886 12.263.808 11.835.886 11.835.886 12.040.886 11.835.886 11.835.886 146.661.474 132.445.502 136.162.766 134.859.493 138.814.011

UTILIDAD OPERACIONAL (2.046.570) 1.746.353 1.746.353 1.541.353 1.746.353 1.746.353 1.318.430 1.746.353 1.746.353 1.541.353 1.746.353 1.746.353 16.325.388 40.234.968 46.787.838 58.972.058 66.545.628

Gastos financieros 680.324 672.706 664.903 656.909 648.720 640.332 631.739 622.937 613.920 604.684 595.223 585.531 7.617.928 6.178.369 4.256.557 1.690.939 0

Gastos financieros leasing 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTALES OTROS INGRESOS Y EGRESOS 680.324 672.706 664.903 656.909 648.720 640.332 631.739 622.937 613.920 604.684 595.223 585.531 7.617.928 6.178.369 4.256.557 1.690.939 0

UTILIDADES NETAS ANTES DE IMPUESTO (2.726.894) 1.073.647 1.081.450 884.444 1.097.633 1.106.021 686.691 1.123.416 1.132.432 936.669 1.151.130 1.160.822 8.707.460 34.056.599 42.531.280 57.281.118 66.545.628

Impuesto de renta 0 354.303 356.879 291.867 362.219 364.987 226.608 370.727 373.703 309.101 379.873 383.071 2.873.462 11.238.678 14.035.322 18.902.769 21.960.057

UTILIDAD NETA (2.726.894) 719.343 724.572 592.578 735.414 741.034 460.083 752.689 758.730 627.568 771.257 777.751 5.833.998 22.817.921 28.495.958 38.378.349 44.585.571

RESERVA LEGAL 0 71.934 72.457 59.258 73.541 74.103 46.008 75.269 75.873 62.757 77.126 77.775 583.400 2.281.792 2.849.596 3.837.835 4.458.557

UTILIDAD DEL EJERCICIO (2.726.894) 647.409 652.114 533.320 661.873 666.931 414.075 677.420 682.857 564.811 694.131 699.976 5.250.599 20.536.129 25.646.362 34.540.514 40.127.014

UTILIDAD ACUMULADA 5.250.599 25.786.728 51.433.090 85.973.604 126.100.618

RESERVA LEGAL ACUMULADA 583.400 2.865.192 5.714.788 9.552.623 14.011.180

ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

EGRESOS

OTROS INGRESOS Y EGRESOS
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5.14 FLUJOS DE CAJA EN PESOS 

5.14.1 Flujo de caja sin financiación y con financiación.  Los flujos de 

caja se entienden como la entrada o salida de caja o efectivo en un periodo 

determinado, lo cual constituye un indicador importante de la liquidez de una 

empresa. 

 Análisis de resultados de VPN, TIR Y B/C. Sin financiación  

Llevando a cabo el análisis de las variables de evaluación financiera aplicadas se 

puede determinar que, durante los cinco (5) años proyectados el Valor Presente 

Neto (VPN) es mayor a cero, lo que indica que el proyecto es viable, debido a que 

se recupera la inversión y se obtiene para los socios una utilidad representativa en 

el trascurso de los cinco años proyectados. Al traer los valores futuros al presente, 

estos reflejan una ganancia de $36.901.587, por otro lado al analizar la Tasa Interna 

de Retorno (TIR), se evidencia que el porcentaje obtenido es de 47,06% y luego 

haciendo un comparativo del costo de oportunidad de 27,79% se infiere que al ser 

mayor que este ultimo la (TIR) es positiva y representa un valor viable para el 

montaje de la empresa en proyecto. Con la variable beneficio / costo (B/C) de 1,40, 

se precisa que por cada peso de inversión la empresa recuperará 1.40 veces ese 

peso invertido, recuperando de esta manera dicha cantidad y obteniendo un lucro 

por ella. (Ver tabla 22) 

 Análisis de resultados de VPN, TIR Y B/C. Con financiación  

Con la figura de financiación el (VPN) es de $41.640.040 siendo una cifra alentadora 

pues después de recuperar la inversión se puede reinvertir en el negocio, es decir 

que después de cubrir la inversión queda dinero disponible para cubrir otros gastos, 

la (TIR) que se espera obtener en el negocio es de 57,13% superior a la tasa mínima 

de rentabilidad o C.O que es de 27,79%, la relación (B/C) muestra que por cada 
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peso invertido se recupera 1 pesos con 64 centavos, lo que indica que el proyecto 

en viable (ver tabla 23). 
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Tabla 22. Flujo de caja sin financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5

