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RESUMEN

Este proyecto es llevado a cabo para determinar la viabilidad de la creacién de una
empresa productora y comercializadora de jabones artesanales organicos ubicada

en la ciudad de Santiago de Cali.

El propdsito fundamental es brindar un producto exclusivo y de excelente calidad
gue contribuya con el medio ambiente y con el cuidado corporal de las personas, ya
que al inclinarse por la utilizaciéon de un jabon 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

quimicos.

En el desarrollo de este andlisis se encuentran cinco estudios fundamentales para
establecer la viabilidad del proyecto, inicialmente se encuentra la contextualizacion
en donde se reflejan los objetivos de la investigacion, la metodologia 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 esta proyectado a cinco afios para determinar variables como el VPN, TIR, B/C
y el andlisis de sensibilidad que reflejan el comportamiento de la empresa en

proyeccion en este periodo evaluado.

Palabras claves: Jabon, artesanal, frutas, semillas, organico, 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



INTRODUCCION

Durante muchos afios se ha comprobado cientificamente el gran baluarte de las
frutas y diversas semillas en el cuidado de la salud y puntualmente en la contribucion
de vitaminas y minerales Optimos para piel. En la actualidad, la tendencia del
cuidado personal esta 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
exposicién a diferentes factores externos que la pueden afectar como lo son la
polucion, rayos UV, radiacion ultravioleta y factores internos como lo son el estreés,
mala alimentacién o desconocimiento de un habito de cuidado; por lo tanto se
percibe un incremento en el consumo de productos de higiene y cosmeéticos que se

ofrecen actualmente en el mercado.

Por lo anterior, se identifica un incremento significativo en el consumo de productos
gue ayuden a proteger el 6rgano mas grande e importante de los seres humanos,
por lo que es concerniente promover un producto con caracteristicas que resuelvan
de manera eficaz las exigencias del mercado, sin dejar a un lado la proteccion 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 creacion de una empresa dedicada a la produccién y comercializacion
de jabones artesanales a base de insumos organicos, enfocando su mercado
objetivo inicialmente en la poblacién perteneciente a los estratos 4, 5y 6 de la
ciudad, el cual representa el 16,3% del total de habitantes, es decir un target de
394.462 personas. Las politicas corporativas estan encaminadas en satisfacer las
necesidades de mercado, promoviendo el uso de productos innovadores y naturales
en estratos socioecondémicos 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
creacion de este proyecto como lo son estudio de mercado, visualizacion del
entorno y las caracteristicas del mismo, para brindar un producto 6ptimo y acorde
al publico objetivo, al igual que la estructura organizacional adecuada y coherente
con los recursos financieros apropiados que ayuden en la gestion de la viabilidad
de la creacion de la empresa, es valido resaltar ademas la responsabilidad social
corporativa reflejada en la contrataciéon de madres cabeza de hogar para ejecutar
procesos operativos competentes, promoviendo de esta manera la generacion de

empleo en la regién y mejoramiento en la calidad de vida de la poblacion.
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1 CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 TITULO DEL PROYECTO

Estudio de viabilidad para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de jabones artesanales organicos en barra ubicada en Santiago
de Cali.

1.2 LINEA DE INVESTIGACION

Emprendimiento

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

resolucion de llegar a un determinado punto. (Definicion.de, 2008, parr. 1).

El concepto es usualmente socializado en el ambito de la economia y los negocios.
En este caso, un emprendimiento es una iniciativa de un individuo que asume un
riesgo econdémico o0 que invierte recursos con el objetivo de aprovechar una
oportunidad que brinda el mercado. El sujeto que inicia un negocio o que crea una

pequefia empresa por su propia iniciativa se conoce como emprendedor.
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1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.3.1 Descripcion del problema. Actualmente se conocen numerosos
estudios que estan relacionados con los efectos que producen algunos compuestos
toxicos en humanos y en otros organismos. Esta recoleccion de datos comenzé en
diferentes partes del mundo aproximadamente en 1950, y los estudios que han
demostrado que la exposicion a niveles elevados de hidrocarburos aromaticos,
diéxido de carbono, de nitrégeno o de azufre, metales pesados y ambientes con una
densidad muy alta de particulas suspendidas de diversa naturaleza, pueden alterar
funciones metabdlicas y causar enfermedades o incluso la muerte en humanos,
animales de experimentacion e incluso en animales de vida silvestre (Revista

ciencia, sf, parr. 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
repercusion 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 cancer de piel es el mas comun de los tipos de cancer. En Colombia, cada afio
mil personas podrian desarrollar la enfermedad y 250 podrian morir por esta causa.
Exponerse al sol sin protecciéon es el mayor factor de riesgo para desarrollar la

enfermedad (parr. 1).

Sumado a esto, la Administracion 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 sefialo que:
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El problema radica en que estos productos podrian acarrear mas riesgos que
beneficios. Se abri6é un periodo de seis meses para que los fabricantes y ciudadanos
envien datos que prueben su eficacia y seguridad. El uso repetitivo de
antibacteriales puede inducir resistencia bacteriana a los antibiéticos. Y por otro,
que la exposicion a este tipo de sustancias podria tener efectos sobre diferentes

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

Segun 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 mas si es sensible. Pues los
quimicos utilizados para hacer y mejorar el producto pueden dafar la piel, pues los
jabones regulares remueven la glicerina natural e introducen sustancias pesadas

como tintes, fragancias sintéticas y preservativos (parr. 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 cronicamente seca, reacciones

alérgicas después de un bafio 0 una comezon que no desaparece.

“Al usar jabon organico, potencialmente evitard, o al menos reducira, muchos
problemas usuales de la piel. el jabon orgénico contiene ingredientes que han sido
producidos sin herbicidas, fertilizantes quimicos o pesticidas.” (Frowd, 2012, parr.
2).

Se puede inferir por lo anterior que la solucion al problema central radica en ofrecer
productos especializados en el cuidado y tratamiento de la piel, proponiendo valor
agregado reflejado en la fusibn de materias primas naturales y procesos de
produccion libre de quimicos 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 quimicos y a su vez sea de caracter
nutricional, expone los beneficios directos que traera sobre la piel el uso de estos

jabones, entorno a la hidratacion, limpieza, nutricion y proteccion 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 Formulacion del problema. ¢,Como evaluar la viabilidad para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de jabones artesanales
organicos ubicada en Santiago de Cali?

1.3.3 Sistematizacion del problema. A continuacion, se expone la
sistematizacion de la pregunta a resolver de acuerdo con el planteamiento de la

formulacion.

e ¢ Cudles son los factores que se deben tener en cuenta para determinar el
mercado objetivo, nivel de aceptacion, la competencia, proveedores y
estructura de mercado para una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de jabones artesanales organicos ubicada en Santiago de
Cali?

e Como conocer los requerimientos de equipamiento, tamafio y localizacion
de una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de jabones
artesanales organicos ubicada en Santiago de Cali?

e (Cuales son las necesidades organizacionales y legales para la constitucion
de una empresa dedicada a la produccion y comercializaciéon de jabones
artesanales organicos ubicada en Santiago de Cali?

e ¢;CoOmo determinar la viabilidad economica y financiera para la creacion de
una empresa dedicada a la produccion y comercializacién de jabones

artesanales organicos ubicada en Santiago de Cali?
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1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo general. Elaborar un estudio de viabilidad para la creacion de una
empresa dedicada a la produccién y comercializaciébn de jabones artesanales

organicos ubicada en Santiago de Cali.

1.4.2 Objetivos especificos. A continuacibn se expondran los objetivos

especificos:

e Construir un estudio de mercado que permita identificar la aceptacion del
producto por parte del mercado objetivo, el andlisis de la competencia, su precio
de venta, los canales de distribucién y los medios de promocion.

e Realizar el estudio técnico operativo del negocio para determinar la ubicacién de
la planta fisica, la distribucion de la planta, los costos de maquinaria y equipo,
las compras de insumos, materia prima, mano de obra, el proceso de produccion
y los inventarios.

e Realizar el estudio administrativo y legal para determinar la estructura
organizacional y los requisitos necesarios para la creacién de la empresa en
desarrollo.

e Realizar el estudio econdmico 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 afos.

1.5 JUSTIFICACION

Los cuidados de la piel cada vez se hacen mas indispensables para las personas y
estas cobran una amplia participacion en el mercado nacional, ya que, a raiz de la
polucion, 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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caracteristicas del ofrecido en el proyecto, por lo cual, en esta ocasion se pretende
comercializar una alternativa a base de materia prima organica, 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 quimicos, ni procesos

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

La importancia de brindar un producto libre de quimicos y a su vez sea de caracter
nutricional manifiesta los beneficios directos que traerd sobre la piel el cual es el
organo mas grande e importante del ser humano, dichos productos brindaran
hidratacion, limpieza, nutricion y proteccion, evitando reacciones alérgicas y a futuro
problemas que se identifican por los cambios climaticos tales como resequedad,
gquemaduras por el sol, dermatitis y por el envejecimiento lo cual trae consigo
arrugas, flacidez de la piel, mancha, celulitis, estrias. 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 limites de edad, garantizando un ahorro en
la cantidad de productos para el cuidado de la misma, puesto que su uso interviene
en la prevencién y cuidado a partir del aseo personal diario realizado en la ducha y

los efectos a futuro garantizan una calidad de piel mas 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, ademas 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 realizacion de este proyecto surge a partir de cubrir las
necesidades del cuidado de la piel, ya que, en consecuencia, a factores externos
como la explotacion del medio ambiente, el calentamiento global y alta polucion,

este es el érgano que mayor afectacion evidencia.

La innovacion 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 mas 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, econémico y cultural,
pretendiendo aportar crecimiento a nivel nacional y competitividad y dinamismo en
el sector, con proyeccion a una inclusion pedagogica, ya que muchas personas
desconocen la importancia del cuidado de la piel y los beneficios de los insumos

organicos.

1.6 MARCO DE REFERENCIA

1.6.1 Referente tedrico. Es significativo formular en el referente tedrico
conocimiento profundo y actualizado del estado del pensamiento sobre el tema, con

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

Segun la teoria de Ivan Pavlov el conductismo, a diferencia de otras doctrinas
psicologicas, adopta la postura de que la psicologia es el estudio del
comportamiento humano, no el estudio de la mente humana. De acuerdo a la teoria
del conductismo, el comportamiento no esta determinado por sefiales internas o
procesos psicolégicos complejos del pensamiento. EI comportamiento esta

determinado por fuerzas externas conocidas como estimulos (Abbot, 2016, parr. 2).
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El aumento del tiempo libre, trae como consecuencia una civilizacion 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

conservacion de la piel.

Es asi como el comportamiento del consumidor establece la necesidad y la
motivacion de adquirir el producto y el grado de felicidad al tenerlos. Por lo anterior,
se determina que el ser humano se comporta segun sus estimulos y motivaciones,
el modelo de negocio se establece mediante los sentidos de la persona y es asi
como Suaviz - Arte va a llegar a posicionarse “TOP OF MIND” and “TOP OF HEART”

de los clientes potenciales.

Henry Fayol con su teoria clasica Propone que todas las empresas pueden ser
divididas en seis grupos de funciones: técnicas, comerciales, financieras, seguridad,

contables y administrativas.

Indica que cada funcién implica 5 acciones béasicas: Planear, organizar, dirigir.

Coordinar y controlar estas acciones constituye el proceso administrativo.

Todas las funciones implican actividades técnicas y administrativas, entre mas alto
se esté en la jerarquia mas funciones administrativas, entre mas bajo mas funciones
técnicas (Hitt, Black, & Porter, 2006, p. 154).

La teoria clasica se enfatiza especialmente en la organizacion 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:

Planeacién en los procesos de fabricacion y distribucion para el cumplimiento de

objetivos tal como la innovacion.

Organizacion mediante un orden jerarquico donde la division del trabajo establece

una mayor eficiencia.

28



Direccion el principal factor en Suaviz — Arte es un buen liderazgo para una mayor

innovacion entre los colaboradores y asi una mejor atencién a los clientes.

Coordinacion el eje de los procesos y la comunicacion efectiva genera una manera

de supervisar y establecer relaciones entre las partes del trabajo.

Los tedricos estructuralistas tratan de conciliar la teoria clasica y la de las relaciones
humanas son importantes las recompensas salariales, pero también es necesario

atender las recompensas sociales.

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

externo.

Las organizaciones tienen diferentes niveles en la toma de decisiones: los directores
gue toman las decisiones, los gerentes que desarrollan los planes y los ejecutores
que realizan las operaciones para alcanza dichos planes (Aguilar,2011, parr. 29-
33).

El modelo de negocio es una organizacion 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 compafia ofrece un intercambio con
los clientes por medio de ideas, emociones, experiencias y motivaciones ya que se
cuenta con un personal idéneo, flexible y con capacidad de relaciones externas que
hacen de esta una organizacién orientada hacia el éxito.

1.6.2 Referente legal. El referente legal en el que se apoyara el presente
estudio estd determinado por reglamentos juridicos emitidos por diversas
dependencias publicas y/o gubernamentales como el congreso de la republica y el
presidente. A continuacion, se exponen las leyes mas importantes acogidas por los
socios para dar cumplimiento a la formalizacién y apertura de una productora y

comercializadora de jabones artesanales organicos:

LEY 1014 DE 2006 - FOMENTO A LA CULTURA DE EMPRENDIMIENTO
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Esta ley busca promover el espiritu emprendedor en todos los estamentos
educativos del pais, en el cual se propenda y trabaje conjuntamente sobre los
principios y valores que establece la Constitucion y los establecidos en la presente
ley. A continuacion, se hace énfasis en algunos items que aclaran con mayor

trascendencia el propésito de dicha ley:

b) Disponer de un conjunto de principios normativos que sienten las bases para una
politica de Estado y un marco juridico e institucional, que promuevan el

emprendimiento y la creacion de empresas;

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

emprendimiento y la creacién de empresas;

d) Establecer mecanismos para el desarrollo de la cultura empresarial y el
emprendimiento a través del fortalecimiento de un sistema publico y la creacion de
una red de instrumentos de fomento productivo; con esta ley 1014 se pretende
fomentar la creacibn de empresa péaralo cual el gobierno ayuda al nuevo
emprendedor exonerando por un tiempo de impuesto, capacitandolo, planteando
una ley anti tramites y ayudandolo financieramente por medio de entidades (El

congreso de Colombia, 2006, parr. 10-13).
LEY 711 DE 2001

La presente ley reglamenta la ocupacion de la cosmetologia, determina su
naturaleza, proposito, campo de aplicacion y principios, y sefiala los entes rectores

de organizacién, control y vigilancia de su ejercicio.

“Por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacion de la cosmetologia y se dictan
otras disposiciones en materia de salud estética.” (El congreso de Colombia, 2001,

parr. 1).

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

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

belleza y la cosmetologia.

Actualmente Colombia cuenta con Tratados de libre comercio para exportar e
importar producto con mas beneficios, siendo una ventaja desde el punto de vista
de expansion, pero también representa riesgo por la cantidad de Productos en
grades voliumenes con precios mas bajos sin embargo el tratado con E. E U. U seria
una buena oportunidad puesto que segun Proexport se daria a conocer productos
colombianos entre los cuales estan los cosméticos cuenta con una participacion

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 Direccién de Impuestos
y Aduana Nacional establece el porcentaje de tributos que la empresa deben pagar
por ingresar o sacar mercancia 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 emitié el Decreto Numero 1545 de 1998, el cual
fue abalado por el Presidente de la Republica de Colombia y fundamenta lo
siguiente: “Por el cual se reglamentan parcialmente los Regimenes Sanitario, de
Control de Calidad y de Vigilancia de los Productos de Aseo, Higiene y Limpieza de
Uso Domeéstico y se dictan otras disposiciones” (Presidente de la Republica de
Colombia, 1998, parr. 1).

Las disposiciones contenidas en el presente Decreto regulan los regimenes
sanitarios, de control de calidad y vigilancia sanitaria en relacion con la produccion,
procesamiento, envase, expendio, importacion, exportacion y comercializacion de

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

1.7.1 Tipo de estudio. El presente proyecto esta enfocado en la creacion de una
empresa productora y comercializadora de jabones artesanales organicos ubicada
en Santiago de Cali, dicho andlisis e investigacion de mercado es llevado a cabo
por medio de la realizacibn de un estudio descriptivo que permite al grupo
emprendedor desarrollar la informacion con una perspectiva amplia que determine

factores comportamentales del mercado objetivo.

1711 Estudio descriptivo. Los estudios  descriptivos  buscan
desarrollar una imagen o fiel representacion (descripcion) del fenbmeno estudiado
a partir de sus caracteristicas. Describir en este caso es sindbnimo de medir. Miden
variables o conceptos con el fin de especificar las propiedades importantes de
comunidades, personas, grupos o fenébmeno bajo analisis (Grajales, 2000, parr.
18).

Por tal motivo, el proyecto se enfoca en analizar las variables potenciales que se
encuentren dentro de la empresa en gestion encargada de producir y comercializar
de jabones artesanales a base de insumos organicos 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 recoleccion de informacion. Teniendo en cuenta la
importancia de conocer la percepcién que tiene la poblacion del sector referente a
los productos de aseo corporal en Santiago de Cali, el grupo ha realizado una
encuesta que permite conocer cuales son las caracteristicas 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

gue sirvan para la realizacién de tacticas de mercadeo adecuadas.

La férmula utilizada para llevar a cabo este tipo de muestreo es la siguiente:
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B N=Z*=P=Q
Ce(N—-1)+z2=P=Q

I

1.7.3 Fuentes de informacién. Para realizar el presente estudio es
necesario consultar diversas teorias y documentos de diversos autores que han
propuesto y descrito elementos y conceptos esenciales, estos se tomaran como
soporte para la realizacion del presente estudio de viabilidad

1.7.3.1 Fuentes de informacion primaria. El grupo de emprendimiento
del presente proyecto ha determinado que la fuente de informacién primaria es la
encuesta formulada con preguntas cerradas, dirigida a la poblacién entre los 20 y
65 afos de edad ubicados en el estrato 4, 5y 6 de Santiago de Cali.

1.7.3.2 Fuentes de informacion secundaria. Las fuentes secundarias los
datos encontrados en diversos medios que sirven de apoyo, guia o base para el
desarrollo de la investigacion como textos, revistas e informacion de internet y
algunas entidades relevantes para dotar el presente estudio, entre las mas

importantes se encuentran:

e El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)

¢ Alcaldia de Santiago de Cali

e Diario el Heraldo

e Diario el Tiempo

e Libros como: “Administracion” de Stephen P. Robbins y Mary Coulter ademas

“‘Fundamentos de marketing” de Philip Kotler y Gary Armstrong.
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1.7.4 Tratamiento de la informacion. El presente  estudio valido,
categoriza y contrasta la informacion adquirida con la finalidad de lograr un analisis
profundo que pudiera dar solucién al problema trazado en el desarrollo de este

proyecto.

La informacién comprendida tomando como herramienta el tipo de estudio
cualitativo adoptado, se organiza y se parametriza de acuerdo al planteamiento del
objetivo general de la investigacién. Esta se codifica y tabula por medio de un

software de generacion de graficos y tablas de datos.

1.7.5 Resultados esperados. Los resultados esperados que se pretenden
obtener estan enfocados en el nivel de aceptacion, frecuencia de consumo y

variables intrinsecas del producto en el mercado local.

Se espera al finalizar el estudio, la ejecucion de la creacion de la empresa en

proyeccion por medio del cumplimiento de los siguientes factores:

e Determinar las variables macroeconémicas que influiran sobre la empresa
productora y comercializadora de jabones artesanales a base de insumos
organicos ubicada en Santiago de Cali y como se deben contrarrestar para
mitigar las amenazas en el modelo de negocio.

e Utilizar herramientas, técnicas, tecnologicas y de conocimiento necesario y
acorde que se deben aplicar para la viabilidad del proyecto.

e Determinar qué tipo de leyes favorecen la creacion del proyecto, como se
pueden implementar para que favorezcan la creacién de la misma.

e Implementar componentes financieros que contribuyan a ser factible y

econdémicamente sostenible el proyecto.
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1.7.6 Presentacion de los resultados. Ya procesada la informacion
obtenida de las encuestas realizadas al target del Municipio de Santiago de Cali, se
presenta en un formato por el cual los datos estadisticos son constituidos por

diferentes modalidades para plasmar dicha investigacion tal como es requerida:

Cuadro 1. Presentacion de los resultados

PRESENTACION DE RESULTADOS

Los resultados de la informacién obtenida a través de
las encuestas realizadas, se analizan y se documentan
los factores referentes al comportamiento y las
PRESENTACION POR | tendencias del mercado, destacando y reconociendo

ESCRITO la posible competencia existente en la industria
cosmeética y articulos de aseo con el fin de proponer
diferenciadores y resaltarlos para ampliar la cobertura
a corto plazo.

Este proceso se lleva a cabo posterior a la
recoleccion de datos primarios obtenidos a partir de la
encuesta realizada, aqui se reflejan los resultados

PRESENTACION - L . .
precisos en su condicion més enfatica de todo el
TABULADA - .
proceso de emprendimiento. Las herramientas
utilizadas son software y el mas utilizado es
MICROSOFT EXCEL.
Representacion de los antecedentes numéricos
reflejados por medio de simbolos, graficos y
PRESENTACION porcentajes estadisticos que sirven como herramienta
GRAFICA para el estudio de la informacion obtenida a partir de

las encuestas realizadas en las viviendas de la ciudad
de Cali especificamente de los estratos 4, 5y 6.

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, se presenta un analisis con toda la investigacion compilada que resume
lo mas importante del estudio, datos que se utilizaran para retroalimentar la

viabilidad del proyecto.

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

con preguntas cerradas y de manera personal, para la empresa en estudio, se han
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desaplegado en un andlisis 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 pertenecera la empresa en desarrollo segun el CllU (2012)
clasifica a la empresa de la siguiente manera “fabricacién de jabones y detergentes,

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

2.1  ANALISIS DEL MERCADO

Dado que, el mercado se refiere a las transacciones de un cierto tipo de bien o
servicio y traza una estrecha relacién entre la oferta y la demanda de dichos bienes
0 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 incorporara el
producto, en referencia al jabdn artesanal como propuesta reflejada en el siguiente
proyecto, dicha informacion debe ser analizable, cuantificable y delimitada para
poder ser interpretada y sirva como elemento fundamental para determinar

estrategias de mercadeo Optimas.

2.2 ANALISIS DEL SECTOR

Segun el cédigo de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme De Todas Las
Actividades Economicas (CIIU) emitido en (2012), la empresa en proceso se
encuentra ubicada en el sector de industrial manufacturero, dentro de esta le
corresponde la division 20 llamada “Fabricaciébn de sustancias y productos
quimicos” y en la misma la clase 2023 denominada “Fabricacion de jabones y

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

Es valido especificar que, en esta division se comprende la transformacion de
materias primas organicas e inorganicas mediante un proceso quimico y la
transformacion de productos. Se distingue entre la produccion de sustancias
quimicas basicas, que constituye el primer grupo de actividades industriales, y la
produccion de productos intermedios y finales mediante la elaboracién posterior de
sustancias quimicas basicas, que constituye el resto de las clases de actividades.

