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14. PLAN OPERATIVO
14.1. Metas Sociales del Plan de Negocio

» Generar Ingresos: Proyecciones de ingresos para ello se requiere
analisis de mercado actual, observar la competencia y determinara
como se ajustara tu producto al mercado, las metas racionales de
iNgresos son necesarias imra interesar a inversionistas en tu negocio o
para asegurar un plan de negocio o una linea de crédito.

» Metas Culturales: Las metas sociales cuidadosamente establecidas
ayudaran a desarrollar la cultura organizacional del plan de negocio, tus
metas culturales deberdn extenderse hasta los empleados yla
atmosfera organizacional que se quiere establecer.

» Metas de Servicio al Cliente: Entre ms felices puedas hacer a tus
clientes mas probabilidades de que sigan siendo los mismos
potenciales, crear metas medibles de servicio al cliente para mejorar las
habilidades de servicio al cliente de Adids Calvicie.

» Crecimiento: Metas medibles y alcanzables para la organizacion, las
cuales incluye aumentar las ganancias y el personal general. Al crear
metas de crecimiento les das a los empleados algo para lo cual trabajar
y también les mostraras a tus empleados y socios que tienes un plan

para el éxito de tu compaiiia “Adids Calvicie™.
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14.2. Plan Nacional de Desarrollo
De acuerdo con el Plan nacional de desarrollo, inscrito por el gobierno
nacional para el periodo de 2.014 - 2.018, que tiene por estandarte “Todos por un
nuevo pais”, los objetivos dentro de los cuales se puede enmarcar el proyecto son
los siguientes:
La paz, la equidad y la educacién conforman un circulo virtuoso. Una sociedad
on paz es una sociedad que puede focalizar sus esfuerzos en el cierre de brechas y
puede invertir recursos en mejorar la cobertura y calidad de su sistema educativo.
Construir un pais equitativo en igualdad de condiciones y para ello ADIOS
CALVICIE busca ser participe de condiciones netamente consecuentes e iguales
para la sociedad que genere perspectiva y llene la necesidad de la poblacién.
14.3. Plan Regional de Desarrollo
Segin el Plan de Desarrollo del departamento del meta “Juntos construyendo

Suefios Y Realidades™, la empresa estd enmarcada en el €je numero 2.
-EJE 2: Crecimiento econémico para el desarrollo humano
14.4. Clister

La empresa Adios Calvicie se encuentra incluida en el clister de industria que
de acuerdo a la informacion obtenida se define asi; La industria constituye el
tercer sector en importancia para el municipio principalmente con productos como

alimentos y bebidas manufacturadas, muebles, calzado y la reparacion de



196

vehiculos automotores, la confeccion y fabricacién de telas y ropa donde se

destaca la presencia de grandes empresas como Lafayette y otras medianas y

pequeiias en la ciudad de Villavicencio.
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15. EVALUACION FINANCIERA, SOCIAL Y AMBIENTAL.

15.1. Evaluaciéon Financiera

15.1.1. Flujo de Fondos

En primera medida antes de detallar la evaluacion financiera del proyecto,
se desarroll6 estos indicadores con un simulador financiero realizado por La
Escuela de Administracion de Negocios (EAN) y el magister en Gestion de
proyectos Victor Julio Villamizar Rodriguez, que tiene como finalidad ser un
evaluador de proyectos en todas sus etapas de preparacion, financiacién y

gjecucion.

Tabla 53. Flujo de Caja proyectado

PRESUPUESTO DE CAJA

ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS
Ventas del e 384.652.
Periodo 312.714.000 8 324
Cuentas por
cobrar : 12.161.100
Recuperacion 14.447.3
de Cartera 0 12.161.100 87
Prestamos de

Largo Plazo 23.416.000 0 0



Prestamos de
Corto Plazo
Prestamos

Otros Ingresos
Descuentos por

ventas

Compra de
Materias Primas

Pagosa
Proveedores

mano de Obra
(-Cesantias)

GIF menos

Depreciacion

Arrendamientos

Sueldos
Admén. (-
Cesantias)

Sueldo
Ventas (-
Cesantias)

Honorar
108

Gastos
Generales de
Admon.