RECAUDOS 14.780.671 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 339.955.440 374.954.887 397.255.247 420.881.916 445.913.776

IVA COBRADO 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 67.399.861 71.408.453 75.655.455 80.155.047 84.922.251

TOTAL INGRESOS 20.397.326 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 407.355.301 446.363.340 472.910.702 501.036.963 530.836.027

NOMINA 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 8.729.242 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 11.200.421 80.854.099 89.243.000 91.982.761 94.806.631 97.717.195

Gastos de administracion 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 23.634.885 24.360.476 25.108.343 25.879.169 26.673.660

Gastos de ventas 3.570.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 4.185.000 4.313.480 4.445.903 4.582.393 4.723.072

INC PAGADO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

INC TOTAL AL F.C 0 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 56.166.551 70.740.354 74.947.622 79.405.115 84.127.717

IMPUESTO DE RENTA 0 6.062.746 13.277.539 15.439.986 19.460.779

ICA 0 1.454.418 1.540.919 1.632.565 1.729.662

PAGOS 11.619.200 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 187.389.345 202.894.190 214.961.277 227.746.052 241.291.199

TOTAL EGRESOS 23.436.987 24.003.968 35.237.278 24.208.968 35.237.278 26.640.766 35.665.201 24.003.968 35.237.278 24.208.968 35.237.278 29.111.946 352.229.880 399.068.665 426.264.364 449.491.912 475.723.283

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL (3.039.660) 11.174.030 (59.280) 10.969.030 (59.280) 8.537.232 (487.203) 11.174.030 (59.280) 10.969.030 (59.280) 6.066.052 55.125.420 47.294.675 46.646.337 51.545.051 55.112.744

Gastos financiero prestamo 0

Amortizacion prestamo 0

Gasto financiero leasing 0

Amortizacion leasin 0

TOTAL FLUJO DE CAJA FINANCIERO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

FLUJO DE CAJA NETO (3.039.660) 11.174.030 (59.280) 10.969.030 (59.280) 8.537.232 (487.203) 11.174.030 (59.280) 10.969.030 (59.280) 6.066.052 55.125.420 47.294.675 46.646.337 51.545.051 55.112.744

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

(93.055.607) 55.125.420 47.294.675 46.646.337 51.545.051 55.112.744

DTF (%) 6,49%

SPREAD(%) 20,00%

CDO(%) 27,79%

VPN($) 36.901.587

TIR(%) 47,06%

B/C(VECES) 1,40

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

EGRESOS

FLUJO DE CAJA
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Tabla 23. Flujo de caja con financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5

RECAUDOS 14.780.671 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 29.561.343 339.955.440 374.954.887 397.255.247 420.881.916 445.913.776

IVA COBRADO 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 5.616.655 67.399.861 71.408.453 75.655.455 80.155.047 84.922.251

TOTAL INGRESOS 20.397.326 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 35.177.998 407.355.301 446.363.340 472.910.702 501.036.963 530.836.027

NOMINA 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 8.729.242 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 6.092.444 11.200.421 80.854.099 89.243.000 91.982.761 94.806.631 97.717.195

Gastos de administracion 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 2.155.343 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 1.932.420 23.634.885 24.360.476 25.108.343 25.879.169 26.673.660

Gastos de ventas 3.570.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 205.000 0 0 4.185.000 4.313.480 4.445.903 4.582.393 4.723.072

INC PAGADO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

INCTOTAL AL F.C 0 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 11.233.310 0 56.166.551 70.740.354 74.947.622 79.405.115 84.127.717

IMPUESTO DE RENTA 0 2.873.462 11.238.678 14.035.322 18.902.769

ICA 0 1.454.418 1.540.919 1.632.565 1.729.662

PAGOS 11.619.200 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 15.979.104 187.389.345 202.894.190 214.961.277 227.746.052 241.291.199

TOTAL EGRESOS 23.436.987 24.003.968 35.237.278 24.208.968 35.237.278 26.640.766 35.665.201 24.003.968 35.237.278 24.208.968 35.237.278 29.111.946 352.229.880 395.879.380 424.225.503 448.087.248 475.165.273

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL (3.039.660) 11.174.030 (59.280) 10.969.030 (59.280) 8.537.232 (487.203) 11.174.030 (59.280) 10.969.030 (59.280) 6.066.052 55.125.420 50.483.959 48.685.199 52.949.715 55.670.754