En este grupo econdémico se incluyen actividades como; la fabricacion de jabones

en barra, pastillas, piezas moldeadas, liquidos, 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 algun alcali (soda o potasa caustica, etc.).

Ademas, la fabricacion de productos organicos tensoactivos en formas similares,
por ejemplo, derivados de &cidos sulfénicos como sulfonatos. Jabones metélicos de
magnesio, cobre, etc., obtenidos a partir de grasas, aceites y mezclas de acidos

grasos.

Asi mismo, la fabricacién de preparaciones y agentes tensoactivos utilizados como
dispersantes, emulsificantes o antiespumantes, para fregar platos y suavizantes

textiles, la obtencion de glicerina cruda y demas derivados de la industria jabonera.

La produccion del sector en general se estima en $ 7.737.682.311. La siguiente
gréfica describe la participacidon en términos de produccion de cada categoria

perteneciente a los tres subsectores de la Industria.

Gréfico 1. Participacion (%) de las categorias por subsector

21%

= Perfumesy Lociones
= Maquillaje, Color y Tratamiento Cosméticos
= Aseo Personal

Detergentes

8%

Aseo
Jabén de Lavar

7%

Ptos Aseo del Hogar

Ptos Absorbentes de Higiene Absorbentes

Personal

12%

Fuente: DANE, Calculos ANDI
* Valores proyectados segun crecimiento del sector - EQIC

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

A nivel nacional el sector estd 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 estan ubicadas en Bogota, seguido
de Antioquia con el 23% y del Valle del Cauca con el 13% (Camara de la industria

cosmética y del aseo, 2016, p. 12).

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

del aseo segun la ANDI:

40



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

Extraccion
¥y procasamianto
de materia prima + Produccién y empaque
Actividade: ricolas
v forastalas

Produccidn intermedia
{insumos)

Fuente: (Camara 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 estadistica (DANE) (2016) revela en su boletin econémico que:

La industria manufacturera repunto con una variacion porcentual positiva afio
corrido de 3,9% por encima de actividades de servicios sociales, comunales y
personales, agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca. No obstante, la
actividad con mayor aporte en el PIB continua siendo el sector de la construccion
(4,0%) y los establecimientos financieros como lideres en tal contribucion como se

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

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

Variacion porcentual - Series desestacionalizadas
Variacién porcentual (%)

Ramas de actividad Anual Trimestral Aﬁf)
Corrido
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca -1,7 -0,2 -0,3
Explotacion de minas y canteras -6,1 -0,6 -5,9
| Industria manufacturera 2,0 -1,1 39 |

Suministro de electricidad, gas y agua -1,8 1,0 0,0
Construccién 5,8 2,8 4,0
Comercio, reparacion, restaurantes y hoteles 0,1 0,4 1,4
Transporte, almacenamiento y comunicaciones -1,2 1,0 0,3
Establecimientos financieros, seguros, actividades 39 03 43
inmobiliarias y servicios a las empresas ' ! '
Actividades de servicios sociales, comunales y personales 1,8 0,8 2,1
Subtotal valor agregado 1,1 0,4 1,8
Impuestos menos subvenciones sobre al produccion e
importaciones 1.8 0.1 24
PRODUCTO INTERNO BRUTO 1,2 0,3 1,9

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

Del mismo modo se destaca que el valor agregado total generado por los
establecimientos encuestados en 2015, alcanzé un monto de $85,7billones. Siete
grupos industriales concentraron 51,8% del valor agregado: productos de la
refinacion del petréleo (10,9%); elaboracién de bebidas (9,7%); otros productos
quimicos (8,7%), productos minerales no metalicos (7,7%), elaboracién de otros
productos alimenticios (6,0%), productos farmacéuticos, sustancias quimicas

medicinales y botanicas (4,5%) y productos de plastico (4,3%).
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Gréfico 2. Grupos industriales que concentran la mayor parte del valor agregado industrial en ClIU

Rev.4 A.C. Total nacional 2015
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Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, 2016, p. 18).

Lo anterior resalta el significativo valor porcentual que representa la industria “otros
productos quimicos” en la cual se posiciona la empresa en proyeccion. Con respecto
a la variacion anual de la produccion real de las 39 actividades industriales
representadas por la encuesta realizada por el DANE, un total de 23 registraron
variaciones positivas en su produccion real, sumando 8,2 puntos porcentuales a la

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

restaron 1,6 puntos porcentuales a la variacion total. (Ver cuadro)
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Cuadro 3. Variacion anual y contribucion de la produccion real, segun actividad manufacturera Total
nacional Junio 2016/2015

Contribucion Anual de la Produccion
Clase Descripcién | Variacion | Contribucion
T IND |Total Industria 6,6
1900  Coquizacién, refinacion de petréleo, y mezcla de combustibles 271
1100  Elaboracion de bebidas 12,8
2500  Fabrcacion de productos elaborados de metal 140
1089 Elaboracién de ofros productos alimenticios n.c.o. 18
2023 Fabncacion de Jabones y detergentes, perfumes v preparados de tocador 6,8
1010 Procesamiento y conservacion de camne, pescado, crustaceos y moluscos 8.1
1081  Elaboracién de productos de panaderia 10,1
1050  Elaboracién de productos de melineria, almidones y sus derivados 1.7
2410 Industrias basicas de hierro y de acero 52
2020  Fabrcacion de otros productos quimicos 47
2910 Fabrcacion de vehiculos automotores y sus motores 11,0
1082  Elaboracion de cacao, chocolate y prod de confiteria 115
2390  Fabrcacion de productos minerales no metalicos n.c. p. 15
1520 Fabncacion de calzado 132
1800  Actividades de impresion 44
1040  Elaboracién de productos lacteos 15
1090  Elaboracién de alimentos preparados para animales 46
2220 Fabricacion de productos de plastico 1,0
1030  Elaboracién de aceites y grasas de origen vegetal y animal 30
3100  Fabrcacion de muebles, colchones y somieres 28
2100  Fabrcacion de productos farmacéuticos, sustancias quimicas medicinales 05
1400  Confeccion de prendas de vestir 05
2420 Industrias basicas de metales preciosos y no ferrosos 15
3200  Otras industrias manufactureras 0,1

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

o ¢, Coémo esta el sector de la industria cosmética y articulos de aseo en

Colombia?

Colombia es el quinto mercado de cosméticos y Articulos 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, parr. 1).

Segun Procolombia (2015), “El consumo per capita de productos de cosméticos del
pais alcanzé los US$ 79,8 cifra que supera a paises como Pera (US$ 74,9), y
representa un tercio del consumo de paises como Estados Unidos y Francia” (parr.
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, parr. 5).

Por su parte, la disponibilidad de mano de obra calificada para la investigacion y
produccion con mas de 140.000 profesionales y técnicos disponibles para el sector

de cosméticos y articulos de aseo.

En los ultimos 4 afios la dinamica de exportacién 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 afio 2020 se estima que el subsector
Cosmeéticos represente el 52% de la produccién, seguido por los subsectores de
Aseo y Absorbentes los cuales registraron una participacion de 27% y 21%
respectivamente, segun 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 capita de mas de us$ 200 por afio.
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Figura 3. Poblacién, ventas y consumo per capita de cosméticos y articulos de aseo en América Latina
y el Caribe, y Norte América 2015

Poblacion, ventas y consumo per capita de cosmeticos y
articulos de aseo en Ameérica Latina y el Caribe, y Norte América 2015
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Fuente: (Euromonitor International y Economist Intelligence Unit, 20186, fig. 3)
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2.3 ESTRUCTURA DEL MERCADO

2.3.1 Andlisis de lademanda. 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 estara dirigido inicialmente a la
poblacion del Municipio de Santiago de Cali, ya que este es considera un punto
estratégico debido a que dicha region es reconocida como la capital de la belleza y
el cuidado estético. Lo anterior, es corroborado por la Revista Dinero (2011) en su
articulo llamado “salud, belleza y estética, el nicho de negocios” en donde se afirma

que:

Definitivamente el Valle del Cauca se consolida como una region que articula un
cluster 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 afios una de las ferias

mas importantes en el ramo: el Cali Exposhow entre otras (parr. 1).

Dichos elementos son de vital importancia para la unidad de negocio planteada, ya
gue se busca satisfacer esta necesidad brindando como diferenciador una linea de
productos que garantizan el cuidado y prevencion de enfermedades de uno de los

organos mas 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 caracteristicas de este no son unicas. 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 mas sustitutos, tanto la demanda y el precio de los

productos se hace mas elastica. 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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estan 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 comunmente

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

El consumo masivo de este tipo de productos provoca que la mayoria de las
empresas estén en constante desarrollo e investigacion, 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 compafiias (Mora, 2014, parr. 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 caracteristicas Unicas que

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

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 propdésito colectivo
que es; la diversificacidbn en primera instancia y los altos estandares de calidad

competentes adoptados.

. Poder de negociacion de los consumidores

El poder de negociacion del consumidor se refiere a la presion 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 mas 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 econdmico en especial. De lo contrario los clientes recurriran a

productos de otras empresas.

Grafico 3. mercado por unidades geograficas sector cosmético y productos de aseo en Colombia 2013

MERCADO POR UNIDADES GEOGRAFICAS

BUCARAMANGA
1.B% PEREIRA

1.9% CARTAGENA

VILLAVICENCIO MANIZALES 3-3%
CUCUTA PASTO 1.9%  NEIVA  MONTERIA .25
2.1% 1.7% 1.9% 2.7%

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

Gracias a la gran demanda de productos diferenciados y la neo tendencias de los
clientes; las personas estan obligando a las empresas a invertir grandes sumas de
dinero destinados a la investigacion de nuevas aplicaciones del producto, nuevas
tecnologias, desarrollo de nuevos productos y campafas publicitarias, todo con el
fin de cumplir las exigencias de los consumidores. Los consumidores actuales estan
dispuestos a pagar precios altos por los productos que garantizan ser de origen
natural y diferenciado a los que ya estan disponibles en el mercado. Por lo
expresado, se infiere que el poder de negociacién de los consumidores es alto y se
debe hacer énfasis en cuatro aspectos esenciales para resistir dichas barreras en

el campo empresarial:

e Construccién de productos para el mejoramiento de la calidad de vida

e Cadena de valor sostenible
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e Produccién sostenible
e Aporte social (Contratacion de madres cabeza de hogar para ejecutar labores
operativas)

. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion 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 pais con mayor diversidad por
kilbmetro cuadrado en el mundo, los proveedores no tienen gran influencia en la
produccion de las empresas, pues los insumos para fabricar los productos son de
facil acceso y si se cambia de proveedor no influiria mucho con el valor final del

producto.

De las 56000 plantas conocidas en el pais, 18000 de ellas son endémicas (Unicas
en nuestro pais). Por lo tanto hay gran variedad de recursos para la produccion de

los productos.
e Atributos diferenciadores del producto con respecto ala competencia

El atributo diferenciador serd aquel factor que refleja a la empresa ese valor
agregado de satisfaccion a sus clientes como son:

e Servicio preventa y postventa.

e Motivaciones para el culturizar el habito de la prevenciéon de enfermedades y
cuidado de la piel.

e Proporcionar informacion técnica de los productos.

e Asesoria comercial.

¢ Disponibilidad inmediata de los productos.

¢ Innovacion de productos en el mercado.

e Amplio portafolio de productos para satisfacer diversas necesidades del

mercado.
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e Area operativa clave (Ingeniero industrial)

e Es importante presentar la proyeccion de la poblacion de la ciudad de
Santiago de Cali, ya que el segmento meta determinado por el grupo
investigador se encuentra en este Municipio, por aspectos socioecondmicos
y facilidad para recoleccion de datos que dignifican el presente estudio. Asi
pues, se obtiene que en el afio 2016 la poblacién total es de 2°394.925
habitantes y la poblacién en comunas es de 2°358.302.

23.1.1 Clientes. Debido a que los clientes son considerados los
protagonistas de la accion comercial, es concerniente exponer los datos mas

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

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

Santiago de Cali para el afio 2017 segun la Alcaldia de esta ciudad y el DANE.

Cuadro 4. Estimaciones y proyecciones de poblacion y densidad 2014-2020

Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Poblacién total 2,344,734 2,369,821 2,394,925(2,420,114 |12,445,405 2,470,852 2,496,442
Densidad bruta 41.85 42.30 42.75 43.20 43.65 4410 44 .56
Poblacién Comunas 2,308,112 2,333,203 2,358,302 2,383,485 2,408,773 2,434,211 2,459,789
Hombres 1,103,024 1,115,014 1,127,009 1,139,044 1,151,129 1,163,285 1,175,509
Mujeres 1,205,088 1,218,189 1,231,293 1,244,441 1,257,644 1,270,926 1,284,280
Densidad bruta 190.92 193.00 195.07 197.16 199.25 201.35 20347

Poblacion Corregimientos 36,622 36.618 36,623 36,629 36,632 36,641 36,653

Hombres 18,506 18,504 18,506 18,509 18,511 18,515 18,521
Mujeres 18,116 18,114 18,117 18,120 18,121 18,126 18,132
Densidad bruta 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83

Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeacion, 2015, p. 29).

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

Santiago de Cali, dada la importancia de delimitar el segmento meta.
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Grafico 4. Participacion porcentual segun estrato socioecondmico Santiago de Cali
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Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeacion, 2015, p. 153).

Cuadro 5. Distribucidon poblacional por estrato

Lados de Manzana
Estrato -
Numero %

TOTAL 41,560 100.00
1 Bajo - Bajo 9,800 23.58
2 Bajo 12,689 30.53
3 Medio - Bajo 12,293 29.58
4 Medio 3,215 7.74
5 Medio - Alto 2,689 6.47
6 Alto 874 2.10

Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeacion, 2015, p. 153).

Existen caracteristicas que importantes al momento de determinar la poblacién de
los estratos 4, 5y 6 del Municipio de Santiago de Cali como mercado objetivo, en el

ambito socioecondmico por ejemplo, al agrupar dichos estratos se obtiene una
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representacion del 16,3% segun el Departamento Administrativo Nacional De
Estadistica (DANE), aspecto clave para emprender el siguiente proyecto, ya que el
poder adquisitivo es importante al momento de estimar la demanda potencial que

aportard utilidades financieras a la compafiia y determinan la viabilidad del proyecto.

La siguiente ilustracion expone la composicién de habitantes con pregrado entre
2005-2013 segun el DANE. Enfatizando que un 4% de la poblacion total de la ciudad

es profesional, seguido por un 0,33% de personas con titulo de posgrado (Ver
ilustracién N°.9-10)

Grafico 5. Poblacién estudiantil con pregrado 2005-2013
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Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeacion, 2015, p. 43).
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Grafico 6. Poblacion estudiantil con posgrado 2005-2013
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Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeacion, 2015, p. 44).

La informacion referente al nivel educativo encontrado en esta ciudad es relevante
y muestra datos positivos para la localizacién de una unidad de negocio productora
y comercializadora de productos que contribuyan con la limpieza y el cuidado de la
piel, puesto que una poblacion en donde se refleje un nivel educativo alto existen
mayores probabilidades de acogida de productos que mejoren la calidad de vida, lo

gue aportaria viabilidad y demanda sostenible al proyecto.

Es importante ademas exponer que, el 22% de la totalidad de las unidades de
negocio de la ciudad estan ubicadas dentro del sector comercio, y un 9% en el sector
industrial. En esta ciudad se muestra una vocaciéon significativa hacia dichos

sectores como se muestra a continuacion:
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Grafico 7. Distribucidn del tipo de unidades econdmicas por sector econémico en la ciudad de
Santiago de Cali
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Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeacién, 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 poblacion activa con un nivel de educacién alto la cual tiene una fuerte

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

De esta manera se deduce que, el proyecto en estudio seria una buena opcion con

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

puesto que factores socioecondmicos, 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 poblacion.
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Cuadro 6. Perfil de los clientes

SEGMENTACION GEOGRAFICA

Region Santiago de Cali
Densidad Urbana
Clima Calido

SEGMENTACION PSCICOGRAFICA

+ Seinclinan por productos de cuidado personal naturales, saludables y
multifuncionales.

Preferencias por el cuidado estético corporal.

Buscan prevenir enfermedades.

Gustan de los productos con valores agregados.
ertura al cambio.

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Edad Entre los 20 y 65 afios
Sexo Masculino y Femenino
Tamaiio familiar +1
Nacionalidad Colombiana
SEGMENTACION SOCIOECONOMICA
Ingresos Mayor a 1 SMLV
Clase Social Media, Media-Alta, Alta
Nivel de estudios Medios y universitarios
Estratos 4, 5y6

Fuente: Elaboracién propia.

De acuerdo a la anterior segmentacion, se realiza la proyeccién del mercado global,
potencial y objetivo.

e Mercado global: Representado por el total de viviendas de la ciudad de Cali
658.665.

e Mercado potencial (Universo): Total viviendas pertenecientes a estratos 4, 5y 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. Proyeccion del mercado

658.665 107.362

Fuente: Elaboracion propia.

2.3.2 Anélisis de la oferta. El mercado de cosméticos en Colombia asciende
a los 2.865 millones de dolares. Del 2015 al 2020 se espera que aumente a niveles
del 7,7 %. En esa medida, también se estima que la produccion industrial repunte.
Asi lo sefala un andlisis de la Camara de la Industria de Cosméticos y Aseo de la
Andi (Portafolio, 2016, parr. 1).

Se calcula que ese sector puede llegar a los 3.414 millones de ddlares al cierre del
2020. Igualmente, sefala que Colombia es el quinto pais en ventas de América
Latina, con un 5% de participacion. EI consumo per capita es de 80 délares,

mientras que la media de la region es de 127 dolares para el 2014.

El estudio también describe, en porcentaje de unidades, la participacion de las
primeras 10 compafiias de en el mercado colombiano, al 2015, con datos de
Euromonitor. El primer lugar es para Belcorp, con sus marcas L'Bel, Esika y Cyzone,
que tiene el 9,10 por ciento de participacion. El segundo lugar es para Procter &
Gamble con el 9 por ciento. Ese mismo porcentaje lo tiene la compaiiia de venta
directa Avon. Con el 7 por ciento de participacion 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 esta en el séptimo lugar con, 4,90 % de participacion.

Los dltimos 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
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del estudio se refiere al mercado de aseo, cuyo valor llega a 961,1 millones de
dolares. 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, parr. 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 si, por tener la mayor cantidad de ventas, los mejores estandares de calidad,
mejores precios, entre otros aspectos por los cuales los usuarios califican y escogen
un producto de determinada empresa. En Colombia la produccién de Cosméticos y
productos de aseo se distribuye de la siguiente manera:

Gréfico 8. Porcentaje de participacion por sector

= Cosmeéticos
® Aseo

Absorbentes

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

De acuerdo con la informacion del INVIMA en Colombia operan aproximadamente
400 empresas registradas ante este ente regulador. De este gran numero de
empresas, tan solo 10 de ellas dominan el 65% de la produccion en nuestro pais.

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

Imagen 2. Empresas nacionales posicionadas en el sector cosmético y aseo
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Fuente: (Mora, 2014, fig. 5).



En relacion 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 comercializacion 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
pedagogico acerca de la importancia del cuidado de la piel y por ende de la
utilizacion de productos ricos en vitaminas y proteinas, puntualizando en la

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

o 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 ejecucion de actividades comerciales
relacionadas con el sector cosmético y productos de aseo va en crecimiento, esto
es sustentado en la siguiente ilustracion donde se refleja el porcentaje de

participacion de empresas nacionales y extranjeras en Colombia:

Gréfico 9. Participacion del nimero de empresas nacionales y extranjeras en Colombia 2015

Numero de Empresas

M Empresas Extranjeras

# Empresas Nacionales

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

La anterior grafica demuestra que en el pais hay un numero significativo de
emprendedores que han decidido crear empresa en este sector, pues es un sector

prospero 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 compafiias multinacionales a posicionar plantas de produccion en el

pais.

Para neutralizar dicha barrera de entrada de nuevos competidores es necesario
definir la estrategia mas 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
gue genera sostenibilidad, posicionamiento y competitividad para involucrase en
una economia emergente. Seguidamente, se expone el panorama del sector

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

Grafico 10. Participacién en ventas en Colombia del sector cosmético y productos de aseo en
Colombia 2015
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Fuente: (Camara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015, p. 9).
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23.2.1

Competencia.

A continuacion, se hace un registro de las siete

empresas nacionales y extranjeras que se presentan como competidores directos

de la empresa en proyeccion:

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

en Colombia

FACTURACION MARCAS EN
EMPRESA (USD 2001) COLOMBIA UBICACION [ORIGEN DESCRIPCION
Colgate- Colgate, Tiene planta de produccién el Cali y a su vez importan
DA EE . 213.154.60% |Paimolive , Alert, |Cali usa lineas de sus productos que no fabrican de paises
Palmolive Cia.
Menem, Protex vecinos como México.
Hasta el 2002 Procter and Gamble producia en Bogotd
Procter and cosméticos y pr:du;ﬁ:\: puréu _!I aseo pers;nal pero
Gamble Colombia 102.285.151 ::rte;e. Bogotd usa tr—sslsa':'sn. pf:dl:::l.f‘ a México por cuestiones de
Ltda. ead & Shoulder economias de escala, por lo que importan todos estos
productos. (Sélo conservan una planta en Colombia de
detergentes).
Johnson Baby, Johnson and Johnson tiene planta de produccidn en Cali,
Johnson and Neutrégena, donde hacen fundamentaimente jabones, talcos y
Johnsonde Clean and Clear, champles. Otras lineas de produccién como Neutrégena
Colombia, 82:180.354 Reach, it USA y productos farmacéuticos (=n los que estin fuertemente
S.A. Stay Free, especislizados) los importan de la casa matriz en Estados
Carefree. Unidos.
Tiene plantas productora donde fabrican las lineas de aseo
Ebel y parte de maquillaje. El resto de lineas ko importan de la
Bell Star 56.519.114 |~ . Tocancipd Peru casa matriz =n Perd y los parfumes los traen =n su
{venta Girecta) ;
mayoria de Francia. Bell Star es la empresa de venta
directa mds importante de Colombia.
Pro Nova es las empresa colombiana que tiene la
exclusividad de distribucin de Avon International, una
de las multinacionales mis importantes de vents a
Poe Nowa, 50.245.361 [Vo" Medellin usa domicilio. Bajo sutoriazscién de la casa matriz
Ltda (Avon) (venta Girecta) .
americana, Pronova demanda parte de sus lincas a la
fabricante colombiana Predel. Avon llevs
|sproximadamente 12 afics en Colombis.
Al igual que Bell Star, la casa matriz de Yanbal tam bién
Yanbalde Yanbal es Peruana, y del mismo modoe tiene planta productora
Colombia, 37.373.362 |(venta a Bogotd Peru en Bogotd (Facatstiva), donde producen gran parte de su
S.A. domicilio) linea. Sin embargo también traen products de Perd.
Yanbal lleva 24 afios en Colombia.
. Ls francesa L'oreal == lider =n =l mercado mundisl de
L'oreal,
cosméticos y manejs marcas desde consumo masivo
Biotherm
Cacharel 5 hasts de consumo sxclusive en perfumes, maguillajes,
L'oreal 11.845.412 [Garnier, Begats S | FERMacing g it caliaie capilac ) uh riihe i Pt
presesipss relacionados con el sector. L'oreal encuentra mis
K-r:stslse ventajoso surtirse de la produccién masiva gue hacen en
L;r::rng F paises vecinos, por lo que L'oreal Colombia es una
distribuidora.