Propagandas
y Otros Gastos

Gastos
Financieros

0
14.010.629
2

0

42.640.762

0
65.213.594
14.200.000

24.000.000
64.700.638

17.932.796
6.000.000

3.600.000
6.000.000

5.619.840

2.972.034

40.592.693

0
67.822.137
14.626.000

24.960.000

66.641.657

18.650.108

6.180.000

3.708.000
6.180.000

3.933.888
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0

0
2.100.00
0
3.530.77
6

45.499.9
15

0
70.535.0
23
15.064.7
80
259584
00

68.640.9
07

19.396.1
12
6.365.40
0

3.819.24
0
6.365.40
0
1.685.95
2




Compra
Magquinaria

pago de
Oblig. Bancarias

Pago
diferente Impto.
Renta

Pago de
Impuestos de
Renta

inversiones
Temporales

Préstamo a
Socios

Pago Crédito

Reinversion
activo fijo

Adecuaciones
de iones

Flujo Neto del
Periodo

Fuente: Los Autores

Saldo Inicial de

14.010.629
0

1.000.000

0
30.276.000
12.000.000

8.000.000

5.320.000

17.465.271
6.889.990

0

9.366.400

10.492.743
7.000.000
13.000.000
14.010.629
30.000.000
0

0

15.806.228
24.355.261
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0
9.366.40
0

29.325.9
52
15.000.0
00

45.000.0

(-~ N R~ S "

35.6454
54
20.161.4
89

Para el primer afio el flujo de caja arroja un saldo neto de 17.465.270,,

para el segundo afio un saldo de 15 .806.228 y para el wiltimo afio un saldo de
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35.645.454, este resultado se debe a que se proyecta un incremento en el precio de

venta del producto equivalente al 10% y asi mismo un incremento en las

cantidades vendidas de 8%, por otra parte se proyecta que los costos y gastos se

incrementen en un 3% y los salarios en un 4%, el flujo de caja también refleja que

en estos primero 3 afios la empresa se dedica al reconocimiento de la marca yla

imposicién de la misma en el mercado, y a reinvertir el dinero obtenido razén por

la cual el flujo de caja tiene un aumento acelerado considerablemente afio tras

afio.

15.1.2. Balance General

Tabla 54. Balance general proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ANO 1 ANO 2

ACTIVO
CORRIE
NTE

Cajay 24.355. 7.161.4
bancos 261 89

Inversiones 7.000.0
tempeorales 0 00

Cuentas 12.161. | 14.447. l
por cobrar 100 387

Provisién 3082 5 20.617.
deundas malas 68 T3

Inventario 1.705.6 1.691.9
materias primas 30 33

Inv. Productos 5.143.6 5.636.5

ANO 3

55.806.943
15.000.000
17.163.496
24.598.812

1.887.674
6.155.118




en proceso
Inv. Productos
terminados

Diferidos

Edificio

Muebles y
enseres

Maquina
ria

Menos
depreciacion
acumulada

Intangibles

Licencias

FASIVO

CORRIE
NTE
Porcién
corriente obli.
Banlp
Proveedore
s

Impuesto de
renta por pagar

78
13.716.
474
20.000.
000

14.010.
629
41.692.
000

3.4563
08

5.320.0

9.366.4

10.492.
743

59

16.554.
877

14.010.
629
71.692.
000

11.148.
036

5.3200

9.366.4

29323,
952
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18.253.078

14.010.629

116.692.000

23.214.764

5.320.000

4.683.200
0

48.079.858
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Préstamo 14.010.
socios 629 0 0

Obligaciones 14.049. 4.683.2

bancarias ; * 600 00 0
Cesantias 8.831.7 9.149.1

conselidadas 62 03 9.478.059
TOTAL

PASIVO 22.881. 13.832.

LARGO PLAZO 362 303 9.478.059

Capital 61.281. 23.164.

social 633 784 18.805.266
Reserva 20368 T 1295

legal 27 11 17.062.660
Utilidades 18.331.

retenidas 0 439 69.565.602
Utilidad 18.331. o i

del ejercicio 439 163 83.998.340

Fuente: Los Autores
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En el balance general proyectado de la empresaa 5 afios, tiempo de
evaluacion, refleja que el proyecto Comienza con altos gastos, e ingresos que
apenas permiten una utilidad minima en el primer afio, pero que luego en afios
siguientes tiene un alza que hace que el patrimonio aumente y la empresa se

proyecte a ser viable y factible en rentabilidad a los socios.