Gastos financiero prestamo 680.324 672.706 664.903 656.909 648.720 640.332 631.739 622.937 613.920 604.684 595.223 585.531 7.617.928 6.178.369 4.256.557 1.690.939

Amortizacion prestamo 312.602 320.220 328.024 336.018 344.207 352.595 361.187 369.990 379.006 388.242 397.704 407.396 4.297.191 5.736.750 7.658.561 10.224.179

Gasto financiero leasing 0

Amortizacion leasin 0

TOTAL FLUJO DE CAJA FINANCIERO 992.927 992.927 992.927 992.927 992.927 992.927 992.927 992.927 992.927 992.927 992.927 992.927 11.915.119 11.915.119 11.915.119 11.915.119 0

FLUJO DE CAJA NETO (4.032.587) 10.181.103 (1.052.207) 9.976.103 (1.052.207) 7.544.305 (1.480.129) 10.181.103 (1.052.207) 9.976.103 (1.052.207) 5.073.126 43.210.302 38.568.840 36.770.080 41.034.596 55.670.754

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

(65.138.925) 43.210.302 38.568.840 36.770.080 41.034.596 55.670.754

DTF (%) 6,49%

SPREAD(%) 20,00%

CDO(%) 27,79%

VPN($) 41.640.040

TIR(%) 57,13%

B/C(VECES) 1,64

FLUJO DE CAJA CON FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

EGRESOS

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

FLUJO DE CAJA
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5.15 BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN Y CON FINANCIACIÓN 

5.15.1 Balance general proyectado sin financiación. Este balance muestra 

la situación económica de la empresa proyectado a cinco años sin incurrir en el 

préstamo bancario. 

En este proyecto la caja cuenta con un saldo inicial al año uno de $76.604.058, y se 

va incrementado durante todo el proceso del proyecto quedando en el año cinco 

con un valor de $ 277.202.865. 

Tabla 24. Balance general proyectado sin financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

BALANCE 

INICIAL AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

21.478.638 76.604.058 123.898.733 170.545.070 222.090.121 277.202.865

0 14.780.671 15.659.748 16.591.109 17.577.861 18.623.301

0 0 0 0 0 0

21.478.638 91.384.729 139.558.481 187.136.179 239.667.982 295.826.165

7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500

7.994.380 7.994.380 7.994.380 7.994.380 7.994.380 7.994.380

38.344.990 38.344.990 38.344.990 38.344.990 38.344.990 38.344.990

0 12.806.291 25.612.583 38.418.874 46.087.872 53.756.870

53.756.870 40.950.579 28.144.287 15.337.996 7.668.998 0

17.820.099 0 0 0 0 0

17.820.099 0 0 0 0 0

71.576.969 40.950.579 28.144.287 15.337.996 7.668.998 0

93.055.607 132.335.308 167.702.769 202.474.175 247.336.980 295.826.165

0 4.359.904 4.619.208 4.893.934 5.185.000 5.493.377

0 5.273.596 5.435.496 5.602.365 5.774.358 5.951.631

0 633.085 652.520 672.553 693.200 714.481
0 6.062.746 13.277.539 15.439.986 19.460.779 21.960.057

0 11.233.310 11.901.409 12.609.243 13.359.174 14.153.708

0 1.454.418 1.540.919 1.632.565 1.729.662 1.832.533

0 29.017.059 37.427.092 40.850.647 46.202.173 50.105.788

0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0

0 29.017.059 37.427.092 40.850.647 46.202.173 50.105.788

93.055.607 93.055.607 93.055.607 93.055.607 93.055.607 93.055.607

0 9.031.721 33.293.406 61.506.472 97.066.623 137.193.637

0 1.230.921 3.926.664 7.061.449 11.012.577 15.471.134

93.055.607 103.318.249 130.275.677 161.623.528 201.134.807 245.720.378

93.055.607 132.335.308 167.702.769 202.474.175 247.336.980 295.826.165

0 0 0 0 0 0

ACTIVOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES

EQUIPOS DE COMPUTO Y 

MAQUINARIA Y EQUIPO

BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACIÓN - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

ACTIVOS CORRIENTES

CAJA BANCOS

C X C

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS CORRIENTES

Cuentas por Pagar

Cesantias

(-) DEPRECIACION ACUMULADA

TOTAL ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS DIFERIDOS

DIFERIDOS

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVOS NO CORRIENTES

OBLIGACIONES BANCARIAS

LEASING FINANCIERO

TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES

Intereses a la Cesantia por pagar

Impuesto de Renta por Pagar

IVA/INC por pagar

ICA por pagar

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

TOTAL PASIVOS 

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL

UTILIDAD O PERDIDA ACUMULADA

RESERVA LEGAL ACUMULADA



176 
 

5.15.2 Balance general proyectado con financiación. Este balance muestra 

la situación económica de la empresa proyectado a cinco años accediendo a un 

préstamo libre inversión con el banco AV Villas. 