Fuente: (Camara 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

FACTURACION

EMPRESA | "/icp 2001) | MARCAS UBICACION DESCRIPCION
Prebel es una empresa de Medellin con mucha tradicion en la fabriadon de
Wi Faci cosmeticos, Forma parte del mismo grupo que Pronova (la empresa de venta
Prebel 7.608777 IVard ! Medellin idirecta que digtribuye la mara meriana Avon). Prebel tiene liencia para |z
: Eis!:t,h Hika (plantz) fabricacion y comerdalizacion en Medellin de la mara Yardley, asi como algunos
productos de Elizabeth Arden, por lo que s configura como una de las

|empresas mas atractivas para |a atraccion de inversion extranjera,

Capill France es una empresa de capital colombiano en su totalidad, Son
abricantes y distribuidores con planta en Bogots de productos capilares,

Capill'france 5.A. 4,500,000 |Gspillfrance Bogota Importaban y exportan desde y hacia Perd, Como todas las empresas del sector
el aidado capilar, distribuyen tanto a salasde belleza como 3 tiendas y

supermercados

Durante el afio 2002 estubo en dificultades financieras, debido en partz a2 la

Laboratorios de : Rk i Y .
5a : ; ura mmpetencia de las multinacionales, despues redefinio su estrategia y est3
Cv:sg::!;c:s 8.22.000 ' (Jolie de Vogue  (Bogotd ncontrando nuevos nichos de mercado, Son fabricantes de |a conocida marca
* n Colombia Jolie de Vogue.
Mercantil de Medeli Fabrican y comercializan |z marca de cosméticos griega Mon Reve. La empresa
Belleza 5.A. G000 |Mon Reve in |es mitad capital griego mitad capital colombiano,

Es una de las empresas locales de jabones de tocador més importantes del
Varela 5.A. 23,700000 |Varela Gili mercado, aunque también ests muy centrada en |a producdon de detergentes

(noinduidos en & estudio),
— Es una empresa locl con fuerte tradidon en Colombia. Son fabricantes y tienen
N su propia distribucion, Exportan a Perd, Ecuador, Panama, Miami y desde
Laboratorios 13.400000 |Bronadores |Gl |diciembre del 2003 se han aventurado a |a exportacion 3 mercado asidticos
Recamier Ltda. ;i Tanaa, Muss Importan productos quimicosy materias primas de Europa y Estados Unidos, Se
De:g ie’ : Salt'min idedican al s=ctor capilar, al aseo corporal, alos
P bronceadoresy 3 los desodorantes
Bioherbal s . P e
g L Empresa de capital colombiano que fabrican, importan, exportan y distribuyen
Belleza Express 5,741,000 Botdnica Splash, Gli cosméticos de tocador, champls, cremas, jabones, desodorantss, repelentss,
S.A Banana Boat b
\ ronczadores
(bronceadorss),

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

A continuacion, se exponen las marcas de jabones mas representativas que operan
comercialmente en diversos almacenes de cadena de la ciudad de Cali. Ademas,
sus paquetes, referencias y respectivos precios, esta informacion 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 afio

2017

PRECIOS DE LOS COMPETIDORES POR MARCA - JABON EN BARRA

MARCA REFERENCIA DE JABON PRESENTACION C/U PRECIO SEGMENTO
CAREY CREMOSO BARRA x 3 UNDS 125g $6.100 |Nifiosy adultos
TRADICIONAL x 3 UNDS 125g $5.800 Nifios y adultos
LUX TRADICIONAL x 3 UNDS 125g $6.200 Nifios y adultos
TRADICIONAL x 3 UNDS 125g $5.150 Nifos y adultos
DORADO —
FRESH x 3 UNDS 125g $5.150 |Nifios y adultos
SANDALO 100g $2.200 |Adultos
PILI AVENA 100g $2.200 Adultos
AZUFRE 100g $2.200 Adultos
PN DROGAM AVENA 100g $5.200 Adultos
NATURALS x 3 UNDS 130g $6.200 |Nifios y adultos
PALMOLIVE ™
NATURALS x 1 UND 130g $2.300 |Nifiosy adultos
NEKO TRADICIONAL x 3 UNDS 125g $7.300 Nifos y adultos
TRADICIONAL x 1 UND 125g $2.900 Nifios y adultos
TRADICIONAL x 3 UNDS 125g $ 6.400 Nifios y adultos
REXONA TRADICIONAL x 6 UNDS 125g $10.200 |Nifios y adultos
TRADICIONAL x 1 UND 125g $2.200 Nifios y adultos
NATURALS AVENA 100g $2.750 Nifios
ARRURU NATURALS HUMECTANTE 100g $2.450 Nifios
NATURALS RELAJANTE 100g $2.750 Nifios
ACID MANTE TRADICIONAL x 1 UND 90g $7.000 Adultos
MANANTIAL TRADICIONAL x 3 UNDS 150g $4.900 Nifios y adultos
AVENA x 3 UNDS 130g $7.100 Nifos y adultos
HERBAL x 3 UNDS 130g $6.700 |Nifios y adultos
PROTEX COMPLETE 12 x 3 UNDS 130g $7.500 Nifos y adultos
ANTIBACTERIAL MEN POWER x 2 UNDS 130g $5.470 |Adultos
AVENA x 1 UND 130g $2.600 Nifos y adultos
BABY x 3 UNDS 75g $6.950 Nifios
DOVE BABY x 4 UNDS 758 $7.850 Nifios
BLANCO x 1 UND 90g $3.000 |Nifiosy adultos
TRADICIONAL x 3 UNDS 125g $7.500 |Nifiosy adultos
JOHNSON & JOHNSON CREMOSO x1UND 125g $3.400 Nifos y adultos
ORIGINAL x 1 UND 90g $3.000 |Nifiosy adultos
ALOE VERA & FLORES x 3 UNDS 90g $ 4.600 Nifos y adultos
NIVEA PROTEINA DE LECHE x 3 UNDS 90g $4.750 Nifos y adultos
AVENA x 3 UNDS 90g $4.750 |Nifiosy adultos

Fuente: Elaboracion propia.

2.4  DISENO DE LA INVESTIGACION

e Tamafio de la muestra poblacional
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Para establecer el tamafio de la muestra, es decir, el nUmero de encuestas que se

estipularon, se tomoé en cuenta la siguiente informacion:

e Habitantes cabeza de hogar de la ciudad de Santiago de Cali de estrato 4,5y
6, hombres y mujeres entre los 20 y 65 afios.
e Total de viviendas de la ciudad de Cali; 658.665.

Para la comercializacion del producto “jabones artesanales organicos en barra”,
dirigido a la poblacion de estrato 4, 5y 6 es necesario tener en cuenta la siguiente

informacion:

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 poblacién segun total, cabecera y resto, en Cali segun el informe
Cali en cifras 2015.

Cuadro 11. Proyecciones de poblaciéon segun total, cabeceray resto, en Cali 2014 — 2020

Descripcidn 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Poblacion total 2,344,734 2369821 2304 925 2420114 [ 2445405 2 470,852 2496442
Densidad bruta 41.85 42.30 4275 43.20 43.65 4410 44 56
Poblacion Comunas 2,308,112 2333203 2358302 2383485 2408773 2434 211 2459789
Hombres 1,103,024 1115014 1127009 1,135,044 1,151,128 1,163,285 1,175,509
Mujeres 1,205,088 1,218,189 1231293 1,244 441 1257644 1270926 1,284 280
Densidad bruta 1890 .92 193.00 195.07 197.16 199.25 201.35 203.47

Poblacién Comegimientos 36,622 36,618 36,623 36,629 36,632 36,641 36,653

Hombres 18,506 18504 18506 18508 18511 18515 18521
Mujeres 18,116 18,114 18117 18,120 18121 18126 18,132
Densidad bruta 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83

Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali & Departamento Administrativo de Planeacién, 2016, p. 16).
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La poblacién total para 2017 en Santiago de Cali es de 2.420.114 habitantes, a
continuacion, se refleja la participacion porcentual segun estrato socioeconomico de

la ciudad.

Proyecciones de vivienda segun total, cabecera y resto, en Cali segun el informe
Cali en cifras 2015.

Cuadro 12. Proyecciones de vivienda segun total, cabeceray resto, en Cali 2014 — 2020

Descripcién 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

TOTAL CALI 622094 634253 B46411 | 658,665 ) 670917 633,170 695423
Cabecera 611,840 624,000 636,158 645410 660,661 672911 685,161
Comuna 1 18,292 19,071 19,870 20,692 21,534 22,396 23,267
Comuna 2 37,072 38,031 39,004 39,995 41,010 42 036 43,058
Comuna 3 13,854 14,012 14,168 14,324 14,479 14,631 14,775
Comuna 4 15,123 15,176 15,215 15,253 15,288 15,319 15,338
Comuna 5 35,310 35,920 36,526 37,133 37,736 38,334 38,908
Comuna 6 45,199 47,03 47 857 43 685 49,508 30,324 21,110
Comuna 7 17 648 17 676 17,699 17,719 17,733 17,741 17,735
Comuna 8 29,397 29,717 30,033 30,350 30,662 30,971 31,261
Comuna 9 12,108 12,120 12,129 12,138 12,144 12,149 12,153
Comuna 10 31,155 31,557 31,955 32,353 32,747 33,136 33,505
Comuna 11 23,949 24 298 24 B44 249390 25333 25,673 25997
Comuna 12 15,684 15,783 15,678 15,972 16,062 16,149 16,224
Comuna 13 41,288 41,749 42205 42 662 43,113 43,559 44 311
Comuna 14 35,892 39,645 40,389 41,131 41,564 42 589 43,285
Comuna 15 36,975 38,042 39,107 40,178 41,248 42,316 43,363
Comuna 16 26,875 27373 27,869 28,366 28,859 29,349 29,821
Comuna 17 44 595 456 056 47531 49,028 50,540 52,065 23,577
Comuna 18 33,799 35,085 36,394 37,732 39,094 40,430 41,563
Comuna 19 36,664 37,304 37,941 38,580 39,216 39,850 40,460
Comuna 20 17,841 18,089 18,336 18,583 18,827 19,069 19,300
Comuna 21 28,503 29277 30,036 30,787 31,526 32253 32,953
Comuna 22 3176 3,290 3,406 3,523 3,641 3,760 3,879
Otros 7,430 7,698 7,965 8,232 8.497 8,760 9,012
Resto 10,253 10,253 10,253 10,255 10,256 10,259 10,262

Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali & Departamento Administrativo de Planeacién, 2016, p. 13).
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Gréfico 11. Participacion porcentual segun estrato socioeconémico Santiago de Cali

Medio - Alto Alto B Bl
jo - Bajo
6.6%- 2.0% 22.2%

Medio - Bajo
30.6%

Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali & Departamento Administrativo de Planeacion, 2016, p. 167).

e Total Hogares Cali: 658.665

e Porcentaje de Poblacion perteneciente al estrato socioeconémico 4, 5y 6
representa el 16,3%.

e Hogares pertenecientes al estrato socioeconémico 4, 5y 6 en Santiago de Cali:
107.362.

e Nivel de confianza de 95% y un grado de error de 5% en la formula de la

muestra.

e Tipo de muestreo no probabilistico, Este tipo de muestreo puede ser utilizado
cuando se quiere mostrar que existe un rasgo determinado en la poblacion.
También se puede utilizar cuando se tiene como objetivo hacer un estudio
cualitativo, piloto o exploratorio.

e Es concerniente aclarar que por hogar se encuestara a una sola persona para
hallar resultados mas eficaces y reflejarlos en el total del mercado objetivo
(hogares de la ciudad de Cali de estratos 4, 5y 6)
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2.4.1 Técnica paralarecoleccion de datos. Seguidamente, se expone la

técnica de recoleccion de datos del presente estudio.

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

multiple.
Fecha de realizacion: ENERO 15 /2017.

OBJETIVO GENERAL DE LA ENCUESTA

Conocer el comportamiento actual de los consumidores de articulos de aseo
personal, especificando en las preferencias de la linea de jabones utilizados por el
segmento de hogares de los estratos 4, 5y 6 de la ciudad, aglomerando hombres y
mujeres entre los 20 y 65 afios. Cabe resaltar que por hogar se encuestara a una

sola persona con los rasgos antes especificados.

OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA ENCUESTA

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

determinar la demanda del producto a producir y comercializar.

e Conocer los lugares frecuentados para adquirir este tipo de productos y el precio
que estarian dispuestos a pagar por la presentacion de 130 gramos. Esta teniendo

en cuenta que es la presentaciébn mas usualmente encontrada en el mercado.

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

encuesta estructurado.

ENCUESTA ESTUDIO DE MERCADO

Somos estudiantes de la fundacion universitaria Catdlica lumen Gentium en miras
de conocer la viabilidad para la creacion de una empresa productora de jabones

artesanales organicos nos dirigimos a ustedes para conocer sus preferencias y
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gustos en productos de cuidado de la piel. Agradecemos su participacién, pues su
informacion nos ayudara 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. ¢ldentifique el rango de edad en el que se encuentra?
15a20
21a30
31a40
41 en adelante

© o w?>

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 organicos para el cuidado de la piel?
A. Si
B. No

69



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. Tamano
6. ¢, Con que frecuencia compraria usted un jabon especializado en el cuidado
de la piel?
A. Semanal
B. Quincenal
C. Mensual
7. ¢, Cual es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar jabon
organico?
A Aroma
B Textura
C. Color
D Forma
8. ¢, Si se ofrece en el mercado un jabon artesanal organico estaria dispuesto a
comprarlo?
A. Si
B. No
9. ¢,Cuadl de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendria en
cuenta para el cuidado de su piel?
A. Disimular lineas de expresion
B. Disminuir manchas
C. Proteccion solar
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D. Lucir piel tersa
E. Nutrir la piel
10. ¢Le gustaria recibir informacion de este tipo de producto por correo

electrénico?

A. Si
No

Por otros medios ¢ Cuales?

O w

11. ¢En qué lugares comerciales le gustaria adquirir este producto?
Tienda especializada

Drogueria

Venta directa

Clinica de belleza

Grandes superficies

Otro ¢, Cual?

nmoow>»

12. ¢ Por cual linea de jabon artesanal organico se inclinaria?

A. Jabdn Herbal Aromético (Unid. 130 Gramos)

w

Jabén Exfoliante De Cereales (Unid. 130 Gramos)
C. Jabodn Frutas Deshidratadas (Unid. 130 Gramos)

Agradecemos sus inquietudes, sugerencias y comentarios.

Tamafio de la muestra poblacional
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Para determinar el tamafio de la muestra, es decir, el nUmero de encuestas que se

realizaron, se tomo en cuenta la siguiente informacion:

o El mercado objetivo, el cual estuvo conformado por hombres y mujeres
jovenes y adultos habitantes de la ciudad de Cali, la cual esta conformada por un
total de 658.665 viviendas, realizando un sesgo determinado por el porcentaje de
hogares de los estratos 4, 5y 6 es decir el 16,3% el cual es igual a 107.362 viviendas

como total del universo a abarcar.

e Para soportar el plan de mercado y verificar la viabilidad de la empresa
productora y comercializadora de jabdén artesanal elaborado a base de insumos
naturales/organicos, El nivel de confianza sera de 95% y un margen de error de
5%.

FORMULA:

NxZ2xPxQ
e2(N—1)+z2+P*Q

n

e Nivel de confianza (Z) = 0,95

e Grado de error (e) = 0.05

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

e Probabilidad de ocurrencia (P) = 0.5

e 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. ¢ldentifique el rango de edad en que se encuentra?

Cuadro 13. ¢ldentifique el rango de edad en que se encuentra?

MODELO DE LA ENCUESTA - JABON ARTESANAL ORGANICO SUAVIZ - ARTE SA.S

SANTIAGO DE CALI: ENERO/15/2017

TOTAL ENCUESTAS REALIZADAS: 3N

1. ¢ldentifique el Rango de Edad en que se encuentra? # ENCUESTAS %
A. 15A20 64 17%)
B. 21 A30 126 34%)
C. 31A40 145 39%
D. 41 en adelante 36 10%)
Total 371 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 12. ;ldentifique el rango de edad en que se encuentra?

1. ¢ldentifigue el Rango de Edad en que se encuentra?

WA, 15A20 mB. 21A30 C. 31A40 ED. 41enadelante
10%

N

17%

19%

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la razon de edad de los encuestados, el 34% manifestaron estar en los
21y 30 afios. Por su parte, el 19% entre 31 y 40 afos, el 17% entre los 15y 20 y el
10% de 41 en adelante. Lo anterior refleja que la encuesta se llevo a cabo por

mayores de edad jovenes.
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Pregunta # 2: ¢ A qué género pertenece?

Cuadro 14. ;A qué género pertenece?

2. ;A qué genero pertenece? # ENCUESTAS %
A. Femenino 28 64%
B. Masculino 133 3%
Total 3L 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 13. (A qué género pertenece?

2. ¢A qué genero pertenece?

B A. Femenino EB. Masculino

36%

64%

Fuente: Elaboracién propia.

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

un 36% es 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?

3. ¢Qué tan importante considera el cuidado de su piel? # ENCUESTAS %
A. Importante 281 76%
B. Indiferente 21 6%
C. Normal 69 199
Total 371 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfico 14. ¢Qué tan importante considera el cuidado de su piel?

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

HA. Importante HB. Indiferente C. Normal
19%

Fuente: Elaboracion propia.

En relacion 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%

manifesto parecerle un factor que asume con indiferencia.

Pregunta # 4: ;Conoce usted jabones organicos para el cuidado de la piel?

Cuadro 16. ¢Conoce usted jabones organicos para el cuidado de la piel?

4. ;Conoce usted jabones organicos para el cuidado de la piel? # ENCUESTAS %
A Si 126 34%
B. No 245 66%
Total 371 100%
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Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 15. ;Conoce usted jabones orgéanicos para el cuidado de la piel?

4. ;Conoce usted jabones organicos para el cuidado de la

piel?
BASI HB.No

66%

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a la respuesta de la pregunta anterior se obtiene que, el 66% de los
encuestados manifestd conocer lineas de jabones organicos 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?

5. ¢Que factores inciden en gl momentg dela compra para un producto especializado en el 4 ENCUESTAS %
cuidado de la piel?
A, Precio 211 1%
B. Calidad 237 64%
C. Marca 45 12%
D. Tamafio 62 17%
Total 371) 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 16. ¢Qué factores inciden en el momento de la compra para un producto especializado en el
cuidado de la piel?

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

BA. Precio EmB. Calidad C. Marca ED. Tamafio
7%

17%

12%

Fuente: Elaboracion propia.

El 64% de los encuestados reveld 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 decision de compra se centra en el tamafio de estos. Por

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

Pregunta # 6: ¢ Con que frecuencia compraria usted un jabdn especializado en
el cuidado de la piel?

Cuadro 18. ;Con que frecuencia compraria usted un jab6n especializado en el cuidado de la piel?

6. ¢Con que frecuencia compraria usted un jabon especializado en el cuidado de lapiel?  EASNOUSENN T

A Semanal 61 16%
B.  Quincenal 81 22%
C.  Mensual 229 62%
Total 311 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 17. ¢Con que frecuencia compraria usted un jabén especializado en el cuidado de la piel?

6. ¢ Con que frecuencia compraria usted un jabon especializado en
el cuidado de la piel?

HA. Semanal BB. Quincenal C. Mensual
16%

|

62%\

22%

Fuente: Elaboracion propia.

La frecuencia de consumo mas representativa fue mensualmente con una
participacion del 62%. Por su parte, el 22% afirmaron adquirir este tipo de productos

quincenalmente y un 16% semanalmente.

Pregunta# 7: ¢ Cual es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar

jabén orgénico?

Cuadro 19. ;Cuél es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar jab6n orgénico?

7. ¢Cudl es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar jabon organico? #ENCUESTAS %

A Aroma 172 46%
B. Textura 136 3%
C. Color 42 11%
D. Forma 21 6%
Total 371 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 18. ¢Cudl es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar jabén organico?

7. éCual es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar
jaboén organico?

BA. Aroma EB. Textura C. Color ED. Forma

11% 6%

46%

Fuente: Elaboracién propia.

De los habitantes encuestados pertenecientes a la ciudad de Cali, el 46 %,
considera importante los atributos fisicos enfocados en el aroma del producto final.
Seguido se encuentra el 37% que se inclina por la textura de los productos (jabones
artesanales organicos), 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 linea deben ser elegidos optimamente, con el fin de brindar
beneficios notorios, confiables y veraces en los consumidores y fidelizar la

adquisicién de estos.

Pregunta # 8: ¢Si se ofrece en el mercado un jabon artesanal organico estaria

dispuesto a comprarlo?

Cuadro 20. ¢Si se ofrece en el mercado un jabon artesanal orgénico estaria dispuesto a comprarlo?

8. ¢Si se ofrece en el mercado un jahon artesanal organico estaria dispuesto a comprarlo?  [EASNOVERIENE BT

A Si 1% 53%
B. No 176 47%
Total 371 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 19. ¢Si se ofrece en el mercado un jabdn artesanal organico estaria dispuesto a comprarlo?

BA. S

8. ¢ Si se ofrece en el mercado un jabdn artesanal organico estaria dispuesto a
comprarlo?

Fuente: Elaboracion propia.

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

aceptacion del producto, se obtiene que el 53% de los encuestados estarian

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

organicos elaborados artesanalmente, por su parte un 47% afirmé no estar

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

Pregunta # 9 ¢Cual de las siguientes propiedades en los jabones artesanales

tendria en cuenta para el cuidado de su piel?

Cuadro 21. ;Cuél de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendria en cuenta para el

cuidado de su piel?

9. ¢Cual de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendria en cuenta para el cuidado de su

piel?

# ENCUESTAS

%

A. Disimular lineas de expresion 23 6%
B. Disminuir manchas 53 14%
C. Proteccion solar 63 17%)
D. Lucir piel tersa 78 21%)
E. Nutrir la piel 154 42%
Total 371 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 20. ¢Cudl de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendria en cuenta para el
cuidado de su piel?