15.1.3. Estado de Resultados

Tabla 55. Estado de Resultados Proyectado.
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Fuente: Los Autores

En la proyeccion del estado de resultados, se evidencia que durante el
primer afio la utilidad neta final es minima, y durante los siguientes afios de
evaluacion se refleja un incremento hasta del 22%, asimismo se tiene estimado el
impuesto de renta y CREE, ajustando a cifras reales y veridicas sobre la

proyeccidn del estado de resultados.

15.1.4. Razones Financieras

Tabla 56. Indicadores Financieros Proyectados

SITUACION NORMAL
TIRV 25,53%
~ VPNsin riesgo 11.080.978
-
VPN con riesgo -20.872.705
s
TIR 28,41%%

- PUNTO EQUILIBRIO (Unid.) 515
ANO 1

Rt

- PUNTO EQUILIBRIO (Unid.) 557

ANO 2




PUNTO EQUILIBRIO (Unid.)

ANO 3

PUNTO EQUILIBRIO

(Ventas.) ANO 1

PUNTO EQUILIBRIO

(Ventas.) ANO 2

PUNTO EQUILIBRIO

(Ventas.) ANO 3
PRUEBA ACIDA 1
PRUEBA ACIDA 2
PRUEBA ACIDA 3
RAZON CORRIENTE 1
RAZON CORRIENTE 2
RAZON CORRIENTE 3

NIVEL DE

ENDEUDAMIENTO 1

594

25.739.950

30.621.694

35.947.128

1.8

e

251

2,39

1,89

2,63

41,00
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NIVEL DE 34,33
ENDEUDAMIENTO 2

NIVEL DE 2473
ENDEUDAMIENTO 3

MARGEN NETO DE 0,07
UTILIDAD 1

MARGEN NETO DE 0,15
UTILIDAD 2

MARGEN NETO DE 0,21

UTILIDAD 3
Fuente: Los Autores

i
————————————————————o el
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En cuanto a la viabilidad de la empresa se toman diversos indicadores como

herramienta para decidir sin debe seguirse ejecutando o abortar el proyecto.

Para iniciar con el analisis se toma el VPN el cual es 1a herramienta que

permite reconocer que el valor del dinero en el tiempo cambia, teniendo claro esto

los dinero que se reciban o paguen hoy no tendran el mismo valor en el futuro,

esta herramienta también se ve afectada por la inflacién, ya que en el giro

ordmario de los negocios y en ¢l marco de una economia inflacionaria el poder de
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compra del dinero disminuird con el tiempo. Entendido el concepto y ya en el
caso practico del ejercicio un resultado positivo o mayor que cero indica que el
proyecto de inversion es viable financieramente hablando, dicho resultado indica
que la empresa es capaz de generar suficiente dinero para recuperar lo invertido y
aun asi queden utilidades o rendimientos, en este caso y teniendo en cuenta la
inflacion, el resultado de los flujos d.e los 3 periodos y el valor de la inversion
inicial, se cuenta con un VPN sin riesgo equivalente a $ 24.969.866 es decir es
viables desde el punto de vista del VPN, Ahora aplicandole un riesgo del 20%
(tasa de expectativa) aun asi el proyecto de inversion no seria rentable con una

VPN equivalente a -13.442.150.

Por otra parte y como medida de analisis se calcula el Punto de equilibrio tanto
en cantidades como en ventas, para que la empresa alcance su punto de equilibrio
debe vender 515 unidades, al alcanzar dichas ventas la empresa alcanza a cubrir
sus costos de operacidn, esto para el primer afio, para el segundo y tercer afio su
punto equivalente es de 557 y 594 respectivamente. Y en cuanto a ventas para el
primer afto debe vender 25.739.950 para alcanzar su punto de equilibrio y cubrir

sus costos de operacion, y 30.621.694 y 35.947.128 para el segundo y tercer afio.