En este balance la caja cuenta con un saldo inicial de $64.688.939, y se va 

incrementado durante todo el proceso del proyecto quedando en el año cinco con 

un valor de $ 236.733.209. 

Tabla 25. Balance general proyectado con financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

BALANCE 

INICIAL AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

21.478.638 64.688.939 103.257.780 140.027.860 181.062.456 236.733.209

0 14.780.671 15.659.748 16.591.109 17.577.861 18.623.301

0 0 0 0 0 0

21.478.638 79.469.610 118.917.528 156.618.968 198.640.317 255.356.510

7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500

7.994.380 7.994.380 7.994.380 7.994.380 7.994.380 7.994.380

38.344.990 38.344.990 38.344.990 38.344.990 38.344.990 38.344.990

0 12.806.291 25.612.583 38.418.874 46.087.872 53.756.870

53.756.870 40.950.579 28.144.287 15.337.996 7.668.998 0

17.820.099 0 0 0 0 0

17.820.099 0 0 0 0 0

71.576.969 40.950.579 28.144.287 15.337.996 7.668.998 0

93.055.607 120.420.189 147.061.815 171.956.964 206.309.315 255.356.510

0 4.359.904 4.619.208 4.893.934 5.185.000 5.493.377

0 5.273.596 5.435.496 5.602.365 5.774.358 5.951.631

0 633.085 652.520 672.553 693.200 714.481
0 2.873.462 11.238.678 14.035.322 18.902.769 21.960.057

0 11.233.310 11.901.409 12.609.243 13.359.174 14.153.708

0 1.454.418 1.540.919 1.632.565 1.729.662 1.832.533

0 25.827.775 35.388.230 39.445.983 45.644.163 50.105.788

27.916.682 23.619.491 17.882.741 10.224.179 0 0

0 0 0 0 0 0

27.916.682 23.619.491 17.882.741 10.224.179 0 0

27.916.682 49.447.266 53.270.971 49.670.162 45.644.163 50.105.788

65.138.925 65.138.925 65.138.925 65.138.925 65.138.925 65.138.925

0 5.250.599 25.786.728 51.433.090 85.973.604 126.100.618

0 583.400 2.865.192 5.714.788 9.552.623 14.011.180

65.138.925 70.972.923 93.790.844 122.286.802 160.665.151 205.250.722

93.055.607 120.420.189 147.061.815 171.956.964 206.309.315 255.356.510

0 0 0 0 0 0

ACTIVOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES

EQUIPOS DE COMPUTO Y 

BALANCE GENERAL PROYECTADO CON FINANCIACIÓN - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

ACTIVOS CORRIENTES

CAJA BANCOS

C X C

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

DIFERIDOS

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS CORRIENTES

MAQUINARIA Y EQUIPO

(-) DEPRECIACION ACUMULADA

TOTAL ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS DIFERIDOS

IVA/INC por pagar

ICA por pagar

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVOS NO CORRIENTES

OBLIGACIONES BANCARIAS

Cuentas por Pagar

Cesantias

Intereses a la Cesantia por pagar

Impuesto de Renta por Pagar

UTILIDAD O PERDIDA ACUMULADA

RESERVA LEGAL ACUMULADA

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

LEASING FINANCIERO

TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES

TOTAL PASIVOS 

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL
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5.16 RAZONES FINANCIERAS ESTADOS FINANCIEROS CON Y SIN 
FINANCIACIÓN 

5.16.1 Razones financieras estados financieros sin financiación. A 

continuación, se exponen las variables de las razones financieras de la empresa 

SUAVIZ-ARTE S.A.S, en la que se enfatiza en el capital de trabajo obtenido si se 

decide liquidar la empresa en cualquiera de los periodos expuestos, este está 

expresado en pesos y representa un crecimiento año a año, lo cual es positivo para 

la empresa este en año uno (1) es de $62.367.670 y en año cinco (5) de $ 

245.720.378. Así mismo, la razón corriente expuesta en año uno (1) de 3,15 es 

positiva e indica el número de veces que retorna a los socios su inversión por cada 

peso destinado para el montaje de la empresa en año cinco (5) esta es de 5,90 lo 

que lleva a inferir que tiene un comportamiento positivo que garantiza la liquidez de 

la empresa.  