9. ¢Cual de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendria en
cuenta para el cuidado de su piel?
B A. Disimular lineas de expresion M B. Disminuir manchas C. Proteccion solar ~ mD. Lucir piel tersa E. Nutrir la piel

6%
42% 14%

21%

Fuente: Elaboracion 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 organicos) que haga lucir la piel tersa. Por su parte, el 17% considera
clave que este proteja ante la reaccion solar, un 14% se inclina por la disminucién
de las manchas y un 6% por el poder que este tenga para disimular las lineas de
expresion. Lo anterior, permite concluir que los ingredientes agregados en cada
linea deben ser elegidos 6ptimamente, con el fin de brindar beneficios notorios,

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

Pregunta # 10: ¢Le gustaria recibir informacion de este tipo de producto por

correo electronico?

Cuadro 22. ¢Le gustaria recibir informacion de este tipo de producto por correo electrénico?

10. ¢ Le gustaria recibir informacion de este tipo de producto por correo electrénico? # ENCUESTAS %
A Si 114 31%
B. No 76 20%
C. Por otros medios ¢ Cuéles? 181 49%
Total 371 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 21. ¢Le gustaria recibir informacion de este tipo de producto por correo electrénico?

10. ¢ Le gustaria recibir informacion de este tipo de producto por
correo electrénico?

mA. Si mB. No C. Por otros medios éCuales?

31%

49% __

20%

Fuente: Elaboracion propia.

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

dispuestos a adquirir jabones artesanales organicos, 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 interaccion por estas es constante y los lleva a un impulso de

compra mas efectivo. Asi mismo, un 31% de los cuestionados afirmoé que el medio

por el cual les gustaria saber de este es por correo electrénico. Finalmente, tan solo

un 20% no les gustaria saber de este tipo de alternativas por correo electronico.

Pregunta # 11. ¢En qué lugares comerciales le gustaria adquirir

producto?

Cuadro 23. ¢En qué lugares comerciales le gustaria adquirir este producto?

este

11. ¢En qué lugares comerciales le gustaria adquirir este producto? # ENCUESTAS %
A. Tienda especializada 37 10%
B. Drogueria 23 6%
C. Venta directa 13 4%
D. Clinica de belleza 8 2%
E. Grandes superficies 286 7%
F. Otro ¢ Cual? 4 1%
[Total 371 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 22. ¢En qué lugares comerciales le gustaria adquirir este producto?

11. ¢En qué lugares comerciales le gustaria adquirir este
producto?

M A. Tienda especializada M B. Drogueria C. Venta directa M D. Clinica de belleza M E. Grandes superficies F. Otro ¢Cual?

Fuente: Elaboracion propia.

De la totalidad de encuestados, el 77% revelaron que los establecimientos donde
habitualmente les gustaria encontrar jabones artesanales organicos serian las
grandes superficies de la ciudad. Por su parte, el 10% se inclinan por las tiendas
especializadas, un 6% por las droguerias, un 4% por venta directa, un 2% por medio
de clinicas de belleza y solo un 1% corroboro que les gustaria hallarlos en catalogos

de venta de productos reconocidos.

Lo expuesto, es un factor relevante, ya que el modelo de distribucion indirecto
acogido se ajusta a las preferencias de adquisicién de los consumidores al proponer
alianzas comerciales con almacenes de cadena reconocidos para masificar el

producto en la ciudad inicialmente.

Pregunta # 12. ¢ Por cual linea de jabdn artesanal organico se inclinaria?

Cuadro 24. ¢Por cual linea de jabdn artesanal orgénico se inclinaria?

12. ¢ Por cudl linea de jabdn artesanal organico se inclinaria? # ENCUESTAS %
A. Jahon Herbal Aromético (Unid. 130 Gramos) 161 43%
B. Jabon Exfoliante Cereales (Unid. 130 Gramos) 86 23%
C. Jab6n Frutas Deshidratadas (Unid. 130 Gramos) 125 34%
Total 371 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 23. ¢Por cual linea de jabdn artesanal organico se inclinaria?

12. ¢Por cudl linea de jabdn artesanal organico se inclinaria?

HA. Jabdn Herbal Aromatico (Unid. 130 Gramos) HB. Jabon Exfoliante Cereales (Unid. 130 Gramos)
C. Jabon Frutas Deshidratadas (Unid. 130 Gramos)

34%__

43%

Fuente: Elaboracion propia.

Del total de personas encuestadas que esta interesado en adquirir los productos
ofertados por Suaviz - Arte S.A.S, el 43% afirmaron estar inclinados por el Jabon
Herbal Aromatico de 130 Gramos, un 34% por la opcién de Jabon a base de Frutas
Deshidratadas de 130 Gramos y el 23% optaria por el Jabon Exfoliante de Cereales
de 130 Gramos.

Lo anterior permite determinar la demanda por linea de producto para asi 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 proyeccion y trabajar por
un objetivo comun, basado en generar productos que respeten el medio ambiente y

a su vez, forjen una produccién sostenible.

Ademas, la politica de responsabilidad social empresarial impresa en el modelo de
contratacion adoptado es vital para la ejecucion de estas estrategias, este esta
caracterizado por acoger poblacion vulnerable en cuyos casos los factores que dan

origen a la desigualdad pueden ser de orden econdmico, cultural, politico y bioldgico
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(agentes cognitivos, fisicos, sensoriales, de la comunicacidon, emocionales y

psicosociales).

2.5.1 Estrategiade precios. La estrategia de precios adoptada por el equipo
laboral de SUAVIZ-ARTE S.A.S esta 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 jabdn artesanal organico de 130 g

MARGENES BRUTOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

ITEM COSTO UNITARIO MARGEN CANTIDAD/MENSUAL | prECIO DE VENTA

LINEA DE JABONES ARTESANALES ORGANICOS

JABON HERBAL AROMATICO (UNID. 130 Gramos)

3.717

85%

1.820

6.877

JABON EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos)

3.814

85%

973

7.056

85%

1.439

7.073

JABON FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos) 3.823

Fuente: Elaboracion propia.

Los precios concertados con anterioridad, se establecieron teniendo en cuenta los
costos indirectos de fabricacion del producto, el costo de la mano de obra definido
segun la nébmina operativa y los insumos primarios y secundarios utilizados para

cada linea de producto ofrecido.

Dado que, los productos se comercializaran de manera indirecta por medio de
almacenes de cadena, los recaudos de las ventas seran 50% de contado y 50% a
crédito con un plazo maximo de 30 dias calendario, los medios de pago disponibles

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

En relacion a descuentos manejados, estos se efectuaran directamente a los
clientes finales y se expondran en las géndolas ubicadas en los distintos almacenes

de cadena, ademas, varian entre el 10% y el 15% sobre el precio final del producto.
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Asi mismo, se concierta que los pagos a proveedores se manejaran 50% a crédito
y 50% de contado con plazos de financiacion de 30 dias inicialmente, ya que a
posteriori se proyectan hacer alianzas comerciales para conseguir reducciones
favorables a fin de disminuir costos de fabricacion y de esta manera competir con el

mercado.

2.5.2 Estrategia de venta. Vender mas 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 areas 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 publico objetivo donde se quiere incursionar. Por ello, a continuacion se
exponen las estrategias de venta mas apropiadas para el posicionamiento,

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

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

Clientes iniciales: Poblacion Hombres y Mujeres entre los 20 y 65 afios.

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 rotacion de inventario y por ende mayor flujo de caja,
rentabilidad y sostenibilidad organizacional.

Clientes que recibiran el mayor esfuerzo de venta: Supermercados de
cadena ubicados en la ciudad de Santiago de Cali segmentados por
estratificacion 4, 5 y 6. Entre los mas reconocidos se encuentran Carulla,
Exito, La 14, Saper Inter.

Cubrimiento geografico inicial: Municipio de Santiago de Cali.

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. Asi mismo, personas con enfermedades
dermatoldgicas.

Otras estrategias de alto impacto:

- Debido a la necesidad de contar con un departamento comercial, cabe
precisar que, este estara conforado por un equipo de agentes comerciales,
quienes tendran el conocimiento necesario de los productos, y asi brindar
informacién y asesoria veraz a cada cliente visitado, con el fin de lograr el

cierre de venta efectivo.

- Se buscard participar en eventos, exposiciones, congresos y ferias
empresariales que tengan como tematica el bienestar y salud de la piel y el
cuerpo en general.

- Se realizaran demostraciones en los diferentes almacenes de cadena
aliados comercialmente inicialmente una vez al mes para incentivar las
ventas.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.5.3 Estrategias promocionales. Las estrategias promocionales acogidas
por la empresa en proyecto para impulsar la comercializacion de las diferentes
lineas de jabones artesanales organicos a ofrecer, deben ser eficaces y estar
acordes con el mercado obijetivo, 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.
. Promocion de ventas.
. Relaciones comerciales.

Cuadro 27. Presupuesto plan de medios

PLAN DE MEDIOS SUAVIZ-ARTE S.A.S
Tarjetas de presentacion 1.000 60 60.000
Volantes 1000 90 90.000
Pendones 1 50.000 50.000
Disefio (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

Fuente: Elaboracion propia.

Imagen 3. Logotipo de la empresa

Fuente: Elaboracién propia.
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2.5.4 Estrategia de distribucion. Generar una estrategia de distribucion
optima es fundamental, ya que el cliente contemporaneo espera tener los productos
a su alcance, de lo contrario buscara el producto sustituto que ofrece la
competencia. Por ello, determinar una efectiva y apropiada estrategia de
distribucion es conocer muy bien el mercado al que va dirigido el producto y el marco

geografico donde se va a comercializar.

Hay diversos tipos de distribucién, estos pueden ser masiva, selectiva y exclusiva
en este caso la distribucion en la cual se enfocaréa el proyecto sera la distribucion
exclusiva, ya que, el intermediario tiene la exclusividad de la venta del producto.
Cabe resaltar que los segmentos estan definidos por sus capacidades adquisitivas
considerables y preferencias comunes (estratos 4, 5 y 6) para lograr una fuerte
acogida de los jabones artesanales organicos ofertados, donde la ventaja sera la

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

El bodegaje del que se dispondra para el almacenamiento del producto final sera
propio, este sera adecuado haciendo hincapié en la correcta conservacién 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 jabon adquiera gradualmente su
coloracion final ya que, cuando el exceso de agua se evapora este va tomando una

textura suave, fina y mas dura.

El traslado de los pedidos tomados se realizara bajo el modelo de subcontratacion,
es necesario estimar un presupuesto mensual para no incurrir en sobrecostos o

entregas extemporaneas.
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2.5.5 Politicas de servicios. Lo mas importante para SUAVIZ - ARTE S.A.S es
establecer normas claras y precisas que contribuyan al bienestar y satisfaccion de

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

e Todos los productos ofrecidos deben contribuir al cuidado del medio
ambiente.

e Deben ser 100% naturales.

e 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.

e Los asesores deben tener una excelente presentacion y fluidez verbal para
generar confianza tanto el producto como en el acompafiamiento de la venta.

e Se debe brindar un acompafiamiento 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
acompafamiento y servicio a sus necesidades.

e Setendra un link destinado a sugerencias y reclamos la cual debe atenderse
en un lazo de tiempo no mayor a 8 dias puesto que los clientes son los mas
importantes y no deben de esperar demasiado tiempo por una adecuada
respuesta.

e Se tendra habilitada dos (2) lineas telefénicas y una (1) linea de celular,
WhatsApp al igual que redes sociales Facebook, Twitter para cualquier

consulta o solicitud de pedidos.
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2.5.6 Tacticas de venta. El producto se ofrecera solo en almacenes de
cadena estratégicamente localizados segun los estratos de la ciudad en los que
estos se encuentren, por lo tanto como tactica de venta se establecera, que seran
mujeres las que estén asesorando a los compradores, esto debido a que las mujeres
proyectan mayor seguridad y son escuchadas mas facilmente, esta va acompafado
de estrategias como que las asesoras deben lucir impecables en su presentacion y
con una piel reluciente puesto que el producto que se ofrece proyecta el cuidado de
la misma; ademas se les dara capacitacion de los beneficios del producto en su
totalidad, como presentarlo, ofrecerlo, como persuadir en la compra, identificar

gustos y necesidad del comprador.

Otra tactica sera la adecuacién de la planta que ejecutara labores administrativas y
operativas, puesto que se considera debido estructurar una capacidad instalada que
genere confiabilidad y creacién de alianzas comerciales duraderas, a fin de

proyectar una imagen corporativa agradable comoda y atractiva comercialmente.

Asi mismo, se utilizaran estrategias de Neumarketing enfocadas en trasmitir por
medio de las estanterias ubicadas en los almacenes de cadena, empaques y
publicidad, el enfoque corporativo artesanal, saludable y amigable con el medio
ambiente intrinseco en el producto. De igual forma, se tendra en cuenta que la altura
de dichas gondolas no debe ser mayor a 1.65 metros que es la altura promedio de
la poblacion calefia, lo que permitira que el producto este alineado a los ojos de

comprador.

Otra estrategia sera la iluminacion, la cual sera adecuada con luz de calidad y
direccionada con mas intensa sobre los productos, para de esta forma llamar la
atencion del mismo. Ademas, es concerniente adoptar una estrategia olfativa, para
lo cual, cada dia de la semana se esparcira un olor representativo de cada jabon y
por medio de este instinto se atraiga la atencion de quienes frecuentan los
almacenes de cadena, buscando generar una sensacion de agrado y se inclinen por

adquirir los productos. Por ultimo pero no menos importante se tendra una masica
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relajante con sonidos de la naturaleza, animales, cascadas, agua recorriendo para
dar la sensacion de estar dentro de un entorno relajado, limpio, refrescante a lo cual

hace referencia el slogan de la empresa.

Se esta 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 tactica de recordacion 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 sera crear un video sencillo
pero claro a la hora de mostrar el producto y no se requiere de mucha inversién solo
de una buena video camara y creatividad se subird a YouTube y a las demas redes
sociales como Facebook, Instagram y Twitter, de esta manera se pretende cumplir
varios objetivos entre los cuales esta promocionar la empresa, darla a conocer como
marca y producto, fidelizar cliente y volver promotores a los consumidores del
producto, esto se acompafiara con publicaciones diarias en las redes sociales sobre
los beneficios del productos, los usos, las manera de utilizarse acompafiada de otros
productos, imagenes persuasivas que induzcas al deseo de compra del mismo,

comentarios positivos de los consumidores.
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3 ESTUDIO TECNICO OPERATIVO

En este capitulo se trazan las técnicas a utilizar en el proceso de producciéon del
jabon artesanal organico en barra propuesto en este proyecto, cabe destacar que,
la unidad de negocio se caracterizara por efectuar una investigacién continua en los
temas referentes con el cuidado de la piel y por tal motivo se contara con
herramientas de ultima tecnologia, entre ellos, equipos de computo, softwares y
otros tangibles e intangibles ofimaticos que permitiran estar a la vanguardia de los
avances en temas relativos con los productos de aseo y cuidado personal. Asi
mismo, es necesario actualizarse continuamente en los aportes de las tics en el
area de mercadotecnia, de igual manera, la geo-localizacién sera una fortaleza en

el posicionamiento de la marca, debido al entorno objetivo definido en este estudio.

3.1 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.1.1 Producto. La presente investigacion se basa en incorporar un
producto del cuidado de la piel y aseo personal que cubra las falencias encontradas
especificamente en las lineas de jabones existentes actualmente en el mercado, la
propuesta esta encaminada en producir y comercializar un jabén artesanal organico
en barra con caracteristicas especiales, las cuales estan enfocadas en tres

alternativas que se presentan a continuacion en la ficha técnica.
Algunos beneficios de usar jab6n organico son:

o Las sustancias naturales y organicas del jabon son suaves para la piel

sensible y pueden aliviar las reacciones.

o El jabdn organico y natural no causa resequedad como el jabén comercial no
organico.
o Los productos organicos como el jabén estan hechos con sustancias

naturales y organicas que no apoyan las empresas quimicas ni los productores de

93



alimentos genéticamente modificados. Invertir en productos como el jab6n organico
es evitar toxinas que son nocivas para su piel y para el medio ambiente.

o El jabon orgénico propuesto deja la piel limpia e hidratada, es confiable y apto
para cualquier persona del nucleo familiar.

o Reduce toxinas.

o Los jabones organicos estan elaborados de tal forma que mantienen toda la
glicerina que es muy beneficiosa para la piel sensible y seca.

o No contienen fragancias artificiales ni productos quimicos propios de los
jabones industriales para conseguir mas espuma, que pueden irritar la piel.

o Los aceites esenciales utilizados contienen varias propiedades terapéuticas.
o Se garantiza el uso de materia primas naturales y de primera calidad (aceites
vegetales, hierbas, etc.)

o No contienen derivados de petrdleo con lo que se evita la contaminacion del

medio ambiente.
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Cuadro 28. Ficha técnica del producto (Jabdn exfoliante de cereales Unid. 130 Gramos)

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

JABON ARTESAMAL ORGAMICOEM BARRA - SUAVIEZAR - ARTE

NOMBRE DEL PRODUCTO SAG

Los jabones artesanales onganicos son productos deaseo
personal que contribuyen con el cuidado y bienestar de la
piel. La linea exfoliante con cereales es apta para pieles
secas y sensibles, ya que la leche es rica en proteinas,
vitaminas y minerales. E ste resulta de la mezcla de avena y
aceites vegetales de alta calidad. E | proceso de envaszado
s lleva a cabo utilizando liquidos como el aceite de oliva,
aceite de coco y aceite de almendras que por sus
propiedades nutricionales permiten obtener una alternativa
con alto nivel funcional.

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Producto e Bbormdo en el Departamento del Valle del Cauca,

LUGAR DE ELABORA CION especificamente en el Municipio de Santiago de Cali

AVEMA EN HOJUELAS 12%
[MEL 19%
BA SE DE GLICERINA EN BARRA H%
S0DA CAUSTICA %
EXTRACTO DE LAVANDA 4%
COMPOSICION (130g) LECHE EN POLVO ™
ALCOHOL ANTISEPTICO 1%
ACEITE DE COCO %
ACEITE DE ALMENDRA § %
ACEITE DE OLIVA EXTRA VIRGEN %
Agua 10%

PRESENTACION Y EMPA QUES JABOMN EXFOLIANTE DE CEREALES [Unid. 130 Gramos)

COMERCIALES
Barra solida de diferentes colores y olores herbales, florales o
ASPECTO . -
frutales, libre de particulas en suspension.
El producto esta disefiado para su contacto con la piel, sin embamo
INSTRUCCIOMES DE USO debe evitarse el contacto directo con ojo ya que puede causar

irritacion.

REGUISITO S MINMOS Y

NORMATIVIDAD Noma Tecnica Colombiana NTC 3131 de 2011

CARACTERISTICAS
ORGAMNOLEPTICA S
OLOR: Camctenstico del
preducto, sin evidencia de
olores extranos.

SABOR: NA&
ASPECTO: Solido de textura Ly
corrugada. - Vi T 4
COLOR: Beige. 5 Sy

Fuente: Elaboracién propia.

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 29. Ficha técnica del producto (Jab6n herbal aromatico Unid. 130 Gramos)

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

NOMBRE DEL PRODUCTO

JABOMARTESANAL ORGANICD EN BARRA - SUAVIZAR - ARTE
5.A.5

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

La linea herbal de jabones organicos artesanales tiene
propiedades destacadas, es refrescante y produce un
afecto agradable sobre la piel, es elaborado a partirdeuna
mezcla de hierbas de alta calidad. La menta ayuda a
equilibrar la produccion deaceites excesivos en la piel,
reduciendo asi el acné general y brotes de acné. Posee
ademés propiedades antiinflamatorias astringente,
antiséptico y disminuye la aparicion de acné, puntos
negros, erupciones cutaneasy ofras erupciones de piel.

LUGAR DE ELABORA CION

Producto elaborado en el Departamento del V alle del Cauca,
especificamente en el Municipio de Santiago de Cali.

COMPOSICION (1204}

MIEL 2%
BASE DE GLICERINA EN BARRA H%
COLORANTE VERDE %
S50DA CAUSTICA 3%
ALCOHOL ANTISEPTICO 1%
ACEITE DE COCOD B%
ACEITEDE ALMENDRAS B%
ACEITE DE OLIVA EXTRA VIRGEN B%
HIERBABUENA 2%
EUCALIFTO %
MENTA 2%
AGLA %

FRESENTACION ¥ EMFAGUES
COMERCRLES

JABON HERBAL AROMATICO (UNID. 130 Gramos)

A SPECTO

Barra solida de diferente s colores y olores herbales, florales o
frutales, libre de particulas en suspension.

INSTRUCCIONE 5 DE USO

El producto esta disefiado para su contacto con la piel, sin embarmgo
debe evitarse el contacto directo con ojo ya que puede causar
iritacion.

REGUISITOS MINMOS ¥
NORMATIVIDA D

Morma Tecnica Colombiana NTC 5134 de 2041

CARACTERISTICAS
ORGAMNOLEPTICAS
OLOR: Caractenstico del
producto, sin evidencia de
olores extrafios.
SABOR: NA
ASPECTC: Solido de textura
comugada.

COLDR: Verde.

Ty T

Fuente: Elaboracion propia.

e gy

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 30. Ficha técnica

del producto (Jabon frutas deshidratadas Unid. 130 Gramos)

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

NOMBRE DEL PRODUCTO

JABOMARTESAMAL ORGANICOEN BARRA - SUAVIEAR - ARTE
SAS

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

La linea de jabones organicos artesanales a base de frutas
deshidratadas, resulta de la combinacién de naranja,
cristales de aloe vera y pifa, es refrescante y revitalizante.
Las frutas utilizadas aportan colageno y mejoran la
circulacion sanguinea, mejoran estados de acne y
dermatitis, alivian y reducen las inflamaciones. Ademas,
elimina las células muertas, mantienen los poros sin
suciedad. Quita el exceso de grasa de la piel. A
consecuencia de estas propiedades podemos decir que es
un gran exfoliante y anticelulitico.

LUGAR DE ELA BORA CION

Producto e Bbormdoen el Departamento del Valle del Cauca,
especificamente en el Municipio de Santiago de Cali.

IMIEL 1%
BA SE DE GLICERIMA EN BA RRA H%
S0DA CAUSTICA 3%
ALCOHOL ANTISEFTICO 1%
ACEITE DE ALMEMDRA 5 3%
ACEITE DE ALMENDRA § %
COMPOSICION [130g) ACEITE DE OUVA EXTRA VIRGEN %
SABILA 4%
NARA NJA 4%
P 4%
EXTRACTO DE HARAMJA 2%
COLORANTE AMARILLO 2%
AGUA %
PRESENTACION Y EMPA QUES .
COMERCIALES o JABGMN FRUTA § DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos)
ASPECTO Barrma solida de diferentes colores y olores herbales, florales o

frutales, libre de particulas en suspensicn.