Para medir la disponibilidad de recursos que posee la empresa para cubrir los
pasivos a corto plazo, se recurre a la prueba 4cida, la cual determina la capacidad
de pago de la empresa sin la necesidad de realizar sus inventarios (La razén por la

que se excluyen los inventarios, es porque se supone que la empresa no debe estar
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supeditada a la venta de sus inventarios para poder pagar sus deudas, puesto que
los inventarios son el medio para la generacién de ingresos con los que se mueve
la operacion diariamente). En el primer afio Ia prueba acida arroja una relacion
1:1,8 Io que quiere decir esto que por cada peso que debe la empresa, dispone de
1,8 pesos para pagarlo, es decir que no esta en plenas condiciones de pagar la
totalidad de sus pasivos a corto pla.zo sin vender sus mercancias, el segundo aiio
la prueba acida aumenta a 1,6 en una relacién 1:1,6 lo que indica que podria
disponer de 1,6 pesos para pagar lo que debe y para el iltimo afio la relacion seria

1:2,3 incrementando atin més su capacidad de pago en el corto plazo sin

necesidad de vender sus inventarios.

La razon corriente es el indicador financiero que muestra el estado de liquidez
de la empresa, consiste en la equivalencia del pasivo corriente respecto al activo
corriente, para tal efecto en el afio 1 se tendré una razon corriente de 2,39 esto
indica que con mi activo corriente se puede cubrir 2,39 veces mi pasivo, para el
segundo y tercer afio la razén corriente serd 2,23 y 2,76 respectivamente, este
indicador expresa que en el término de un afio con mi activo corriente (facilmente
convertible en dinero en 1 afio) estoy en la capacidad de pagar mis deudas a q

afio, indica que la empresa tendria buena liquidez.

Elnivel de endeudamiento es una razén similar a la razén corriente solo que
este abarca todo el activo y todo el pasivo en una relacién inversa, s decir

muestra que proporcion de mi activo total corresponde a pasivo, el resultado de
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esta razon es que por cada peso existente invertido en activos 41 centavos ( primer
aio) 31,64 centavos (segundo afio) 24,06 centavos (tercer afio) han sido
financiados por bancos o acreedores, este indicador tiene tendencia a la baja y
teniendo en cuenta que entre mas baja sea la razén ms alto es el nivel de
endeudamiento existente Y esto se debe a que la empresa no tiene proyectado
incrementar sus deudgs sind al contrario cancelar 1a obligacién bancaria y
continuar con la misma politica de pago a proveedores, empleado; el resultado del

nivel de endeudamiento también indica viabilidad para el proyecto.

Y por dltimo como se puede observar el proyecto Adiés Calvicie Ltda. en su
margen neto de utilidad refleja para el primer, segundo y tercer afio la generacion
de 7%, 15% y 21% de utilidad respectiva, dicha utilidad aumenta en 8% y6% . A
pesar de los incremento en Costos y gastos del periodo, las ventas incrementaron

lo suficiente para asumir dicho incremento.

15.1.5. Flujo De Caja Esperado

W

9.343.920 ~2.243.667,986 52.765.201

r 1 2,000 3

~57.636.619

Figura 16. Flujo de caja esperado

Fuente: Los Autores



213

El analisis anterior se realizo planeando que se cumplan a cabalidad los
porcentajes proyectados, ahora se procede a analizar el flujo y los valores
sresentes del mismo teniendo en cuenta 3 probabilidades, la primara siendo de
muge, la segunda si fuese un afio normal y la tercera en recesion siendo los

porcentajes del 15%, 70% y 15% respectivamente.

En el primer afio aplidando los porcentajes los valores esperados para el
fujo sera en periodo de auge 2.619.790, normal 12.225.689 y recesion 2.619.790,
por ende bajo estos riesgos el valor del flujo sumaria 9.343.920 para el segundo
=fio e flujo esperado bajo el parametro seria de 8.456.332 siendo este un valor
similar, sin embargo para el ultimo periodo el valor esperado del flujo de caja
seria de 52.765.201, la grafica siguiente refleja el flujo de caja esperado segtin los

valores netos calculados.

El Flujo de caja proyectado traido a valor presente y aplicando la misma
tasa de expectativa del 20% inicial resultaria un flujo de caja de -13.442.150,
dicho resultado de flujo de caja resulta nada viable para cualquier proyecto de
mversion porque indica que la empresa no cuenta con la liquidez suficiente la

cubrir sus gastos y conservar dinero en reserva.