Tabla 26. Razones financieras estados financieros sin financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

CAPITAL DE TRABAJO 62.367.670 102.131.390 146.285.532 193.465.809 245.720.378

RAZON CORRIENTE 3,15 3,73 4,58 5,19 5,90

PRUEBA ACIDA 3,15 3,73 4,58 5,19 5,90

ENDEUDAMIENTO 21,93% 22,32% 20,18% 18,68% 16,94%

APALANCAMIENTO 28,09% 28,73% 25,28% 22,97% 20,39%

RENDIMIENTO SOBRE ACTIVOS 7,76% 16,07% 15,48% 15,97% 15,07%

RENDIMIENTO SOBRE PATRIMONIO 9,93% 20,69% 19,40% 19,64% 18,14%

MARGEN BRUTO 45,95% 45,95% 45,95% 45,95% 45,95%

MARGEN OPERACIONAL 4,60% 10,71% 11,75% 13,98% 14,89%

MARGEN NETO 2,55% 6,46% 7,09% 8,43% 8,98%

  RAZONES FINANCIERAS PARA ESTADOS FINANCIEROS SIN FINANCIACIÓN - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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5.16.2 Razones financieras estados financieros con financiación. A 

continuación, se exponen las variables de las razones financieras de la empresa 

SUAVIZ-ARTE S.A.S, en la que se enfatiza en el capital de trabajo obtenido si se 

decide liquidar la empresa en cualquiera de los periodos expuestos, este está 

expresado en pesos y representa un crecimiento año a año, lo cual es positivo para 

la empresa este en año uno (1) es de $53.641.835 y en año cinco (5) de $ 

205.250.722. Así mismo, la razón corriente expuesta en año uno (1) de 3,08 es 

positiva e indica el número de veces que retorna a los socios su inversión por cada 

peso destinado para el montaje de la empresa en año cinco (5) esta es de 5,10 lo 

que lleva a inferir que tiene un comportamiento positivo que garantiza la liquidez de 

la empresa. 

Tabla 27. Razones financieras estados financieros con financiación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.17 PUNTO DE EQUILIBRIO 

A continuación, se refleja el punto de equilibrio de SUAVIZ-ARTE S.A.S, cabe 

resaltar que el resultado obtenido se interpreta en unidades de producto 

necesarias para que la empresa opere sin pérdidas ni ganancias, si las ventas 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

CAPITAL DE TRABAJO 53.641.835 83.529.298 117.172.986 152.996.153 205.250.722

RAZON CORRIENTE 3,08 3,36 3,97 4,35 5,10

PRUEBA ACIDA 3,08 3,36 3,97 4,35 5,10

ENDEUDAMIENTO 41,06% 36,22% 28,89% 22,12% 19,62%

APALANCAMIENTO 69,67% 56,80% 40,62% 28,41% 24,41%

RENDIMIENTO SOBRE ACTIVOS 4,84% 15,52% 16,57% 18,60% 17,46%

RENDIMIENTO SOBRE PATRIMONIO 8,22% 24,33% 23,30% 23,89% 21,72%

MARGEN BRUTO 45,95% 45,95% 45,95% 45,95% 45,95%

MARGEN OPERACIONAL 4,60% 10,71% 11,75% 13,98% 14,89%

MARGEN NETO 1,48% 5,46% 6,44% 8,19% 8,98%

 RAZONES FINANCIERAS PARA ESTADOS FINANCIEROS CON FINANCIACIÓN - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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del negocio están por debajo de esta cantidad la empresa pierde y por arriba 

de la cifra mencionada son utilidades para la misma. 

Tabla 28. Punto de equilibrio 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.18 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

A continuación, se sustenta el porcentaje en el que, al disminuir el margen de 

utilidad en cada uno de los productos a ofrecer se comienza a obtener un 

comportamiento negativo en el VPN o valor presente neto, en la TIR o tasa interna 

de retorno y en el B/C o beneficio costo, lo cual se refleja en pérdidas para el 

funcionamiento óptimo de la organización. En el caso de la empresa en estudio, 

este se presenta a partir del 10% de disminución en cada línea de producto. 