INSTRUCCKINES DE US0

El producto esta disefiado para su contacto con la piel, sin embargo
debe evitarse el contacto directo con ojo ya que puede causar
irftacion.

REGUISITO S MINMOS Y
NORMATIVIDAD

Moma Tecnica Colombiana NTC 543 de 2041

CARACTERISTICAS
ORGANOLEPTICA 5
OLOR: Caractenstico del
producto, sinevidencia de
olores extrafios.
SABOR: NA
ASPECTO: Solido de textura
corrugada.

COLOR: Mamnja.

Fuente: Elaboracién propia

Fuente: Elaboracion propia
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e Insumos primarios

Cuadro 31. Listado de insumos primarios Suaviz — Arte S.A.S

INSUMOS PRIMARIOS REQUERIDOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

ITEM
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

PINA

EXTRACTO DE NARANJA

COLORANTE AMARILLO

Fuente: Elaboracion propia.
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e Insumos secundarios

Cuadro 32. Listado de insumos secundarios Suaviz — Arte S.A.S

INSUMOS SECUNDARIOS REQUERIDOS SUAVIZ-ARTE
S.AS

ITEM

PAPEL STRETCH FILM
ETIQUETA ADHESIVA IMPRESA

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.2 Metodologia para el estudio de la ingenieria del proyecto.

Posteriormente, se expone el &mbito del proyecto efectuado.

e Ambito del proyecto

El proyecto se enmarca en la industria manufacturera de la economia colombiana,
el producto brindado se posiciona bajo la actividad econdmica encargada de la
fabricacion 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, segun el Banco de La Republica, la produccion de cosméticos
fue una de las actividades econdmicas con mayor impulso durante 2013, con un
crecimiento de 25%, y segun Fenalco, las mujeres colombianas gastan entre
$150.000 y $300.000 en magquillaje en un trimestre, lo que equivale a un rango entre
24% y 48% de los ingresos de las personas que devengan un salario minimo
mensual. Algunos resultados Segun las estimaciones preliminares de la Camara de
Comercio de Cali, el cluster de Bienestar y Cuidado Personal agrupa cerca de 195
empresas de todos los tamafios, sumando USD 1,3 billones en ventas en 2016, con

un crecimiento anual de 8,5%. Su estructura corresponde a siete eslabones:
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productos cosmeéticos, ingredientes naturales — quimicos, productos ‘estar bien’
(que comprende productos naturales y suplementos vitaminicos), centros de

tratamiento, insumos, empaques Yy graficas y las comercializadoras.
e Conocer el tamaiio del proyecto

La unidad de negocio planteada busca incorporar en el mercado un producto el cual
esta dirigido a las grandes superficies, con el que se intenta abarcar un amplio nicho
de mercado en el municipio Santiago de Cali.

Asi mismo, se presenta el tamafio del proyecto, enfatizando en la proyeccion de la
demanda potencial y real a satisfacer segun la capacidad instalada, de acuerdo al
mercado objetivo, considerando las siguientes caracteristicas especiales de los
consumidores; género (hombres y mujeres), pertenecientes a los estratos 4, 5y 6

de la ciudad de Cali.

Cuadro 33. Demanda Suaviz — Arte S.A.S

CALCULO DE LA DEMANDA - SUAVIZ-ARTE S.A.S
Total Viviendas Municipio de Santiago de Cali 658.665
Porcentaje Viviendas Estratos 4, 5y 6. 16,3%
Total Viviendas Estratos 4, 5y 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
% Participacion 7,50%
Demanda Real (Q unidades) mensual 4.232
Demanda Real ($) mensual S 29.633.870

Fuente: Elaboracion propia.
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o Seleccion la maquinaria, equipos y proveedores de insumos requeridos

Suaviz - Arte S.A.S pretende realizar la adquisicion de los recursos fisicos
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

MATERIAL PROVEEDOR CANTIDAD FORMA DE
PAGO

Hierbas, Cavasa, Por referencia Contado
Cereales, Frutasy | Fadeplast S.A.S, /Mensual
otros insumos. Drogueria San

Jorge, Makro
Muebles y Homecenter Por referencia Contado
enseres Sodimac,

Mercado libre.

Maquinaria y | Joserrago S.A.3, Por referencia Crédito
equipos Exhibir Equipos
Ltda.
Equipos de | Alkosto, Falabella Por referencia Contado
cémputo y
comunicacion
Fuente: Elaboracion propia.
o Edificios, estructuras y obras de ingenieria civil

Para la 6ptima operacion de la empresa, es necesario adquirir con modelo de
arrendamiento una planta de distribucion la cual estara ubicada en cercanias al
grupo de socios(as), es apropiado que esta cuente con 110 Mts? aproximadamente
para apropiar areas administrativas y operativas de manera recomendable en pro

de un 6ptimo clima laboral para los colaboradores.
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e Tamafo del proyecto

Cuadro 35. Tamafio del proyecto

DEMANDA POTENCIAL GLOBAL 12
LINEA DE PRODUCTOS POR LINEA (# . DEMANDA REAC
UNIDADES) Participacion MENSUAL
LINEA DE JABONES ARTESANALES ORGANICOS 56.430 7,50%

JABON HERBAL AROMATICO (UNID. 130 Gramos) 43% 24,265 7,50% 1820
JABON EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos) 23% 12979 7,50% 973
JABON FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos) 34% 19.186 750% 1439
TOTAL 100%) 4232

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.3 Diagramas y planes de desarrollo. A continuacion, se presentan los

diagramas de flujo del proyecto.
o Plan funcional general

El horario de funcionamiento de SUAVIZ - ARTE S.A.S ser& 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 sabados de 9:00 a.m. a
12:00 p.m., dando cumplimiento a las 48 horas laborales semanales concertadas

por el Ministerio de la Proteccién Social.

o Diagrama de bloques
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Figura 4. Diagrama de flujo del proceso de produccion de jabones artesanales organicos en barra

RECEPCION DE LA INSPECCION
MATERIA PRIMA »
I N | CI O » (Cereales, Hierbas, MP

Frutas etc.)

LAVADO —
PELADO —
* > Estos procesos son
realizados Unicamente
DESHIDRATADO — para las Hierbas
Aromaticas y Frutas
* requeridas.
TRITURADO —
Se hierve a bafio maria < COCCION A BANO
la base de glicerina con MARIA
agua a 100° C por 30
minutos
aproximadamente.
MEZCLADO —p MOLDEADO —p REPOSO —p EMPACADO —p  ETIQUETADO

;

ALMACENAMIENTO

v

DESPACHO

v

FIN

Fuente: Elaboracion propia.
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o Flujograma del proceso de comercializaciéon de jabones artesanales

organicos en barra

Figura 5. Flujograma del proceso de comercializacion de jabones artesanales organicos en barra

PROGRAMACION DE

INICIO VISITAS ViA

TELEFONICA

CREAR ESTRATEGIAS DE
VENTA OPTIMAS PARA
CAPTAR LA ATENCION DE
ESTOS

ACCIONES
CORRECTIVAS/
DEVOLUCIONES

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.4 Tecnologia.

intangible (Softwares)

VISITA
COMERCIAL

PRESENTACION
DEL

PORTAFOLIO
DECISION DE
COMPRA
ORDEN DE PEDIDO
ALISTAMIENTO DE
MERCANCIA
DESPACHO DE
MERCANCIA
¢CLIENTE RECIBIO ENTREGA DE SERVICIO POST FI N
CONFORME? FACTURA VENTA

Posteriormente, se expone el cuadro de la tecnologia

necesaria para procesos sistematizados dentro de la

empresa Suaviz — Arte S.A.S para areas administrativas, contables y de auditoria:

3.14.1 Software.

A continuacién, se exponen los softwares y licencias

adoptadas para la empresa en desarrollo.
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Cuadro 36. Software y licencias

INVERSION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

VALOR
ITEM CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
SOFTWARE Y LICENCIAS
Licencia Software (CG1) 1 950.000 950.000
CRM Software (Licencia y Membresia por 1 afio) 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

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.5 Seleccién del equipo

3.1.5.1 Maquinariay equipos. A

continuacion,

se despliega el

presupuesto de la maquinaria y equipos requeridos para ejecutar las actividades de

produccion de jabones artesanales organicos en barra:

Cuadro 37. Maquinaria y equipos

INVERSION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S
VALOR
ITEM CANTIDAD 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
Tangue acero inoxidable almacenamiento liquidos 4000Its 3 2.100.000 6.300.000
Deshidratador industrial 1 5.500.000 5.500.000
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO 38.344.990
Fuente: Elaboracion propia.
3.1.5.2 Muebles y enseres. Consecutivamente, se presentan los

muebles y enseres necesarios para adecuar las areas operativas y administrativas

con la cantidad total a solicitar por item, los precios de unitarios y el valor total.
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Cuadro 38. Muebles y enseres

INVERSION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S
VALOR
ITEM CANTIDAD 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
Estanteria 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
Fuente: Elaboracion propia.
3.1.5.3 Equipos de cOmputo y comunicaciones. A continuacion, se

describen los equipos de codmputo y comunicacion solicitados para ejecutar labores
administrativas, contables y comerciales, y los costos de la compra de cada uno de
estos:

Cuadro 39. Equipo de comunicaciéon y computo

INVERSION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

VALOR
ITEM CANTIDAD 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 Inaldmbrico 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
Fuente: Elaboracion propia.
3.1.6 Calculo de cantidades de materia prima e insumos. Es ineludible

presentar los insumos requeridos para llevar a cabo la produccion de cada linea de

producto ofrecido por la empresa Suaviz — Arte S.A.S:

106



Cuadro 40. Materia prima e insumos requeridos

INSUMOS PRIMARIOS REQUERIDOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

ITEM PRE&%&Z:‘Q}’;‘IMA Cantidad Unidad de medida MPMii%%iTIDA Unidad de medida PRECIO PC’\)/‘I‘? GRANO/

[AVENA EN HOJUELAS $4.900 1.000 Gr 50 KI $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 ki $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 K| $25.000|
PINA $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|

INSUMOS SECUNDARIOS REQUERIDOS SUAVIZ-ARTE S.A.S
ITEM PRECIO BRUTO MP Unidades/Paca (Q) REQUERIDA / Unidad/ Cm? Precio Unitario

PAPEL STRETCH FILM $15.000,0 5 16 $75.000}
ETIQUETA ADHESIVA IMPRESA $55,0 1.000 1 $55.000f
TOTAL INVENTARIO $2.083.933

Fuente: Elaboracion propia.

Cuadro 41. Calculo de cantidades de materia prima e insumos jabén herbal aromatico (Unid. 130

Gramos)
JABON HERBAL AROMATICO (UNID. 130 Gramos)
PRODUCTO CANT UNIDAD DE MEDIDA VALOR DE UNIDAD DEMEDIDA -\ | o UniTARIO
EN PESOS

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 Cm? $0,38 $ 6,00
ETIQUETA ADHESIVA IMPRESA 1 Unidad $55,00 $ 55,00
TOTAL MATERIA PRIMA $2.002,20
MANO DE OBRA $ 152147,
CIF $193,75
COSTO UNITARIO $3.717,42

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 42. Célculo de cantidades de materia prima e insumos jabén exfoliante de cereales (Unid. 130

Gramos)
JABON EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos)
PRODUCTO CANT UNIDAD DE MEDIDA Ve DEEL:\‘N;DEAS%SDE A8 VALOR UNITARIO

AVENA EN HOJUELAS 15 Gramos $4,90 $7350
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 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 Cm? $0,38 $6,00
ETIQUETA ADHESIVA IMPRESA 1 Unidad $55,00 $55,00
TOTAL MATERIA PRIMA $2.098,66)
MANO DE OBRA $1.521,47,
CIF $193,75)
COSTO UNITARIO $3.813,88

Fuente: Elaboracion propia.

Cuadro 43. Calculo de cantidades de materia prima e insumos jabdn frutas deshidratadas (Unid. 130

Gramos)
JABON FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos)
PRODUCTO CANT UNIDAD DE MEDIDA RALOR DEEUNNLIZ;ESE RERS 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
PINA 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

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

La ubicacion geografica de la empresa Suaviz - Arte S.A.S se realizara buscando
el reconocimiento del lugar que sea agradable al publico, de igual manera se estudia

una localizacion la cual el acceso a los proveedores y clientes sea viable.

3.2.1 Macro localizacion. El proyecto se ubicara en el municipio Santiago de
Cali capital del departamento del Valle del Cauca, la cual cuenta con una poblacién
de 2.420.013 habitantes, se encuentra a 1018M S.N.D.M cuenta con un clima de
sabana tropical, y una topografia en su mayoria 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 Jamundi y al sur occidente con Buenaventura cuenta con
1 aeropuerto el Alfonso Bonilla Aragén, posee 6 estratos sociales es conocida por
su gastronomia 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 turistico donde se destaca sus museos, rios,
teatros zoologico, cerros( las tres cruces y cristo rey) sus fiestas como son la feria
de Cali mundialmente conocida y recientemente el festival Petronio Alvarez cuenta
con varios centros comerciales dentro de los cuales se destaca chipichape ubicado

en el norte de la ciudad , jardin plaza, Unicentro, Cosmocentro y Palmeto en el sur.
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Imagen 4. Macro localizacion

VALLE DEL

Santiago
de Cali

Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali, 2016, fig. 1)

3.2.2 Micro localizacion. La planta de produccién de Suaviz —Arte S.A.S se
situara 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 area total del municipio de Santiago Cali con

501,2 hectareas.

Esta comuna cuenta con 29.536 predios construidos siendo la quinta comuna con
mayor numero de predios y representa el 6,3% del total de la ciudad. Esta
conformada por 38.232 viviendas, lo cual corresponde al 7,6% del total de viviendas
de la capital vallecaucana. El nimero de viviendas por hectarea es 76,3, cifra
superior a la densidad de viviendas para el total de la ciudad que es de 41,6

viviendas por hectarea. En cuanto a poblacion, en esta comuna habita el 8,2% de
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la poblacion 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 distribucion de la
poblacion por género es similar al que se presenta para el consolidado de Cali
(47,14% son hombres y el 52,86% mujeres).

El nimero de habitantes por hectarea densidad bruta es de 3331. Por otro lado, la
composicién étnica de la poblacion de esta comuna se asemeja a la composicion
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 participacion de la poblacion indigena
corresponde al 0,4% de la poblacion total, porcentaje muy parecido al del total de
Cali (0,5%).

En cuanto a la estratificacion de las viviendas de esta comuna, el estrato mas comun
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 proporcion del total de lados de
manzanas de esta comuna. Es mas, 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 ubicacion y nivel socioeconémico dichos gastos administrativos seran

favorables debido al estrato al cual corresponde la zona.

La comuna 6 presenta una cobertura aproximada del 95% en servicios como
acueducto, alcantarillado, energia y aseo. Asi mismo, la comuna presenta una
cobertura 77% en gas natural y cuenta con aproximadamente 18 lineas por cada

100 habitantes, en comparacion con el promedio municipal de 19 lineas.

111



Imagen 5. Ubicacién comuna 6

o

Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali, 2016, fig. 1).

De acuerdo con el DANE (2016) el 3,8% de las unidades econémicas 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 composicién es
consecuente con el total de la ciudad donde el comercio predomina, representando
el 60,4% de todas las unidades econdmicas. Asi, estd comuna presenta una

vocacion mayor que toda la ciudad hacia el comercio.
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Grafico 24. Distribucion de las unidades econdmicas por sector econémico en la Comuna 6

. 1.Industria
3.Servicios 9.3%

25.7%

2.Comercio
65.1%

Fuente: (Departamento Administrativo nacional de estadistica, 2016, p. 11).

3.22.1 Distribucion de la planta. A continuacion, se presenta el plano

de la distribucién de la planta.

Imagen 6. Distribucion de la planta
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Fuente: Elaboracion propia.
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3.3 TAMANO DEL PROYECTO

Se busca contar con un buen equipo humano que hace parte de la infraestructura
organizacional donde cada uno de estos sea idoneo para el cargo asignado entre

estos tenemos:

¢ Gerente general

e Director comercial

e Agentes comerciales (2)
e Contador

e Secretaria

e Director operativo

e Operarios (3)

e Auxiliar de bodega

Para dar inicio a la empresa SUAVIZ -ARTE S.A.S se requiere una inversion inicial
de $93.055.607, la cual esta 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 inversion a financiar es de ($27.916.682), esta sera financiada por
medio del Banco AV VILLAS, por medio de un crédito de libre inversién a una tasa

mensual de 2,44%, cuota fija de $992.927 a un plazo de 48 meses.

Cuadro 44. Condiciones y resumen de financiacién

AMORTIZACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S
Valor Prestamo 27.916.682
TEA (%) 33,50%
TASA NOMINAL MENSUAL 29,24%
TASA MENSUAL 2,44%)
Numero de Cuotas 48
Meses de Afio 12
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AMORTIZACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
INTERES 7.617.928 6.178.369 4.256.557 1.690.939
AMORTIZACION | 4.297.191 5.736.750 7.658.561 10.224.179
11.915.119 | 11.915.119 | 11.915.119 | 11.915.119

Fuente: Elaboracion propia.

Uno de los factores que determinan el tamafio son:

e El tamafio del proyecto y la demanda.
En este aspecto se toma como base la demanda y estudio de mercado que se
obtuvo mediante andlisis cuantitativos en la ciudad de Cali en los estratos 4,5y 6

en donde de 658.665 viviendas, los posibles compradores que se evidencia mas

viable son el 53% en su mayoria mujeres de clase social, media alta y alta.
e El tamaiio del proyecto los suministros e insumos.

Los suministros e insumos se tomara con base en la comercializacion que la
empresa esta dispuesta a realizar respecto a la proyeccion en ventas que se estima
para el primer afio, sin embargo la provision de este no sera limitado respecto a lo

gue se necesite.
e Latecnologiay los equipos.

Este no ser& un factor limitante ya que el mundo esta tan globalizado y avanzado
gue la tecnologia para el proyecto no sera ningun inconveniente ademas a esto una
ventaja es el TLC ya que con esto los equipos de codmputo se pueden conseguir de
una mejor calidad y garantia, Para este proceso se implementara el uso de equipos

avanzados y tecnificado.
e Tamarfo del proyecto y la localizacion

Este factor es muy importante ya que el proyecto de jabones organicos artesanales

va en contra de la contaminacién y el uso de quimicos que deterioran muchos
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aspectos del ser humano por ello se escogio un lugar el Valle del Cauca situado en
Cali.

e Capacidad instalada

La capacidad instalada de la empresa proyectada esta sustentada a partir del
talento humano a contratar y los recursos tecnoldgicos 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 sera de 4.232 unidades mensuales, lo que conlleva a una manufactura de
162 unidades mensuales aproximadamente teniendo en cuenta que los dias

laborales mensuales son de 26 dias.

Cuadro 45. Demanda potencial y demanda real

DEMANDA POTENCIAL
N [ n | p [ q | Q POTENCIAL ($) | Q POTENCIAL (Unidades Mes)
107.362 [ 56.430 [s 7.002 | AE 395.118.270 | 56.430
DEMANDA REAL
n [ p [ q Q REAL ($) Q REAL (Unidades Mes)
4.232 [s 7.002 | AE 29.633.870 4.232
% PARTICIPACION MERCADO 7,50%

Fuente: Elaboracion propia.
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4 ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

4.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Suaviz — Arte S.A.S es una empresa proyectada que se dedicara a la produccion y
comercializacion 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 constituirh 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 conformacion, lo cual ayuda teniendo en cuenta
que es desarrollada por emprendedores que necesitan iniciar pronto dicha idea.
Ademas, esta ayuda a reducir costos y tiempo aprovechando los demas 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 participacion en la toma de decisiones y su capital y bienes no seran respaldo
antes la sociedad por lo tanto su patrimonio no se ve comprometido, no se requiere
una duracién determinada, tiene un indeterminado objeto social lo cual lo hace
excelente opcién en el momento en que la empresa desee cambiar u ampliar su
objeto social ,el pago a capital puede diferirse a dos afios lo que permite mayor
liquidez y tiene mayor facilidad en operacion y administracion, por lo cual la hace

una excelente opcion para la creacion de dicha unidad de negocio.
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4.1.1 Mision. Ser una empresa dedicada a la produccién y comercializacion
jabones artesanales organicos en barra que brinden proteccion y seguridad a las
personas y al medio ambiente, en busca constante de generacion de valor
brindando bienestar y utilidad para la comunidad, el equipo de trabajo y sus

accionistas.

4.1.2 Vision. En el afio 2027 Suaviz - Arte S.A.S proyecta ser una compafia
posicionada como marca lider a nivel local, reconocida como compafiia de alto nivel
en el sector de productos artesanales organicos 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 continuacibn se despliegan los valores

corporativos definidos para la empresa Suaviz — Arte S.A.S:

e Calidad: Es el principal valor para la empresa el cual se aplicara en todos los
procesos que intervenga desde las areas administrativas y comerciales hasta
la produccion 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 informacién 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 esta en
condiciones de cumplir, actuando con coherencia de acuerdo a lo

reglamentario por ley.
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4.1.4

Desarrollo de personal: Suaviz - Arte S.A.S considera a los colaboradores
como el recurso mas valioso, por tanto, la empresa comprometida en brindar
continuamente oportunidades de desarrollo y superacion personal vy

profesional.

Servicio: El equipo humano de la organizacion estara 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

demds, 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

metodologias para lograr las metas propuestas.

Filosofia de trabajo. La filosofia de Suaviz — Arte S.A.S se basa en la

calidad total, para ello el grupo de trabajo se apoyara en cinco politicas basicas para

su cumplimiento.

4.1.5

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 compaiiia.

Seguimiento post venta al cliente.

Competencias organizacionales. Seguidamente, se presentan las

competencias organizacionales.
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Cuadro 46. Competencias organizacionales

COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES SUAVIZ - ARTE- S.A.S

* Orientacién al cliente
La orientacion al cliente es la determinacion de la empresa de enfocar todos sus
esfuerzos en generar un valor superior para el cliente, su satisfaccion y su fidelizacion.
Alrededor del cliente deben giran todas las acciones de la compainiia.

* Aprendizaje contintio
Capacidad de capitalizar la experiencia de otros, la propia y la del entorno. Buscar
herramientas, medios o motivos para estar al dia y encontrar las formas mas
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 6ptimos. Requiere desarrollar un
pensamiento neutral donde se tomen decisiones que favorezcan las partes involucradas
de la organizacion.

¢ Innovacion
Creacion de alternativas de solucion a situaciones o problemas que suceden. Requiere
repensar lo que se tiene e inclusive generar huevos modelos que se puedan aplicar a los
grupos de interés. El grupo de colaboradores debera adoptar este tipo de pensamiento
dia a dia para mejorar continuamente y hallar valor diferenciador sostenible.