» Desviacién Estandar

Y como tltima medida para analisis se tomara la desviacion estandar, el

objetivo de hallar la desviacion estandar financieramente es para en base a un
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conjunto de datos (precios en el caso del mercado) en una medida de dispersion,
que indique cuénto pueden alejarse los valores respecto al promedio (media), por
lo tanto es util para determinar entre que rango de precios puede moverse un
determinado rubro. Para el andlisis se calculara la desviacion estandar de cada uno
de los flujos de caja y asi determinar hasta que puesto puede disminuir o

aumentar.

Tabla 57. Desviacion estandar

DESVIACION ESTANDAR
DEL 6.782.086.965.402  5.813.217.402.344,380  6.782.086.969.402
OEL 19,377,351,341,149
DE1
DE2 351.041,037.603  335.178.032.231,48% 391.041.037.6031
DE2 1.117.260.107.438
DE2 :
DE3 216.272,027.103.356 185.376.023,231.448,000 216.272.027.103.3561
DE3 617.920.077.438.159
DE3

Fuente: Los Autores

Calculando la desviacion estandar con la formula relacionada
anteriormente se obtiene un valor en pesos anual (teniendo en cuenta que el flujo
de caja es anual) para el primer afio es de 4.401.976, segundo y tercer afio de
3.983.828 y 24.857.998 esto se traduce en que si para el primer aiio el resultado
del flujo de caja fue de 17.465.271 este puede variar en 4.401.976 tanto positiva

como negativamente en el transcurso del afio, en el segundo afio el flujo de caja
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fue de 15.806.228 y podria variar en 3.983.828 y para el dltimo afio que fue de

35.645.453 podria variar en 24.857.998.

Ahora y ya para finalizar el promedio de ingresos (producto del flujo de
caja) para el primer afio aun aplicando los porcentajes de probabilidades y
tomando como bajo los ingresos obtenidos a valor presente esperado frente a la
desviacién estandar calculada i)ara ese periodo puede oscilar entre los 13.745.896
y un minimo de 4.941.944, para el segundo periodo con un VPNE de 8.456.332
segun la desviacion estandar calculada para ese periodo puede oscilar entre los
12.440.160 y un minimo de 4.472.504 y el tercer afio siendo el VPNE de
52.765.201 segun la desviacion estandar calculada para ese periodo puede oscilar
entre los 77.623.199 y un minimo de 27.907.203 El flujo de caja Proyectado y
calculado a valor presente neto esperado puede alcanzar los topes maximos y

minimos descritos anteriormente para cada periodo

La sociedad de caracter Limitada financieramente es un proyecto viable
desde el primer afio, teniendo en cuenta su buen nivel de liquidez, capacidad de
pago, nivel de endeudamiento, la capacidad proyecta de produccién y por ende de
ingresos y su capacidad de controlar el crecimiento de los costos y gastos de cada
periodo, financieramente contaria con la capacidad de ser una empresa
competitiva en el mercado y por ende rentable para los inversionistas quienes son

los mas interesados en la rentabilidad del negocio.
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15.2. Evaluacion Ambiental

La evaluacién ambiental resulta indispensable para la proteccion del
medio ambiente. Facilita la incorporacién de los criterios de sostenibilidad en la
toma de decisiones estratégicas, a través de la evaluacion de los planes y
programas. Y a través de la evaluacion de proyectos, garantiza una adecuada
prevencion de los impactos axﬁbientales concretos que se puedan generar, al

tiempo que establece mecanismos eficaces de correccion o compensacion.

En empresa de produccion es el primer lugar, que debe practicarse desde
el origen, minimizando la produccién de residuo atreves de los cambios
practicado en el producto y proceso industriales. Para poder llegar a lo propuesto
hay que seguir tomando medida de aislamiento y control a lo largo de los
procesos productivos de todas las actividades industriales sospechosa de poder
alterar las propiedades del suelo, asi como el almacenamiento de transporte de

residuo que pueda contaminar el mismo.