Tabla 29. Análisis de sensibilidad 

 

Fuente: Elaboración propia. 

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
PUNTO DE EQULIBRIO 

PARA EL ESTADO DE 

RESULTADO SIN 

FINANCIACIÓN

4.075 3.072 3.072 3.115 3.072 3.072 3.162 3.072 3.072 3.115 3.072 3.072 38.046 40.184 40.711 41.734 42.273

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

PUNTO DE EQULIBRIO 

PARA EL ESTADO DE 

RESULTADO CON 

FINANCIACIÓN

4.287 3.213 3.211 3.252 3.208 3.206 3.294 3.202 3.201 3.241 3.197 3.195 39.426 41.435 41.548 42.057 42.273

PUNTO DE EQUILIBRIO - SUAVIZ-ARTE  S.A.S

DISMINUCIÓN 

MARGEN 

BRUTOS

10%

VALORES 

ORIGINALES

VALORES 

MODIFICADOS

VALORES 

ORIGINALES

VALORES 

MODIFICADOS

VPN 36.901.587 (4.666.519) VPN 41.640.040 (1.630.540)

TIR 47,06% 25,25% TIR 57,13% 26,60%

B/C 1,40 0,95 B/C 1,64 0,97

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACIÓN FLUJO DE CAJA CON FINANCIACIÓN

ANALISIS DE SENSIBILIDAD - SUAVIZ-ARTE  S.A.S
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6 CONCLUSIONES 

El estudio de viabilidad realizado permitió evaluar las diferentes variables que 

influyen en la viabilidad del presente proyecto, elaborado para dar soluciones a 

posibles necesidades encontradas específicamente en la ciudad de Santiago de 

Cali, optando por producir y comercializar un producto funcional con el diferenciador 

de estar elaborado a base de materias primas naturales y poseer valores 

nutricionales altamente beneficiosos para la piel de las personas. 

El propósito fundamental de este estudio es aportar conocimientos prácticos 

teóricos y metodológicos al lector desde el punto de vista administrativo, por ello, 

los resultados evidenciados en el estudio de mercado, financiero, organizacional y 

legal son veraces y conducen al desarrollo e implementación de la unidad de 

negocio planteada. 

Asimismo, el resultado de la investigación ratificó según las proyecciones que el 

proyecto es viable técnica, operativa, organizacional, legal y financieramente. 

También se comprobó que para desarrollar el proyecto se requiere de insumos de 

calidad, los cuales se encuentran actualmente a precios apropiados en el mercado 

local, y se cuenta con el sitio adecuado para la producción y comercialización de 

jabón artesanal orgánico en barra con altos estándares de calidad. 

Finalmente, después de utilizar instrumentos de evaluación financiera como el Valor 

Presente Neto (VPN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y la relación Beneficio/Costo 

(B/C) se pudo concluir que el proyecto es viable sin financiación y con financiación. 

El flujo de caja sin financiación muestra un VPN de $36.901.587, con una Tasa 

interna de retorno del 47,06% y una relación Beneficio/Costo de 1,40, lo que 

significa que por cada peso de la inversión retornará en lo proyectado $1,40.  

En el flujo de caja con financiación, los resultados aumentan debido a que por parte 

de la empresa no sale el total de la inversión para iniciar su actividad, mostrando un 

VPN de $41.640.040, una TIR de 57,13%, por encima del costo de oportunidad y 
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una relación Beneficio/Costo de 1,64 es decir, $1,64 de utilidad por cada peso 

invertido.  

Finalmente, se puede decir que el proyecto es viable en cualquiera de los dos 

escenarios, siempre y cuando las variables no disminuyan o los crecimientos sean 

menores que los presentados en el análisis financiero.  
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7 RECOMENDACIONES 

Se dio cumplimiento al objetivo general planteado en el proyecto inicialmente, ya 

que se logró evaluar la viabilidad para la creación de una empresa dedicada a la 

producción y comercialización de jabones artesanales orgánicos en barra en la 

ciudad de Santiago de Cali. Sin embargo, como recomendación general es 

necesario crear estrategias de marketing digital que logren un alto impacto en la 

sociedad joven, resaltando los beneficios del producto y de la cadena de valor en 

general.  

Por otro lado, el mejoramiento en las habilidades de venta debe ser un elemento 

sustancial intrínseco en la organización, por ende, promover los espacios de 

capacitación para dicha área debe ser ineludible con el propósito de crecer 

económicamente y lograr a futuro abarcar nuevos mercados. 
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