* Creatividad
Desarrollo de nuevas ideas y/o materializacion de estas con la finalidad de modificar
algunos aspectos del proceder dentro y fuera de la organizacion. Abarca la adopcién de
nuevos conceptos, ideas, modelos que quiza eran inexistentes o provienen de un
mejoramiento.

Fuente: Elaboracion propia.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La idea de negocio estd compuesta por una estructura organizacional, de acuerdo

a las necesidades o recursos, como se observa a continuacion.
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Figura 6. Organigrama

JUNTA DIRECTIVA SUAVIZ d%RTE S.A.S

:

GERENTE GENERAL

v

SECRETARIA

CONTADOR

v

DIRECTOR OPERATIVO (Ing.
Quimico)

v

v

AUXILIAR DE
BODEGA

OPERARIO 1

v

OPERARIO 2

v

OPERARIO 3

Fuente: Elaboracion propia.

4.2.1 Procesos operativos.

empresa desarrollada se presentan a continuacion, los cuales estan fundamentados

en el crecimiento y sostenibilidad de toda la cadena de valor encaminada en la

satisfaccion del cliente.

121

v

DIRECTOR COMERCIAL

N 2

AGENTE
COMERCIAL 1

v

AGENTE
COMERCIAL 2

Los procesos operativos ejecutados en



Figura 7. Procesos operativos

PROCESOS
ESTRATEGICOS

PROCESOS OPERATIVOS

PROCESOS APOYO

Fuente: Elaboracion propia.

4.2.2 Descripcién de puestos.

EL GERENTE EJECUTA ESTRATEGIAS
ENCAMINADAS EN LA GENERACION DE
VALOR AGREGADO EN EL PRODUCTO
OFERTADO.

LOS DIRECTORES TANTO COMERCIAL
COMO OPERATIVO DE LA EMPRESA,
RETROALIMENTAN, EVALUAN Y
CONTROLAN LOS PROCESOS Y ESTRATEGIAS
ADOPTADAS PARA LLEVAR A CABO LA
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
JABONES ORGANICOS ARTESANALES EN
BARRA DE ALTA CALIDAD EN UN MERCADO
COMPETITIVO.

CONSTANTE CAPACITACION AL PERSONAL
DE CADA AREA. ES NECESARIO MANEJAR
UNA LOGISTICA DE ENTREGA OPORTUNA
DE MERCANCIAS PARA FIDELIZAR A LOS
CLIENTES, OBTENER MAYOR RENTABILIDAD
Y CRECIMIENTO CORPORATIVO.

ESTOS PROCESOS ESTAN ENCAMINADOS EN
DEFINIR'Y CONTROLAR LAS METAS DE LA
ORGANIZACION 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.

PROCESOS QUE ABARCAN LAS ACTIVIDADES
NECESARIAS PARA EL CORRECTO
FUNCIONAMIENTO DE LOS PROCESOS
OPERATIVOS.

A continuacion, se presentan las funciones

y objetivos de cada uno de los cargos necesarios para la operatividad de la planta
de produccion y comercializacién de Suaviz — Arte S.A.S:
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Cuadro 47. Descripcion de cargos (Gerente / administrador)

SUAVIZ - ARTE S.A.S
DESCRIPCION DE CARGO

NOMBRE DELCARGO: GERENTE GENERAL
SALARIO $ 1.500.000
CARGO BAJO SU DEPENDENGIA Director comercial, Agentes comerciales, Director operativo, Auxiliar de bodega, Operarios, Secretaria y
Contador.
OBJETIVOS

Planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y deducir el trabajo de la empresa, ademas de contratar al personal adecuado, efectuando esto

durante la jornada de trabajo.

COMPETENCIAS
EDUCACION Profesional en Adimistracion de empresas, mercadeo o afines.
EXPERIENCIA > 2 afios en el sector cosmético y productos de aseo.
HABILIDADES Liderazgo, toma de decisiones, facilidad de comunicacién, receptivo, capacidad de andlisis, conciliador, dindmico, trabajo

en equipo y bajo presion.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

* Analizar los requerimientos del mercado y las nuevas tendencias de productos del cuidado de la piel.

* Gestionar, organizar, coordinar y operar las actividades relacionadas con las areas de produccién y mercadeo.
* Asignar de manera efectiva los distintos recursos.

* Hacer los pedidos de la materia prima. Capacitar al personal a su cargo.

* Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo plazo.

* Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las funciones y los cargos.

* Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro de ésta.

* Coordinar con el equipo de ventas y la secretaria las reuniones, aumentar el nimero 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.

Fuente: Elaboracion propia.

123




Cuadro 48. Descripcion de cargos (Contador publico)

C® N

SUAVIZ - ARTE S.A.S
DESCRIPCION DE CARGO

NOMBRE DELCARGO: CONTADOR PUBLICO

SALARIO $ 690.000

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA B

OBJETIVOS

Colaborar, analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros contables,
tributarios y financieros de la empresa.

COMPETENCIAS
EDUCACION Profesional en contaduria publica
EXPERIENCIA > 2 afios en cargos similares
HABILIDADES Liderazgo, capacidad de mando, toma de decisiones, proactivo, facilidad de comunicacion, analista de informacion.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

* Velar por que la empresa cumpla con las normas contables que exija la ley.

* Elaborar estados financieros, los cuales determinaran el estado econémico mensual y anual en el que se
encontrara la empresa.

* Gestionar y realizar pagos a proveedores.
* Solo se presentara dos veces por mes, el contador no hara parte de la nomina de la empresa,
se le pagara por concepto de honorarios.

* Liquidara todas las prestaciones de ley de los empleados y diligenciamiento de los respectivos
formularios de afiliacién a EPS, ARL y caja de compensacion.

* Recepcionar los recibos de caja y conciliar cuentas por pagar de los clientes.

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 49. Descripcion de cargos (Director comercial)

SUAVIZ- ARTE S.A.S
DESCRIPCION DE CARGO

NOMBRE DELCARGO: DIRECTOR COMERCIAL

SALARIO $1.230.000

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA Agentes comerciales.

OBJETIVOS

Planificar estrategias especificas de mercadeo abarcando variables como producto, plaza, precio, promocién
y distribucién.

COMPETENCIAS
EDUCACION Profesional en Administraciéon, mercadeo o carreras afines
EXPERIENCIA > 1 afio en cargos similares

Liderazgo, capacidad de mando, toma de decisiones, facilidad de comunicacion, excelentes
HABILIDADES relaciones interpersonales, proactivo y dinamico, calidad de trabajo, trabajo en equipo,
compromiso, determinacion, sinceridad, honradez.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

* Actuar como un lider y saber dar ejemplo al resto del equipo.

* Define el trabajo del grupo comercial a su mando.
* Desarrolla estrategias comerciales y promocionales.

* Conocer a nuestros clientes, sus expectativas, necesidades, comentarios, con el fin de mejorar
continuamente la relacion comercial y buscar la fidelizacién de clientes de valor.

* Capacitar al personal encargado de las ventas.

* Realiza el primer acercamiento con los clientes potenciales (Almacenes de cadena)
* Continua planeacion estratégica de ventas.

* Controlar y verificar el cumplimiento de metas trazadas.

* Marcar objetivos concretos desde el comienzo.

* Saber resolver problemas y ser capaz de tomar decisiones cuando resulte necesario.

* Apostar por la innovacion en los productos y los procesos de produccion desde la perspectiva externa recibida por
los clientes en pro de mejorar continuamente.

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 50. Descripcion de cargos (Agente comercial)

SUAVIZ - ARTE S.A.S
DESCRIPCION DE CARGO

NOMBRE DELCARGO: AGENTE COMERCIAL

SALARIO $737.717

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA B

OBJETIVOS

Alcanzar las metas de venta establecidas, mantener de forma activa relacién con los clientes logrando asi la fidelizacién
permanente de los mismos.

COMPETENCIAS
EDUCACION ) X . .
Profesional / tecnélogo en mercadeo o gestiéon empresarial.
EXPERIENCIA . o
> 2 afio en cargos similares
Liderazgo, capacidad de mando, organizado/ordenado, proactivo, practico, diligenciamiento de registros,
HABILIDADES ’ L . - -
disposicion para las ventas, negociador, elaboracion de informes.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

* 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.

* Ejecutar estrategias comerciales y promocionales.

* Participacion activa de planeacion estratégica de ventas.

* Conocer ampliamente los beneficios y caracteristicas generales de los productos de la empresa.

* Mantener una blusqueda constante de nuevos clientes.

* Analizar la competencia.

* Atender demas funciones dadas por el Director Comercial.

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 51. Descripcion de cargos (Director operativo)

SUAVIZ - ARTE S.A.S
DESCRIPCION DE CARGO

MORTEIRE DIELCARED DIRECTOR OPERATIVO
e $ 1.350.000
CARGO BAJO SU DEPENDENCIA Auxiliar de bodega, Operarios.

OBJETIVOS

* Fijar politicas operativas y de calidad con base en los parametros de la empresa.

* Disefiar y evaluar los procesos, equipos y plantas para la manufactura y aimacenamiento de los productos terminados (Linea 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.

COMPETENCIAS
EDUCACION . L ) - .
Ingeniero quimico con amplia experiencia en el sector cosmético y productos de aseo.
EXPERIENCIA o -
> 3 afios en cargos similares
HABILIDADES Organizado/ordenado, destreza en el trabajo, tolerante, receptivo y atento, proactivo, practico, diligenciamiento de registros.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

* Supervisa el area operativa del personal contratado.
* Vela por la calidad de los productos finales elaborados.
* 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 produccion.

producto.
* 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 produccion requerida para satisfacer la demanda del

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 52. Descripcion de cargos (Secretaria)

SUAVIZ- ARTE S.A.S

DESCRIPCION DE CARGO

NOMBRE DELCARGO: SECRETARIA

SALARIO $ 737 717

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA B

OBJETIVOS

Organizar y velar por el correcto funcionamiento del cargo, especialmente en la organizacion de archivos
atencion al publico; ejecutar las actividades que le corresponda para el cumplimiento de los procedimientos
establecidos por la empresa.

COMPETENCIAS
EDUCACION
Técnica en administracion 6 afines.
EXPERIENCIA 5 .
> 1 afio en cargos similares
Organizada/ordenada, destreza en el trabajo, tolerante, receptiva y atenta, proactiva, practica,
HABILIDADES . : PN S )
manejo de equipos de comunicacion, diligenciamiento de registros.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

* Recepcionar llamadas telefonicas.

* Realizar servicio post venta.

* Entrega de programacion del dia 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 electrénicos.

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 53. Descripcion de cargos (Auxiliar de bodega)

SUAVIZ - ARTE S.A.S
DESCRIPCION DE CARGO

NSTMIINS RISHEAINECE AUXILIAR DE BODEGA

SALARIO $737.717

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA

OBJETIVOS

* Garantizar el 6ptimo manejo de mercancias y procesos de bodegaje en general.

* Controlar y registrar el ingreso, almacenamiento, clasificacion, codificaciéon y entrega de los bienes adquiridos. *
Desarrollar, mantener y ajustar procedimientos y controles que mitiguen el riesgo, generando eficiencia, eficacia y optimizacion
de los recursos, de acuerdo a la normatividad vigente.

COMPETENCIAS

EDUCACION Tecndlogo en logistica
EXPERIENCIA > 1 afio en cargos similares
HABILIDADES Liderazgo, comunicacién, eficiencia, agilidad, excelente relaciones interpersonales, competitividad.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

* Control y manejo de Inventarios.

* Recepcion de mercancia proveniente de los diferentes proveedores.

* Despacho de mercancia y alistamiento en el vehiculo subcontratado.

* 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 segln sus requisitos de almacenamiento.

* Presentar informes de consumo de materias primas de acuerdo a los cronogramas establecidos o cuando
el jefe inmediato los requiera.

* Velar por el adecuado empleo de los bienes y equipo a su cargo

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 54. Descripcion de cargos (Operario)

)

SUAVIZ - ARTE S.A.S
DESCRIPCION DE CARGO

NOMBRE DELCARGO: OPERARIO

SALARIO $737.717

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA

OBJETIVOS

Emplear adecuada y eficientemente los recursos asignados (materias primas, empaques, maquinas y producto terminado) en beneficio de las operaciones
productivas, procurando su buen estado de conservacién y uso 6ptimo. Ademas de Verificar, realizar, controlar y asegurar la produccién encargada.

COMPETENCIAS
EDUCACION P . ) )
Técnico/Tecndlogo industrial
EXPERIENCIA . -
> 1 afio en cargos similares
HABILIDADES Proactivo, facilidad de comunicacion, analista de informacion, agil.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

« Cumplir con el horario asignado.

« Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato (Director operativo).

« Informar al Director cualquier anomalia que se presente.

« Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su presencia.

« Responder por los implementos de trabajo asignados.

« Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los sitios de trabajo.

« Velar por el orden del lugar de trabajo.

« Llevar al dia los registros requeridos para el control de la produccion.

« Manejo de los equipos, maquinas y herramientas de la empresa, entrega de productos terminados, revision del estado de los equipos y maquinas, demas
funciones delegadas por el jefe inmediato.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3 MODELO DE RECLUTAMIENTO DE PERSONAL

Inicialmente, la empresa utilizara el reclutamiento externo, ya que es una unidad en
proceso de apertura y es preciso la contratacion de personal para llevar a cabo las
actividades descritas con antelacion:

Figura 8. Modelo de reclutamiento de personal

contactos con universidades piblicas o
’ privadas, escuelas, asociaciones
estudiantiles, instituciones académicas
publicas y centros de empleo como el SENA,
Comfandi etc.

Conferencia y ferias de empleo en
universidades y escuelas u otras.

Convenios con otras empresas que acttian en . Ventajas del reclutamiento

al mismo mercado en términos de ™. externo:
cooperacion. g

Anuncios en periddicos y/o revistas Aprove.ch_:] !E,'S |n;er5|on|e|3 =
MODELO DE 1 especializadas en reclutamiento de personal./ :n Ez[pel] aCIIClnr:j :53"0 o

- - e personal echas por

RECLUTAMIENTO Agencias de empleo especializadas. otras empresas o por los

EXTERNO Programas de capacitacion (training) mismos candidatos.

Fuente: Elaboracién propia.

El proceso de reclutamiento estara a cargo del gerente, este sera el encargado de
estar en contacto con las entidades antes sefaladas, debido al tamafio de la
compafiia, y los perfiles especificos solicitados basandose en el organigrama

anteriormente sefalado.

4.4 PROCESO DE SELECCION DEL PERSONAL

Posterior al reclutamiento de personal efectuado, se lleva a cabo la ejecucion del

proceso de seleccidn, en el cual se tienen en cuenta los siguientes aspectos:
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Figura 9. Proceso de selecciéon

¥

Fuente: Elaboracién propia.
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Imagen 7. Modelo solicitud de empleo Suaviz - Arte S.A.S

SOLICITUD DE EMPLEOD e

Fecha:
Nombre completo:
Direccion: Telefonos:
Luogar ¥ fecha de nacimiento: Nacionalidad:
Cédula Mo
Edad; Estado civil

No. de hijos, No. de dependientes
Nombre completo de ks personas que dependen  de nsted:

Estmdios:
Nombre de 1a Institocion Desde | Hasta Certificado o tilo

Friman

Serundaria

Universidad

Fosterado

Mestria

Cursos

Oitras

Deatos Familiares
Nombre completo de su padre: Profesion:

Direccidn: Teléfomo:

Nombre completo de sn madre; Profesion:

Direccion: Telefomo:

Personas que deben ser nofificada en caso de emergencia:

Nombre Parentesco Dareccion Telefono

Nombre completo del comynge; Edad;
Trabaja en: Diesde;
Direccion: Telefoma:

Cargo que desempefia 50 comyuge Salario;
:Oné enfermedades serias ha tenido wsted (mombre ¥ fecha):;

TipodeSamgres Alergias:

Seguir airis

Fuente: Elaboracién propia.
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Continuacién

Nombre de las personas con quienes vive:
Nombre completo Edad Ocupacion

Referencias: Dar nombre de dos () persomas que no sean fxmiliares

Nombre completo Logar de irabaje Tdefono
; Trabaja usted actoalmente? S Na
;Donde? Carge; Salarie §
;Por qué desea cambiarse?

Emplens Anteriores

Faver anotar primers el mas reciente _
Empresa Telefoma:
Direccion: Carga:
Salario imicial § Salario final § Trabajo desde:,
Harsta: Nombre del jefe mmedixto:

Describa sus fundones;

Motivo de salida:

Empresa Telefoma:
Direccion; Cargo:
Salario imicial 5 Salario final § Trabajo desde

Hasta:, Nombre del jefe nmediato;

Deescriba sus funciones:

Motivo de salida:

Empres; Telefoma;

Direccion; Cargo;

Salarioimicial 3 Salariofinal§  Trabajédesde
Hasta:, Nombre del jefe nmediato;

Deescribea sus fumciomes:

Motive de safida:
;Esta dispuesto a someterse 2 un examen psicotecnice? Si No
Hazo constar que los dates arriba detallados, son ciertos ¥ poeden ser confrmados.

Empleo solicitade; Salario deseado §

Adjumtar: foto, cartas de recomendaciones, certificado medice, copia de cedula v sepor social
Nota: 5i va a aplicar al cargo de Director alve, io o Amviiar de Bodega; Anexar: 1
Certﬁ.':adnfeﬂl‘p.\:‘ﬁaspmm?d.e i W:-MME Copia del diplops de profesiomal
o esperialista con la comalidacion, sepun aplique.

Firma: Fecha:

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4.1 Entrevista. A continuacion, se presenta la importancia de las entrevistas y

por quien son llevadas a cabo.

Las entrevistas son realizadas por el gerente general con el propdsito de obtener
informacién relacionada a los valores, prioridades y proyeccién laboral de los
entrevistados, ademas es importante porque se evalla la presentacion personal,
comunicacion no verbal, que incluye: contacto visual, gesticulacion facial, tono de
voz, postura, etc. También se valora la comunicacion verbal; fluidez verbal
(habilidades sociales), riqueza de vocabulario, uso del lenguaje. Grado de empatia
(dominio - asertividad). Analisis de competencias conductuales. En las que se

analizan estrategias de afrontamiento.

4.4.2 Exadmenes. A continuacion, se presenta la importancia de los examenes de

ingreso y por quien son llevados a cabo.

Figura 10. Exdmenes de ingreso

a

Los examenes medicos pre ocupacionales de ingreso a
EXAMENES DE INGRESO la compafila son el dltimo filtro antes de la
contratacién, estos son determinantes para establecer
la capacidad fisica del candidato frente al cargo a
ejercer. Al grupo seleccionado se direccionara a la IPS
llamada Cendiatra 5.A.S situada al norte de la ciudad
de Cali, en su paquete de servicios se encuentra la
realizacién de examenes de ingreso laboral los cuales
tienen un costo de $ 34.500 y son desembolsados por
la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 55. Costo de examenes médicos por perfil

CARGOS Y SALARIOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

ADMON Y VENTAS

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

PRODUCCION

Director Operativo (Ing. Quimico) 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 EXAMENES MEDICOS 34.500
VALOR TOTAL EXAMENES MEDICOS 345.000

Fuente: Elaboracion propia.
4.5 PROCESO DE CONTRATACION

Seguidamente, se presenta el resumen del proceso de contratacion, es valido
aclarar que dicho proceso toma como rumbo el modelo de reclutamiento externo,
sin embargo, mas adelante se podra adoptar el reclutamiento interno para darle la

oportunidad al personal de ascender en la compainiia.
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Figura 11. Proceso de contratacion
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Fuente: Elaboracion propia.

Referente al tipo de contratacion acogido es directo con contrato a término fijo para

el personal de area administrativa, comercial y operativa con excepcion del

contador, ya que este colaborador sera subcontratado y su pago sera por concepto

de honorarios.

Cuadro 56. Parametros laborales Suaviz — Arte S.A.S

PARAMETROS LABORALES - SUAVIZ-ARTE S.A.S
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 Compensacion 4,00%
ICBF 0,00%
SENA 0,00%

Fuente: Elaboracion propia.
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4.5.1 Induccién del personal. Seguidamente,

induccién del personal.

Figura 12. Proceso de induccién del personal

BIENVENIDA
(Inducciones
generales)

INICIO

Fuente: Elaboracion propia.

4.6 PROCESO DE CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL

4.6.1 Capacitacion del personal.

ENTREGA DE
MATERIAL(Dota
ciones)

RECORRIDO
POR TODAS LAS
AREAS

ASIGNACION DEL
TUTOR (Induccién en
actividades
especificas del cargo)

EVALUACION

SEGUIMIENTO Y
RETROALIMENTACION

presenta el

FIN

proceso

de

El gerente es la persona apta para realizar

el manual de funciones y la capacitacion del personal perteneciente al area

administrativa, comercial y operativa a fin de alinear los objetivos individuales con

los corporativos. Asimismo, es necesario realizar talleres, seminarios y jornadas de

integracion en virtud de actualizar a los profesionales contratados.
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Figura 13. Proceso de capacitacion
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Fuente: Elaboracion propia.
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4.7 PROGRAMA DE INCENTIVOS

Cuadro 57. Programa de incentivos

PROGRAMA DE INCENTIVOS SUAVIZ - ARTE S.A.S

1. Anexo del salario basico que se le brindara 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 remuneracion por competencias, la cual esta asociado al
grado de informacion y el nivel de capacitacién 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 recibira el 1%
del total facturado.

3. Anualmente se daran bonificaciones a todo el personal por

cumplimiento de metas financieras, esto debido a que cada area trabaja

en sinergia para un resultado final colectivo positivo y debe ser
remunerado para motivar y mejorar continuamente.

4. Capacitacion constante al personal operativo completamente
gratuita.

Fuente: Elaboracion propia.

4.8 ASPECTOS LEGALES EN EL PROYECTO DE GRADO

4.8.1 Marco legal. La decisiéon 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:
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Figura 14. Caracteristicas especiales tipo de sociedad por acciones simplificada
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Fuente: (Actualicese, 20186, fig. 1).

Antes de la apertura de un establecimiento comercial, es necesario tramitar en la
oficina de planeacion municipal el certificado de uso de suelos. El propésito de este
certificado, es que la autoridad competente legitime que la actividad desarrollada
por la unidad de negocio, puede desarrollarse en el lugar. A continuacion se

presenta el formato adjunto para dicho proceso:
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Imagen 8. Formato concepto uso del suelo
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Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali, 2016, fig. 1).
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4.8.2 Estudio administrativo y legal. “El articulo 5 de la ley 1258 de 2008
indica que el formulario del registro Unico empresarial y social RUES debera

contener por lo menos los siguientes requisitos:

*. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio

donde residen).

*. Razoén social o denominacion 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 constitucion.

*. El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto
de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término

indefinido.

*. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que se
exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil, licita. Si
nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad podra

realizar cualquier actividad licita.

*. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, numero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan

pagarse.

*. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las facultades
de sus administradores. En todo caso, deberd designarse cuando menos un
representante legal” (Camara de Comercio de Cali, 2016, pérr. 1-3).

e Aspectos legales
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Los siguientes documentos son necesarios para realizar el registro mercantil y

apertura:

e Registro mercantil Camara de Comercio de Cali.
e Formulario de registro mercantil.

e Inscripcion de libros.

e Concepto de bomberos.

e Certificado de uso de suelos.

¢ Higiene y sanidad.

Cuadro 58. Gastos de constitucion

REGISTRO MERCANTIL

Limite Inferior 51.640.190
Limite Superior 64.181.379
Promedio 57.910.785
% A Aplicar 0,82%
Valor a Pagar 472.000

INSCRIPCION EN CAMARA DE COMERCIO

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

Fuente: Elaboracion propia.

e Aspectos laborales
Aspectos tributarios:

Al ser una empresa nueva y por su tipo de sociedad los impuestos con el estado

son distintos:
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Impuesto sobre la renta que es del cero por ciento para los dos primeros afios y
de ahi 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 segun la situacién si es compra o venta. Para el caso de las
materias primas a adquirir se debe pagar un IVA del 19% el afio 2017 y los
posteriores.

Retencion 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 afios.

Impuesto de industria y comercio que se paga bimestralmente y que en funcién
del negocio, se maneja bajo el codigo 302 y 303, con porcentajes del 0.041%.
Para el pago de parafiscales se tienen descuentos del 75% para el primer afo,
50% para el segundo y 25% para el tercero. A partir del siguiente se pagan

normal.

Cuadro 59. Parametros econémicos Suaviz - Arte S.A.S

PARAMETROS ECONOMICOS - SUAVIZ-ARTE S.AA.S

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

IPC%

7,00%

3,07%

3,07%

3,07%

3,07%

TRM ($1US$)

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%)

3,01%

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%

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 ANO 2015 (%)

3.149,47

Fuente: Elaboracion propia.
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5 ESTUDIO FINANCIERO

Seguidamente, se presenta el estudio financiero que indicara la viabilidad
econdmica de la empresa productora y comercializadora de jabones artesanales

organicos en barra proyectada.

El objetivo de este capitulo es comprobar que con los elementos fisicos; talento
humano, recursos tecnolégicos 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 analisis de total de la inversion para realizar el montaje de la empresa,;

teniendo en cuenta todas las variaciones econémicas correspondientes.

5.1 INVERSION

En la tabla expuesta a continuacion se detalla todo lo necesario para iniciar con la
empresa, estimando un capital inicial de $93.055.607 con porcentaje de inversion a
financiar del 30%.
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Tabla 1. Inversion inicial

INVERSION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

VALOR
ITEM CANTIDAD 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
Estanteria 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 Inaldmbrico 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 liquidos 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 CONSTITUCION
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 CONSTITUCION 647.801

Fuente: Elaboracion propia.
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(Continuacién tabla 1 Inversién inicial)

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 It 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 Plastica 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 afio) 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 presentacién 1000 60 60.000
Volantes 1000 90 90.000
Pendones 1 50.000 50.000
Disefio (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 INVERSION 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

Fuente: Elaboracion propia.
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5.2 DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

Aqui se indica la depreciacion o devaluacion que tienen los activos que hacen parte
de la empresa SUAVIZ-ARTE S.A.S, siendo estos llevados a cinco (5) afios en el
caso de la maquinaria, equipos a adquirir y a tres (3) afios los muebles, enseres,

equipos de coOmputo y comunicaciones.

Tabla 2. Depreciacion

DEPRECIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S
. DEPRECIACION . - . 3 .
ITEM ANOS YN ANO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 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 ANOS 12

Fuente: Elaboracion propia.

5.3 BALANCE INICIAL SIN FINANCIACION

A continuacion, 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 esta supeditado al 30% del total de la inversién requerida,
la cual es de $27.916.682.
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Tabla 3. Balance inicial sin financiaciéon

BALANCE INICIAL SIN FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE

S.AS
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

Fuente: Elaboracion propia.
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5.4 BALANCE INICIAL CON FINANCIACION

En esta tabla se ve manifestada el contexto financiero de la empresa con la

adquisicién de un préstamo que equivale al 30% a financiar.

Tabla 4. Balance inicial con financiacion

BALANCE INICIAL CON FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-
ARTE S.A.S

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

Fuente: Elaboracion propia.
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55 AMORTIZACION EN PESOS

En esta tabla se ve revelada la amortizacién en pesos de acuerdo con el valor total
de préstamo financiero de la empresa que equivale al 30% del total de la inversion.
Teniendo en cuenta que la cuota fija a pagar por el crédito es de $ 992.927.

Tabla 5. Amortizacién en pesos

AMORTIZACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE
S.A.S

Valor Prestamo 27.916.682
TEA (%) 33,50%
TASA NOMINAL MENSUAL 29,24%
TASA MENSUAL 2,44%

Numero de Cuotas 48

Meses de Afio 12

AMORTIZACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S
N° Cuota Cuota Intereses Amortizacion Saldo
[§) 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 422222 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 o
19.743.793 27.916.682
AMORTIZACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE _S.A.S
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

INTERES 7.617.928 6.178.369 4.256.557 1.690.939
AMORTIZACION | 4.297.191 5.736.750 7.658.561 10.224.179

11.915.119 | 11.915.119 | 11.915.119 11.915.119

Fuente: Elaboracion propia.
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5.6 PARAMETROS GENERALES

5.6.1 Pardmetros econdémicos. La variables de los parametros econdmicos
expuestos en el presente proyecto son obtenidos de fuentes veraces como el banco
de la republica, el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica. Se inicia
con el porcentaje del IPC del afio 1 el cual es de 7,00% y 3,07% para los demas
afos. Seguidamente, se presenta la tasa representativa del mercado TRM el cual

es de $3.101,50.

Los porcentajes de variacion de precios y costos se determinan de acuerdo a la
inflacién, por tanto, el de unidades varia de acuerdo a las ventas estimadas por el
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica y es de 1,96% para todos los
afos. El Impuesto de Renta es del 33,00%, el IVA es del 19% para el primer afio y
para los afios posteriores, asi mismo, el INC del 8%, el ICA del 0,0041% y la reserva
legal del 10%.

Tabla 6. Parametros econémicos

Fuente: Elaboracion propia.

153

PARAMETROS ECONOMICOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 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 2,19% 2,1% 2,19% 2,79% 2,79%
RENTA 33,0% 33,00% 33,00% 33,00% 33,00%
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 ANO 2015 (%) 3.149,47



5.6.2 Pardmetros laborales. En los parametros laborales se encuentra el
salario minimo mensual legal vigente establecido por el ministerio de trabajo el cual
es de $737.717, cifra fijada con el IPC del afio 1. También se expone el auxilio de
transporte para los colaboradores con sueldo menor a dos salarios minimos que es
de $83.139. Por otro lado, se determinan los parafiscales iniciando con las cesantias
que representan el 8,33%, los intereses de cesantias del 1%, la prima
correspondiente a 8,33%, vacaciones 4,17%, pension 12%, ARL 0,5226% y Caja

de compensacion del 4%.

Tabla 7. Parametros laborales

PARAMETROS LABORALES - SUAVIZ-ARTE S.A.S
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 Compensacion 4,00%
ICBF 0,00%
SENA 0,00%

Fuente: Elaboracion propia.

5.6.3 Cargos y salarios. Aqui se discrimina el nUmero 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 desempenfia.
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Tabla 8. Cargos y salarios

CARGOS Y SALARIOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S
ADMON Y VENTAS
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
PRODUCCION
Director Operativo (Ing. Quimico) 1.350.000
Operario 1 737.717
Operario 2 737.717
Operario 3 737.717
Auxiliar de Bodega 737.717
Personas con auxilio 5

Fuente: Elaboracion propia.
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5.7 PROYECCION GASTOS GENERALES DE VENTAS, ADMINISTRACION
Y PRODUCCION

Este comprende los gastos relacionados al area administrativa, de ventas y
operativa que van a permitir la Optima elaboracién y comercializacion de los
productos (jabones artesanales organicos en barra), asi mismo, los gastos que se

originan en el area vinculada de manera directa con la produccion.

Los gastos de administracién y ventas se proyectan desde el afiol hasta el afio 5,

para obtener el primer afio se proyectan inicialmente mes a mes (ver tabla 9).
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Tabla 9. proyeccién de gastos

PROYECCION GASTOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

GASTOS DE ADMINISTRACION

ENE FEB MAR ABR) MAY JUN JuL AGO| SEP OCT| NOV| DIC! ARO 1 ANO 2 ARO 3 ANO 4| ARO 5
Arr jento 1.605.000] 1.605.000] 1.605.000] 1.605.000] 1.605.000] 1.605.000]  1.605.000] 1.605.000| 1605.000] 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 48.150 577.800 505.538 613.821 632.666 652.089
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 107.950[  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) 2448325 2.523.488] 2.600.959 2.680.809
Mantenimiento equipos de computo 80.250] 0 0 0 0 0 80.250 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 [i 0 0 0 0 131503 135.540 139.701 143.990 148.411
TOTAL IMPLEMENTOS DE ASEO Y CAFETERIA 76.921 0 0| 76.921 0| 0 0 0 0 153.842 158,565 163.433 168.451 173.622
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION 2.155.343] 1.932.420] 1.932.420] 1.932.420] 1932.420] 1.932.420] 2.155.343] 1932420] 1.932.420] 1.932420] 1932.420] 1.932.420]  23.634.885 24.360.476]  25.108.343]  25.879.169]  26.673.660

GASTOS DE VENTAS - SUAVIZARTE S.A.S

ENE FEB MAR ABR) MAY JUN JuL AGO| SEP OCT| NOV| DIC! ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Tarjetas de presentacién 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 51535 53.117 54.748 56.429)
Disefio (Tarjetas, volantes, pendones y bochure) 65.000 0 0 0] 0 0] 0 0] 0 0 0 0 65.000 66.996 69.052 71172 73.357
Pagina Web 1.500.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.500.000 1.546.050 1593.514 1.642.435 1.692.857
Brochure 55.000 0 0 55.000 0 0 55.000! 0 0 55.000 0 0 220.000 206.754 233.715 240.890 248.286
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 1916174 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 55.579 541.714
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 4723072

GASTOS DE DEPRECIACION - SUAVIZARTE S.A.S

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 202.066] 222066  222.066]  222.066]  222.066|  222.066 222.066]  222.086)  222.066|  222.086]  222.066|  222.066 2.664.793 2.664.793 2.664.793)

MAQUINARIA Y EQUIPO 639.083]  630.083]  630.083]  639.083]  639.083]  639.083 639.083]  630.083]  639.083]  630.083]  639.083]  639.083 7.668.998 7.668.998 7.668.998 7.668.998 7.668.998]
TOTAL DEPRECIACIONES 1067.191] 1067.191] 1067.191] 1067.191] 1.067.191] 1067.191] 1067.191] 1.067.191] 1067.191] 1.067.191] 1067.191] 1067.191]  12.806.20L 12.806.291]  12.806.201 7.668.998 7.668.998]
AMORTIZACION DE DIFERIDOS - SUAVIZ-ARTE SA.S
GASTOS DIFERIDOS 1.485.008 1.485.008| 1.485.008 1.485.008| 1485008 1485008 1485008 1.485.008 1.485.008| 1.485.008 1.485.008| 1.485.008]  17.820.099 0 0 0 0
TOTAL DIFERIDOS 1485.008] 1.485.008] 1.485.008] 1485.008] 1.485.008] 1485.008] 1485008) 1485.008] 1485008] 1485.008] 1485008] 1485.008]  17.820.099 0| 0 0 0
GASTOS AL ESTADO DE RESULTADOS 8.277.542] 4484619 4.484.619] 4689.619 4484619 4484619 4912542 4484619 4484619 4.689.619] 4484619 4.484.619] 58446276 41.480.247]  42.360.538]  38.130.560]  39.065.730)
GASTO AL FLUJO DE CAJA 5725.343] 1932420 1.932420] 2.137.420] 1.932420] 1932420 2360.343] 1.932420| 1.932.420] 2.137.420| 1.982.420] 1.932.420]  27.819.885 28.673.956|  20.554.246]  30.461.562]  31.396.732
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (CIF) - SUAVIZ-ARTE S.AS

ENE FEB MAR ABR) MAY JUN JuL AGO| SEP OCT| NOV| DIC! ANOL| ANO2 ARO3] ANO4| ANOS|
TOTAL TRASLADO DE MERCANCIA 720.000] 720000  720.000]  720.000]  720.000]  720.000) 720000 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] 820000  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]

Fuente: Elaboracion propia.
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5.8 PROYECCION DE NOMINA

5.8.1 NOomina administrativa. Son cargos desarrollados para el funcionamiento
optimo de las areas administrativas, contable y comercial de la unidad de negocio,
la proyeccion de los gastos de nomina esta 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. N6mina de administracion y ventas

NOMINA ADMINISTRACION Y VENTAS EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S
CARGOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 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| 737.747| 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| 737747 737.747| 737.717| 737.717| 737.717| 737.747| 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| 737717 737.717| 737.717| 737717 737.717| 737.717| 737.7A7| 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
DATOS AL ESTADO DE RESULTADO
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 430.466| 439.466| 439.466| 430.466) 430.466| 439.466| 439.466| 430.466] 430.466| 439.466| 439.466| 430.466] 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| 652520  672.553|  693.200]  714.481
Primas 430.466| 439.466| 439.466| 430.466) 430.466| 439.466| 439.466| 430.466) 430.466| 439.466| 439.466|  430.466| 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 503.178| 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]  300.995]  319.512]  320.321]  339.431]  349.851
Caja de Compensacién 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| 2.445555| 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
DATOS AL FLUJO DE CAJA
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] 2547.045| 2.625.239] 2.705.834| 2.788.903
Salud 0 0 0 0 0
Pension 503.178| 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]  300.995 319512  320.321]  339.431]  349.851
Caja de Compensacién 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| 2.445555| 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

Fuente: Elaboracion propia.
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5.8.2 Nomina produccion. Esta proyeccion de nomina de produccion es
necesaria para el funcionamiento normal operativo, esta 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. Némina de produccion

NOMINA PRODUCCION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

CARGOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP oCT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Director Operativo (Ing. Quimico) | 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 737717 | 737717 | 737717 | 737.7A7| 731747 737747 | 737717 | 737717 | 73n.7A7| 737747 | 737747 | 737.717 | 8.852.602 | 9.124.377 | 9.404.495 | 9.693.213 | 9.990.795
Operario 2 737747 | 737747 | 737917 | 737717 | 737747 | 737747 | 737747 | 737717 | 737717 | 737.747| 737747 | 737.747 | 8.852.602 | 9.124.377 | 9.404.495| 9.693.213 | 9.990.795
Operario 3 737717 | 737747 | 73777 | 737717 | 731747 | 737747 | 737717 | 737747 | 737717 | 737.747| 737747 | 737.717 | 8.852.602 | 9.124.377 | 9.404.495 | 9.693.213 | 9.990.795
Auxiliar de Bodega 737747 | 737747 | 737717 | 737.717| 737747 | 737747 | 737717 | 737717 | 737717 | 737.747| 737747 | 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
DATOS AL ESTADO DE RESULTADO

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| 415695 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|  610.732]  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| 179174 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] 6.333.382| 6.579.352| 6.781.338] 6.989.525
ARL 22.476 22.476 22.476 22.476 22.476 22476 22.476 22.476 22476 22.476 22.476 22476]  269.716]  277.996|  286.531|  295.327|  304.3%4
Caja de Compensacion 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| 6.430.297| 6.439.297| 6.439.297| 6.439.297| 6.430.297| 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
DATOS AL FLUJO DE CAJA

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 415695 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 22476 22.476 22.476 22476 22.476 22.476 22476]  269.716]  277.996]  286.531|  295.327|  304.3%4
Caja de Compensacion 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

Fuente: Elaboracion propia.
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59 PROYECCION VENTAS, COSTOS UNITARIOS, COSTOS TOTALES, PRECIOS DE VENTA Y VENTAS
TOTALES EN PESOS

5.9.1 Proyeccién 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 produccion segun la demanda estimada.

Tabla 12. Proyeccion de ventas

PROYECCION DE VENTAS Y COSTOS
PRESUPUESTO UNIDADES A VENDER

B FE war | aer [ oway | oauw oo [ oaeo | s | oor | omov DIC Aio1 | A2 Ai03 A0 4 AfO5
JABON HERBAL AROMATICO (UND. 130 Gramos) 0 I . I 2 I . . 2 sy 248 300 27 1381
JABON EXFOLIANTE DE CEREALES (Urid. 130 Gramos) 973 o . o 1200 1230 12687 13
JABON FRUTAS DESHDRATADAS (Unid. 130 Gramas) i e ] e s wel e s w1y g 1 17750 18245 18759 1078
TOTAL 2 e S Y I Y I I R Y 13 s 52,009 53663 55,161 s6.701]

Fuente: Elaboracion propia.

5.9.2 Costos unitarios. En el siguiente cuadro se representa el costo mensual de produccion por la utilizacion de
materiales, mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion. Se tiene en cuenta la materia prima que se

requiere para la produccion de las tres (3) lineas de producto que se manejaran en la empresa.
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Tabla 13. Costos unitarios

00STOS UNITARIOS (P-MO-CFF)
ENE FEB MAR | ABR [ MAY | JN | JuL | A0 | SEP | ocT | Nov DC A01 AN0? A03 A0 4 A0S
ABON HERBAL AROMATICO (UNID. 130 Gramos) 3] 0t T I D D T D D D 3] 3 383 3949 40 1199
JABON EXFOLIANTE DE CEREALES (Urid. 130 Gramos) 3814 Y Y Y T T T 381 381 391 4(5) 417 430
ABON FRUTAS DESHIDRATADAS (Urid. 130 Gramos) 380 7 L L L2 L I L L4 % R4 383 34 390 4061 4184 1315

Fuente: Elaboracion propia.

5.9.3 Costos totales. En la siguiente tabla se representa el costo total mensual y anual de produccion por las

unidades vendidas en cada periodo.

Tabla 14. Costos totales

00STOS TOTALES

ENE FEB MAR | ABR | MAY | JN | JUL | AGO | SEP | OCT | NV DC A1 A2 Af03 A0 4 A5
JABON HERBAL AROMATICO (UND. 130 Gramos) 66557 675251 675251 6IBRISI| 6765 6765057 6766257 6765251 6IBSA5T| 676557 6765257  676h25T  BLIRROR G042 GLABOD] 964405 102288789
JABON EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos) sn  a7assl amasyl anwasy| 37m2sn 725 a7asdl 37wasd| 3715yl 37251 3712sl  37wasy a0 4710080 0007093 50812 5613230
JABON FRUTAS DESHDRATADAS (Unid. 130 Gramos) S0L3| 550035 55035 SA0LB| 5E0LA| B0L3S 55035 SA0LAS| S0LIS| SOLA SALS  SAOLAS| 66058 G0%RI  TA1LgT TSI 837848
TOTAL B0V 5979104 15970.104| 15.979.104] 15.079.104) 1597910 15979.104| 15970004 5OTOAM| 15979404 15979004 570N 10079240 315344 2523004 280378 241500576

Fuente: Elaboracion propia.

163



5.9.4 Precios de venta. En la siguiente tabla se representan los precios de venta mensual y anual de cada una de

las lineas a comercializar.

Tabla 15. Precios de venta

PRECIO DE VENTA
ENE FEB MR [ ABR [ may [ auv [ au [ aco [ st [ oot [ wov DIC A0 1 o2 | Aoz | afos A0S
JABON HERBAL AROMATICO (UNID. 130 Gramos) 6477 647] [ B R R R T 2 2 T 6477 6477 7,088 7.0 7530 7761
JABON EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos) 7056 7,056 0 I R R R R R R 7,056 7,056 7212 749 778 7963
JABON FRUTAS DESHIDRATADAS (Unid. 130 Gramos) 073 073 00 I T O O T 2 2 073 073 7290 7514 7744 798
TOTAL 20005 2.008]  2t006]  2t006]  21006] - 2u006]  21006]  21006]  21006]  20.006] 21006 20006 21005 20650 2315 200 23705
Fuente: Elaboracion propia.
5.9.5 Ventas totales. En la siguiente tabla se representan las ventas mensuales y anuales de cada una de las
lineas a comercializar.
Tabla 16. Ventas totales
VENTAS TOTALES
ENE FEB MAR ABR MAY | JUN JUL AGO | SEP ocT | NOv DIC ANO1 ANO2 ANO3 AN 4 ANOS
JABON HERBAL AROMATICO (UNID. 130 Gramos) 12505705 12515725 12515.725| 12515.725| 12515.725| 12515.725| 12515.725| 12515.705| 12505.705| 12505.705| 125575 125575 150188703 150121143 168584839 178611385 18923458
JABON EXFOLIANTE DE CEREALES (Unid. 130 Gramos) 6068167 6868167 6868167 6.968.167 6.868.167) 6.868.167) 6868167 6868167 6868167 6868167 6868167 6868167 82418004 87319796  051312] 9801530  103844.760
JABON FRUTAS DESHDRATADAS (Unid. 130 Gramos) 0177450 10277450 10.077.450] 10.077.450| 10.077.450| 10.077.450| 10.077.450( 10.077.450( 10.077.450( 10.077.450( 10.477.450] 10477450 122109404  129.393024]  137.088646|  145.241.963 153800197
TOTAL 20561343 29561.343|  29.561.343] 29.561.343] 29.561.343] 29.561.343| 29.561.343] 29.561.343] 20.561.343] 20561.343] 20561343 20561343 3547THAM|  375833964 308186607 420,868,668  446.950.215

Fuente: Elaboracion propia.
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5.10 CALCULO DE IVA EN PESOS

El calculo del Impuesto Nacional al Consumo IVA se efectla sobre el total de ventas realizadas, este es del 19%.