Adids Calvicie contara con la planta productora de tonico anti-caida de
cabello, de acuerdo con la planeacion estratégica y estudio de mercado se ubicara
en el sector de Buenavista en la ciudad de Villavicencio, sitio favorecido por el
estudio con base en su ubicacion, la disposicién de transportes y vias de acceso y

porqué dentro del POT de Villavicencio es un sitio que permite favorables
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caracteristicas por su clima y la oportunidad de intercambios y cultivos de materia

prima.

La construccion de la planta de produccién en Buenavista Villavicencio
generara inevitablemente una afectacion negativa al medio ambiente, puesto que
es un sector que estd lleno de vegetacion y al acentuar la maquinaria artesanal, la
maquinaria de baja escala, el rﬁido y la contaminacion hara un impacto negativo
mitigable a través de la reforestacion de zonas cercanas a la planta y la creacién
de zonas verdes de crecimiento y reserva dentro de las cercanias mismas a las
instalaciones, todo esto pensado y de acuerdo a las posibilidades que el territorio

€n su momento permita para mitigar el impacto ambiental.

No se generara contaminacién por medio de gases toxicos Y aguas negras
puesto que la materia prima sera utilizada directamente para el tonico y su
extracto serd envasado y con destino a la venta, los productos y su materia prima
es natural por lo que no tendrd repercusion en la poblacién aledafia al sector y

efectos secundarios que mitiguen alguna enfermedad.

La posible generacion de residuos o desechos se compone principalmente

de los siguientes:

Los empaques de las envolturas de los quimicos y conservantes, los cuales se
dejaran aislados en un espacio mientras los recolectores hacen sus dias de labores

en el sector.
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« Agua, lacual la cantidad que se utiliza ser4 para elaborar el tonico capilar
» el triturado de las hiervas medicinales

e papeleo de oficina

Los empaques o envolturas seran clasificados segiin su componente en botes
de reciclaje y de alli se selecciona lo que serd reutilizable como los frascos
grandes para sembrar materas y ayu&ar a preservar la naturaleza, lo demads se
empacara en bolsas de basura para dejar en manos de quienes hacen su labor de

recolectores —Vio -Agricola .

Las aguas serén tratadas como lo expide la ley por medio del alcantarillado
publico, estas aguas no afectan a la comunidad pues estan libres de toxicos y lo
tinico que conllevan son extractos naturales de materia prima.; como sabila,

Romero Sal etc.

Los desechos de las hierbas medicinales seran empacados en bolsa pléastica
y se dejaran hasta el momento de que Bio-Agricola haga uso de ella. No afectara a

la comunidad pues son hiervas naturales, no contaminan el ambiente con olores

desagradables.
15.2.1. Resultados

El proyecto Adios Calvicie o cualquier otro tipo de proyecto trata

directamente y se refiere al impacto ambiental y su importancia y consecuencia
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que puede atraer en las empresa e industria de produccién y Alimentos para la
utilizacién y el consumo humano con el objetivo establecido y plasmado durante
la investigacion y desarrollo de ideas claras y objetiva para alcanzar la metas
establecida del proyecto; para la empresa que aporta valor y criterio a la
proteccion del medio ambiente como un factor que dia a dia desarrolla y cobra
mayor fuerza , quizas por el mal man.ejo de los recurso que tiene la empresa o por
falta de conocimiento de cada una de las operaciones, el proceso que emplea su
administracion en diferentes aspecto como técnica de mejora en los procesos
internos y externos, se refieren con mayor amplitud no solo a los aspectos sociales
y empresariales si no en el dmbito global que de otra forma esta afectando en el
desarrollo y crecimiento de los pueblos . La contaminacion afecta nuestro estilo
de vida, las empresa de produccion para el uso humano deberéan trabajar con
prioridad en sus producto mas conforme asegurando mejor calidad higiene,
seguridad y asi pues la empresa obtendra mayor rentabilidad y crecimiento en su
negocion y el éxito de su organizacion. En el contenido de la investigacion se
trato criterios de andlisis, comentarios y profundizacion de los temas mas

importantes requeridos para el desarrollo del estudio del proyecto tratado ADIOS

CALVICIE.
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15.3. Evaluacién Social

El criterio social busca maximizar los beneficios (no solo utilidades), crear
empleo, nivelar la balanza comercial, incrementar el valor agregado, ayudar a un

sector de la poblacion con ciertas caracteristicas, etc.

El proyecto de Adios Cal.vicie,'propone dos factores claves en la
evaluacion social del proyecto y son, buscar un bien social que llene las
necesidades a través de la inversion de recursos, y la consolidacion de una unidad
de negocio que provea ganancias y posicionamiento de marca en un mercado
altamente competitivo; que genere empleo y que siempre este encaminado hacia
¢l bienestar de la comunidad, también se debe proyectar la empresa, sobre unos

ideales financieros y econmicos.

La politica socio-laboral actual del pais que predomina e involucra a
empresas nuevas o0 pequefias, esta enmarcada y apoyada en la Ley 1429 de 2.010
también conocida como La Ley de Formalizacion y Generacion de Empleo y
hasta el momento ha demostrado ser una excelente herramienta para mejorar la

situacion laboral del pais con beneficios para cerca de 45.000 empresas.

Adios Calvicie propone crear una fuente de empleo en la que predomine el
derecho a un trabajo digno y remunerado y el cual ofrezca una serie de beneficios

tanto emocionales como satisfactorios.
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La importancia que brinda esta ley es poder ofrecer empleo a personas con
capacidad y suefios de salir adelante, brindar oportunidades de éxito y con sentido
de pertenencia y Adios Calvicie estara dispuesta a trabajar en conjunto para

satisfacer y llenar los requerimientos que amparan la ley.

» Beneficios pequefias empresas que operan sin registro mercantil

No pagaran los aportes de nomina a cajas de compensacién familiar, al Sena,
al ICBF ni a la subcuenta de solidaridad en salud, en sus dos primeros aiios a
partir del inicio de su actividad econémica principal. En los siguientes tres afios
pagaran dichos aportes en proporcion al 25%, 50% y 75% de la tarifa general
establecida. A partir del sexto afio, la empresa pagar4 las tarifas plenas de cada

uno de estos aportes. (Articulo 5)

No pagaréan el impuesto a la renta en sus dos primeros afios a partir del inicio
de su actividad econdmica principal. En los siguientes tres afios pagaran este
impuesto en proporcion al 25%, 50% y 75% de la tarifa general establecida. A
partir del sexto afio, la empresa pagard la tarifa plena de este impuesto si aplica.

(Articulo 4)

No pagaran el costo de la matricula mercantil en las camaras de COMercio, en
el primer afio a partir del inicio de su actividad econémica principal. Y en los
siguientes dos afios, lo pagaran en proporcién al 50% y 75% de la tarifa

establecida para ese pago. (Articulo 7)
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En resumen, los beneficios directos o descuentos para las nuevas pequefias
empresas consisten en que el pago de estas tres obligaciones se puede hacer de
manera progresiva, es decir, en un porcentaje de la tarifa que va creciendo con el

tiempo hasta alcanzar el 100% de la tarifa normal o plena.

Tabla 58. Progresividad en el pago de costos empresariales y tributarios

PERIODO MATRICUL APORTES IMPUESTO
A PARAFISCALES S DE RENTA
MERCANTII

1 0% 0% 0%

2 50% 0% 0%

3 75% 25% 25%

4 100% 50% 50%

5 100% 75% 75%

6 100% 100% 100%

Fm(é: Los Autores
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El bienestar en la parte social es grande, puesto que la ley se impone y vela
por las necesidades y cumplimiento de las personas que estan bajo proteccion y

esta los ampara.

A partir del funcionamiento y puesta en marcha del proyecto se crea una
serie de indicadores medibles para que la empresa verifique que tanto ha crecido

el porcentual de bienestar de las familias involucradas y amparadas por la ley.
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16. CONCLUSIONES

En conclusion este proyecto de pre inversion da como resultado final la
viabilidad del producto, este ha sido evaluado bajo condiciones de pruebas en
personas que han sufrido de excesiva caida de cabello, haciendo de su evaluacion
mas empirica pero con dptimos resultados; estando en el proceso del desarrollo
para obtener los certificados respectivos como producto Fito terapéutico, y
respaldo de un laboratorio garantizado que demuestre los beneficios y eficiencia

del producto.