Tabla 17. Calculo de IVA en pesos

Fuente: Elaboracion propia.
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IVAEN PESOS - SUAVIZ-ARTE SAS
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP oct NOV DIC ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO5

IVA COBRADO 5616655 | 5616655 | 5616655 | 5616655| 5616655 5616655 | 5616655 | 5616655 | 5616655 | 5616655 | 5616655| 5616655 67.399.861| 71408453 | 75655455 80.155.047 | 84.922.051
VA PAGADO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IVA CAUSADO 5616655 | 5616655 | 5616655 5616655 5616655 | 5616655 | 5616655 | 5616655 | 5616655 5616655 5616655 5616655 | 67.399.861 | 71408453 |  75.655455 80.155.047 |  84.922251
IVAAL FLUJO 0 0] 11233310 0] 11233310 0] 11233310 0] 1123310 0] 11233310 0| 56166551 50507.044 | 63046213 66.795.872 |  70.768.542
IVA AL ANO SIGUIENTE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 112%310] 11901409 12609.243 | 13350.174
IVATOTAL AL FLUJO 0 0] 11233310 0] 11233310 0] 1128310 0] 1128310 0] 11233310 0| 56166551 70.740.3%4 |  74.947.622 79405115 | 84.121.717
MESES ANO 2
IVA PAGADO ANO 10
IVAPOR PAGAR 2




5.11 CALCULO DE RECAUDOS Y PAGOS

Se determiné una politica 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 numero de dias establecido como plazo

serd de 30 dias calendario.
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Tabla 18. Calculo de recaudos

RECAUDO EN PESOS - SUAVIZARTE SAS

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DiC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

CONTADO 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780670 | 14780671 | 14780670 | 14780671 | 14780671 | 177.368.055| 360174215 | 381595498 |  404.290.807 428335915
CREDITO 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 14780671 | 162587384 14.780671| 15.650.748| 16591109 17.577.861
TOTAL 14780671 | 20561343 | 20561343 | 20561343 | 20561343 | 20561343 | 20561343 | 20561343 | 20561343 | 29561343 | 29561343 | 20561343 | 339.955.440 | 374954887 | 397.255.47| 420.881.916 5913776
CUENTAS POR COBRAR

MESES ARO 12

RECAUDADO 1

PORRECAUDAR 1]

Fuente: Elaboracion propia.

5.12 CALCULO DE PAGOS

La politica de pagos adoptada es de un 50% a crédito y el restante 50% de contado, con un plazo de 30 dias para

realizar pago a proveedores.

Tabla 19. Calculo de pagos

PAGO EN PESOS - SUAVIZARTE SAS

Contado 4350904 | 4350904 | 4350904 | 4350904| 4350904 | 4.350004| 43509004 | 4350004 | 4.350004| 4.350004| 4.350004| 4.350.004 | 52318845 | 106241786 | 112.560.493 | 119.255.004 126.347.669
Credito 4359904 | 4350904 | 4350904 | 4350904 | 4350904 | 4350904 | 4350904 | 4350904 | 4350004 | 4350004 | 4350004 | 47.958.941 4.359.904 4.619.208 4.893.934 5.185.000
TOTAL PAGOS 4359.904 | 8719.808 | 8719.808 | 8719808 | 8719808 | 8719808 | 8.719.808| 8.719.808 | 8.719.808 | 8719.808 | 8719.808 | 8.719.808 | 100.277.787 | 110.601.690 | 117.179.701 | 124.148.938 131.532.669
MESES ANO 2
RECAUDADO 1
POR RECAUDAR 1

Fuente: Elaboracion propia.
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5.13 PROYECCION ESTADOS DE RESULTADOS

A continuacion, 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 proyeccion de cinco afos perfilada.

e Analisis estado de resultados sin financiacion 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 afio 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 ademas un aumento en las ventas a partir del segundo afio en

adelante con utilidades que al quinto afio llegan a $566.303.700.

e Andlisis estado de resultados con financiacion en pesos
En la tabla 21, se ve que a pesar de financiar el proyecto el primer afio 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 financiacion

debido al préstamo adquirido.

168



5.13.1 Estado de resultados sin y con financiacion. A continuacién, se exponen los estados de resultados sin
y con financiacion.

Tabla 20. Estado de resultados sin financiaciéon

ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZARTE SAS

INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JN i AGO SEP ocT NOV DIC AN01 AN02 AN03 ANO4 [af05

VENTAS s3] mseian s  selas] sl selas]  mseds mseraw|  2oseam]  2seiam] mseiye]  ooseLam]  aa7ahan]  3enge 08186607 42186668 44695015
(- CosT0 Bt momw  sgad  sonao s soma]  somiw|  somaw|  sonio]  sonao oo  sootod] o002 201549 25600 280318 241509576
UTILIDAD BRUTA g2 ;s weeae sk wess  nsess  ;mswas ;s 15ss  neess 3508 13502 1608682 172680470] 182960603 193831550 206350639
EGRESOS

NOMINA 7006 7230085 720065 7230066 7230065 720066 7230065 7230088 720066 700065  7230068] 723005 8760780 s3] %6063 w4omort| 97915749
GASTOS ADMINSTRACION a3 1] iwean]  ioman]  iwan]  iwean]  asssam] o] toman]  iwesn|  1snan]  1eaw B 04| 510838 5870169 26673660
(GASTOS DE VENTA 3570000 0 o 26500 0 0 25000 0 0 2500 0 0 4185000 133480 4aeqs] 4w 4732
(GASTOS DE DEPRECIACION oo roenaon]  noenast|  noentst|  oenas]  noenast|  rosnaon]  roenaon  noenast|  oenas] 10671 1067en L0691 086 1066 76689 7668908
(GASTOS DIFERIDOS 1465008 1485008 1465008 1485008 1465008 14eos| 1485008 1485008 14e008] 14ebooe| 1485008 1485008 17820009 0 0 0 0
IcA e I Y I Y o] ma  mael  ww]  wd]  maw] ] s 15009 kst 176k 183253
TOTAL EGRESOS 15620808 1166806 116%666  Lo0d0es] 11686 18%686) 12063008  10s6eee|  18%ess]  1o0s0ee]  11sseess|  10sess]  weeeln  1oah]  13pd6ate] 14850498 138814010
UTILIDAD OPERACIONAL T I R R T T S R Y T
0TROS INGRES0S Y EGRESOS

Gastos financieros 0

(Gastos financieros leasing 0

TOTALES OTROS INGRES0S Y EGRESOS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UTLDADESNETASANTESDEIMPUESTO | (o657 17eds]  t7aeass] 1] 1763 176 138430 im63s 17| 1) 176353 17463%3 1635388 02398] 4676763 SROTR058] 66545608
Inpuesto derenta 0| s seae|  soeess] 5o 5699 I See| 566 5629 60676 noms| 15486 10460719 21960087
UTILIDAD NETA (20570 1i00s6]  1100s6[  1032706(  1170086] 1170056 e I I I I I o T R I T
RESERVA LEGAL I S Y 17,008 83% 1706 117006 ] 1ol 1] 123091 26674 3137 gLl 44585
UTILIDAD DEL EJERCICIO (20m570)]  rosa0s1] 1063051 o  1083061] 1083061 1503 1osaost] 1083061 oo 105050 103050 o] oaoeiees] 28213066  absesl 4010704
UTILIDAD ACUMULADA oL %o%a8  els064T 90666 137193637
RESERVA LEGAL ACUMULADA L2309 oo roeaw] 11025 15471y

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 21. Estado de resultados con financiacion

ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NoV DIC ANO L ANO 2 ANO3 ANO4 ANO5
VENTAS 29.561.343| 29.561.343| 29.561.343| 29.561.343| 29.561.343) 29.561.343)  29.561.343| 20.561.343| 20.561.343| 20.561.343| 20.561.343 29.561.343|  354.736.111| 375.833.964| 308.186.607| 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| 228.037.118 241.509.576
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
EGRESOS

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| 1932.420| 1932.420| 1932.420| 1932.420| 1932.420| 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] 41850000 4313480 4445903  4.582.393 4723072
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 1485.008 1.485.008| 1.485.008| 1.485.008| 1.485.008| 1.485.008| 1485008 1485.008| 1.485.008| 1.485.008| 1.485.008| 1.485.008|  17.820.099 0 0 0 0
ICA 121202 121202 121202 121202 121202 121202 121.202]  121.202] 121.202] 121.202] 121202 121.202 1454418 1540.919|  1632.565]  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| 132.445502| 136.162.766| 134.850.493| 138.814.011
UTILIDAD OPERACIONAL (2.046.570)| 1.746.353| 1.746.353| 1.541.353| 1746.353| 1746.353|  1.318430| 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
OTROS INGRESOS Y EGRESOS

Gastos financieros 680.324| 672.706| 664.903| 656.909| 648.720|  640.332 631739 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| 640332 631739 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| 34.056.59| 42.531.280| 57.281.118|  66.545.628
Impuesto de renta 0] 354303] 356879 291.867) 362.219] 364.987 226608 370.727| 373703 309.101| 379.873| 383.071 2.873462] 11238678 14.035.322| 18.902.769|  21.960.057
UTILIDAD NETA (2.726.894)|  719.343| 724572| 592.578| 735414 741.034 460.083| 752.689| 758.730| 627.568| 771.257| 777.751| 5833998 22817.921 28.495.958| 38.378.349|  44.585.571
RESERVA LEGAL 0] 71934 72457) 59.258] 73541  74.103 46.008] 75.269| 75.873]  62.757| 71.126| 71.775 583.400 2281792  2.849.506]  3.837.835 4.458.557
UTILIDAD DEL EJERCICIO (2.726.894)|  647.409| 652.114| 533.320| 661.873| 666.93L 414075] 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 5250509  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

Fuente: Elaboracion propia.
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5.14 FLUJOS DE CAJA EN PESOS

5.14.1 Flujo de caja sin financiacién y con financiacién. 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.
e Andlisis de resultados de VPN, TIR Y B/C. Sin financiacion

Llevando a cabo el andlisis de las variables de evaluacion financiera aplicadas se
puede determinar que, durante los cinco (5) afios proyectados el Valor Presente
Neto (VPN) es mayor a cero, lo que indica que el proyecto es viable, debido a que
se recupera la inversion y se obtiene para los socios una utilidad representativa en
el trascurso de los cinco afios 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% Yy 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 gque por cada peso de inversion la empresa recuperara 1.40 veces ese
peso invertido, recuperando de esta manera dicha cantidad y obteniendo un lucro
por ella. (Ver tabla 22)

e Andlisis de resultados de VPN, TIR Y B/C. Con financiacion

Con la figura de financiacion el (VPN) es de $41.640.040 siendo una cifra alentadora
pues después de recuperar la inversidon se puede reinvertir en el negocio, es decir
qgue después de cubrir la inversion queda dinero disponible para cubrir otros gastos,
la (TIR) que se espera obtener en el negocio es de 57,13% superior a la tasa minima

de rentabilidad o C.O que es de 27,79%, la relacion (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 financiacién

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

Fuente: Elaboracion propia.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ANOL ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
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|  330.955.440| 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
EGRESOS
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 TOTALAL 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
FLUJO DE CAJA FINANCIERO
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 CAJANETO (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 56.125.420 47.294.675 46.646.337 51.545.051 55.112.744
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FIOEER (93.055.607)| 55.125.420| 47.294.675| 46646337 51545051 55112744
DTF (%) 6,49%
SPREAD(%) 20,00%
CDO(%) 21,19%
VPN($) 36.901.587
TIR(%) 47,06%
B/C(VECES) 1,40




Tabla 23. Flujo de caja con financiacion

FLUJO DE CAJA CON FINANCIACION EN PESOS - SUAVIZ-ARTE S.A.S

Fuente: Elaboracion propia.

174

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV/ DIC ARNOL ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
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
EGRESOS
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|
FLUJO DE CAJA FINANCIERO
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 CAJANETO (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]
| ANoo [ ANo1 | ANo2 [ ANo3 [ ANo4 | ANos |
FLUJO DE CAJA | (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(%) 21,79%
VPN($) 41.640.040|
TIR(%) 57,13%
B/C(VECES) 1,64




5.15 BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN Y CON FINANCIACION

5.15.1 Balance general proyectado sin financiacion. Este balance muestra
la situacion econdémica de la empresa proyectado a cinco afios sin incurrir en el

préstamo bancario.

En este proyecto la caja cuenta con un saldo inicial al afio uno de $76.604.058, y se
va incrementado durante todo el proceso del proyecto quedando en el afio cinco
con un valor de $ 277.202.865.

Tabla 24. Balance general proyectado sin financiacion

BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACION - SUAVIZ-ARTE S.A.S
BALANCE
ACTIVOS CORRIENTES INICIAL ARO 1 ARO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5
CAJA BANCOS 21.478.638| 76.604.058] 123.898.733| 170.545.070] 222.090.121|  277.202.865
CXC 0] 14.780.671] 15.659.748 16.591.109] 17.577.861 18.623.301
INVENTARIOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 21.478.638| 91.384.729] 139.558.481| 187.136.179] 239.667.982| 295.826.165
ACTIVOS FIJOS
MUEBLES Y ENSERES 7.417.500]  7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500
EQUIPOS DE COMPUTO Y 7.994.380]  7.994.380 7.994.380 7.994.380 7.994.380 7.994.380
MAQUINARIA Y EQUIPO 38.344.990| 38.344.990|  38.344.990 38.344.990|  38.344.990 38.344.990
(-) DEPRECIACION ACUMULADA 0] 12.806.291]  25.612.583 38.418.874|  46.087.872 53.756.870
TOTAL ACTIVOS FIJOS 53.756.870] 40.950.579|  28.144.287 15.337.996 7.668.998 0
ACTIVOS DIFERIDOS
DIFERIDOS 17.820.099 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 17.820.099 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 71.576.969| 40.950.579]  28.144.287 15.337.996 7.668.998 0
TOTAL ACTIVOS 93.055.607 132.335.308]  167.702.769|  202.474.175| 247.336.980] 295.826.165
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas por Pagar 0| 4.359.904 4.619.208 4.893.934 5.185.000 5.493.377
Cesantias 0] 5.273.596 5.435.496 5.602.365 5.774.358 5.951.631
Intereses a la Cesantia por pagar 0 633.085 652.520 672.553 693.200 714.481
Impuesto de Renta por Pagar 0] 6.062.746] 13.277.539 15.439.986]  19.460.779 21.960.057
IVA/INC por pagar 0] 11.233.310]  11.901.409 12.609.243]  13.359.174 14.153.708
ICA por pagar 0] 1.454.418 1.540.919 1.632.565 1.729.662 1.832.533
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0] 29.017.059|  37.427.092 40.850.647|  46.202.173 50.105.788
PASIVOS NO CORRIENTES
OBLIGACIONES BANCARIAS 0 0 0 0 0 0
LEASING FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOS 0| 29.017.059| 37.427.092 40.850.647|  46.202.173 50.105.788
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 93.055.607| 93.055.607|  93.055.607 93.055.607|  93.055.607 93.055.607
UTILIDAD O PERDIDA ACUMULADA 0] 9.031.721]  33.293.406 61.506.472| 97.066.623|  137.193.637
RESERVA LEGAL ACUMULADA 0] 1.230.921 3.926.664 7.061.449|  11.012.577 15.471.134
TOTAL PATRIMONIO 93.055.607| 103.318.249]  130.275.677| 161.623.528] 201.134.807] 245.720.378
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 93.055.607| 132.335.308]  167.702.769|  202.474.175| 247.336.980]  295.826.165

0 0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion propia.
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5.15.2 Balance general proyectado con financiacion.

la situacion econémica de la empresa proyectado a cinco afios accediendo a un

préstamo libre inversion 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 afio cinco con

un valor de $ 236.733.209.

Tabla 25. Balance general proyectado con financiacién

Este balance muestra

BALANCE GENERAL PROYECTADO CON FINANCIACION - SUAVIZ-ARTE S.A.S

Fuente: Elaboracion propia.
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BALANCE
ACTIVOS CORRIENTES INICIAL ARO 1 ANO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
CAJA BANCOS 21.478.638] 64.688.939]  103.257.780| 140.027.860| 181.062.456]  236.733.209
CXC 0] 14.780.671 15.659.748 16.591.109| 17.577.861 18.623.301
INVENTARIOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 21.478.638| 79.469.610]  118.917.528| 156.618.968| 198.640.317|  255.356.510)
ACTIVOS FIJOS
MUEBLES Y ENSERES 7.417.500[  7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500 7.417.500
EQUIPOS DE COMPUTO Y 7.994.380[  7.994.380 7.994.380) 7.994.380 7.994.380) 7.994.380
MAQUINARIA Y EQUIPO 38.344.990] 38.344.990 38.344.990 38.344.990|  38.344.990 38.344.990
(-) DEPRECIACION ACUMULADA 0] 12.806.291 25.612.583 38.418.874|  46.087.872 53.756.870
TOTAL ACTIVOS FIJOS 53.756.870] 40.950.579 28.144.287 15.337.996 7.668.998 0
ACTIVOS DIFERIDOS
DIFERIDOS 17.820.099 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 17.820.099 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 71.576.969] 40.950.579 28.144.287 15.337.996 7.668.998 0
TOTAL ACTIVOS 93.055.607] 120.420.189]  147.061.815| 171.956.964] 206.309.315]  255.356.510
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas por Pagar 0] 4.359.904 4.619.208 4.893.934 5.185.000 5.493.377
Cesantias 0] 5.273.596 5.435.496 5.602.365 5.774.358 5.951.631
Intereses a la Cesantia por pagar 0 633.085) 652.520| 672.553 693.200| 714.481
Impuesto de Renta por Pagar 0] 2.873.462 11.238.678 14.035.322|  18.902.769 21.960.057
IVA/INC por pagar 0] 11.233.310 11.901.409 12.609.243|  13.359.174 14.153.708
ICA por pagar 0] 1.454.418 1.540.919 1.632.565 1.729.662 1.832.533
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0] 25.827.775) 35.388.230 30.445.983|  45.644.163 50.105.788
PASIVOS NO CORRIENTES
OBLIGACIONES BANCARIAS 27.916.682| 23.619.491 17.882.741 10.224.179 0 0
LEASING FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 27.916.682| 23.619.491 17.882.741 10.224.179 0 0
TOTAL PASIVOS 27.916.682| 49.447.266 53.270.971 49.670.162|  45.644.163 50.105.788
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 65.138.925| 65.138.925 65.138.925 65.138.925|  65.138.925 65.138.925
UTILIDAD O PERDIDA ACUMULADA 0] 5.250.599 25.786.728 51.433.090| 85.973.604]  126.100.618
RESERVA LEGAL ACUMULADA 0 583.400 2.865.192 5.714.788 9.552.623 14.011.180
TOTAL PATRIMONIO 65.138.925] 70.972.923 93.790.844|  122.286.802| 160.665.151|  205.250.722
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 93.055.607] 120.420.189]  147.061.815| 171.956.964] 206.309.315]  255.356.510

0 0 0 0 0 0




5.16 RAZONES FINANCIERAS ESTADOS FINANCIEROS CON Y SIN
FINANCIACION

5.16.1 Razones financieras estados financieros sin financiacion. A

continuacion, 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 esta
expresado en pesos y representa un crecimiento afio a afno, lo cual es positivo para
la empresa este en afio uno (1) es de $62.367.670 y en afio cinco (5) de $
245.720.378. Asi mismo, la razon corriente expuesta en afio uno (1) de 3,15 es
positiva e indica el nUumero de veces que retorna a los socios su inversion por cada
peso destinado para el montaje de la empresa en afio 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 financiaciéon

RAZONES FINANCIERAS PARA ESTADOS FINANCIEROS SIN FINANCIACION - SUAVIZ-ARTE S.A.S
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 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%

Fuente: Elaboracion propia.
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5.16.2 Razones financieras estados financieros con financiacién. A

continuacion, 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 esta
expresado en pesos y representa un crecimiento afio a afno, lo cual es positivo para
la empresa este en afio uno (1) es de $53.641.835 y en afio cinco (5) de $
205.250.722. Asi mismo, la razon corriente expuesta en afio uno (1) de 3,08 es
positiva e indica el nUmero de veces que retorna a los socios su inversion por cada
peso destinado para el montaje de la empresa en afo 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 financiacion

RAZONES FINANCIERAS PARA ESTADOS FINANCIEROS CON FINANCIACION - SUAVIZ-ARTE S.A.S
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 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%

Fuente: Elaboracion propia.

5.17 PUNTO DE EQUILIBRIO

A continuacion, 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
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del negocio estan 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

PUNTO DE EQUILIBRIO - SUAVIZ-ARTE S.A.S

ENE FEB MAR ABR | MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV pic | ANo1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO5

PUNTO DE EQULIBRIO
PARA EL ESTADO DE
RESULTADO SIN
FINANCIACION

4.075 3072 | 3072 | 3115 | 3072 | 3.072 3.162 3.072 3.072 3115 | 3.072 3.072 | 38.046 | 40.184 | 40711 | 41734 42.273

ENE FEB ABR JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5

PUNTO DE EQULIBRIO
PARA EL ESTADO DE
RESULTADO CON
FINANCIACION

4.287 3213 | 3211 3252 | 3208 | 3206 3.294 3.202 3.201 3241 | 3197 3195 | 39426 | 41435 | 41548 | 42057 42.273

Fuente: Elaboracion propia.

5.18 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

A continuacion, se sustenta el porcentaje en el que, al disminuir el margen de
utiidad 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 6ptimo de la organizacion. En el caso de la empresa en estudio,

este se presenta a partir del 10% de disminucién en cada linea de producto.

Tabla 29. Analisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD - SUAVIZ-ARTE S.A.S

Fuente: Elaboracion propia.
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DISMINUCION
MARGEN 10%
BRUTOS
FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION FLUJO DE CAJA CON FINANCIACION
VALORES VALORES VALORES VALORES
ORIGINALES MODIFICADOS ORIGINALES 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




6 CONCLUSIONES

El estudio de viabilidad realizado permitié evaluar las diferentes variables que
influyen en la viabilidad del presente proyecto, elaborado para dar soluciones a
posibles necesidades encontradas especificamente 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 propésito fundamental de este estudio es aportar conocimientos practicos
tedricos y metodoldgicos 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 implementacion de la unidad de

negocio planteada.

Asimismo, el resultado de la investigacion ratificd segun las proyecciones que el
proyecto es viable técnica, operativa, organizacional, legal y financieramente.
También se comprobé 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 produccion y comercializacion de

jabon artesanal organico en barra con altos estandares de calidad.

Finalmente, después de utilizar instrumentos de evaluacion financiera como el Valor
Presente Neto (VPN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y la relacion Beneficio/Costo
(B/C) se pudo concluir que el proyecto es viable sin financiacion y con financiacion.
El flujo de caja sin financiacion muestra un VPN de $36.901.587, con una Tasa
interna de retorno del 47,06% y una relacion Beneficio/Costo de 1,40, lo que

significa que por cada peso de la inversion retornara en lo proyectado $1,40.

En el flujo de caja con financiacion, los resultados aumentan debido a que por parte
de la empresa no sale el total de la inversion 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 relacion 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 analisis financiero.
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7 RECOMENDACIONES

Se dio cumplimiento al objetivo general planteado en el proyecto inicialmente, ya
que se logré evaluar la viabilidad para la creacion de una empresa dedicada a la
produccion y comercializacién de jabones artesanales organicos en barra en la
ciudad de Santiago de Cali. Sin embargo, como recomendacién 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 intrinseco en la organizacion, por ende, promover los espacios de
capacitacion para dicha area debe ser ineludible con el propdsito de crecer

econdémicamente y lograr a futuro abarcar nuevos mercados.
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