Se determiné la poblacién objetiva son las personas de 35 -50 afios, en
estratos 2 y 3, con ingresos entre 1 y 2 SMMLYV, que representan a 30.281
metenses, que tienen la necesidad del producto porque en su mayoria tienen la
tendencia por factores externos y factores internos a perder el cabello, este
segmento de mercado por lo general ya han definido su situacién socio-

economica.

La empresa ADIOS CALVICIE Ltda., segiin el diagnostico realizado
decide localizarse en la Vereda Buenavista, que segin el método cualitativo por
puntos, y unos indicadores determinados, retine las condiciones mds optimas para
la elaboracion del producto en objeto, se presenté un disefio de planta acorde a las
necesidades de los procesos de produccion y las areas necesarias para el buen

funcionamiento de la organizacion.
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La estructura organizacional, se muestra como una estructura sencilla
horizontal, con cargos bien disefiados, para el funcionamiento de la organizacién
y con herramientas claves como un manual de funciones y procesos para las

diferentes dreas estratégicas como la de Relaciones Humanas.

El estudio legal, muestra los diferentes procedimientos que debe pasar la
organizacion para su legalizacfén y constitucion, ademds de conocer la
normatividad que le rige y afecta, para tener mas claro los riesgos y planes que
ADIOS CALVICIE puede tomar, ademas de esto se decide serd una organizacion
como sociedad Limitada, siendo esta las mar acorde para las necesidades de la

misma.

El estudio financiero, evidencia como indicadores principales una TIR
verdadera de 33%, que para ser tres afios los proyectados en costos y riesgos, es
un indice favorable, para el crecimiento, que refleja viabilidad, factibilidad y
rentabilidad, los incrementos porcentuales est4n ligadas a las proyecciones
nacionales que fortalecen la empresa, y apta para participar en concursos de

emprendimiento y fondos de financiacion.

El anélisis de riesgos, muestra como organizacionalmente se ha conocido
el sector e implementando diferentes estrategias para prevenir los mismos, siendo

el més destacado el crecimiento y posicionamiento de marcas internacionales, lo
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que obliga a que una estrategia de promocién y publicidad sean a las que mas se

recurran.

Evaluacion financiera, social y ambiental, reflejan por medio de balances,
estado de resultados, flujo de caja, desviacién estandar, que la empresa es factible
y amigable con una necesidad insatisfecha de la poblacion y amigable con el

medio ambiente.
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17. RECOMENDACIONES

Las Amenazas, Riesgos y Debilidades, deben ser objeto de control por parte de
la organizacion, para evitar una caida y disminuir factores que afecten
negativamente la empresa, uno de ellos es al ser un producto artesanal y natura,
debe Patentar su férmula, para que otra organizacién no la utilice y saque

beneficios econdmicos.

La gran recomendacion es destinar en el primer afio de ejercicio un porcentaje
de utilidad para la puesta en investigacion con laboratorios acreditados del pais,
que avalen y aporten herramientas para la mejora del producto y su masiva

multiplicacién a otras zonas.

El producto llene expectativas, deberan tener estrategias de ensanchamiento de

personal, infraestructura y maquinaria entes del tiempo ya proyectado.

Las marcas posicionadas en el mercado son de indole internacional, por lo
tanto, es necesario tener estrategias fuertes para superar las barreras de

competitividad con el efectivo ya analizado en los estudios.

Extender mas modelos de presentacion de contenido en menores cantidades
para que el producto sea conocido rapidamente por los consumidores, ya que el
precio del producto de puesta en marcha hace riesgoso su proyeccion,

entendiendo que es necesario como tratamiento cumplir con las resultados

esperados.
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19. ANEXOS
1. ANALISIS SITUACIONAL
1.1. Diagnostico estratégico
Para la realizacion de este analisis situacional es importante iniciar

enfocandolo como una herramienta de diagndstico estratégico, debido a su facil
adaptacién para la identificacion de v;triables que generan poder en el sector
estético; y junto a sus resultados esperados de este andlisis, se van a construir unas
matrices de, Evaluacion de Factores Externos matriz EFE, Evaluacién de Factores

Internos EFI, Evaluacion de Perfil Competitivo y matriz DOFA.

1.3. Evaluacion externa

1.3.1. Factores economicos

Segun datos obtenidos por el Informe de Coyuntura Regional 2012, en el
2011 el PIB de Meta aument6 21,2%, siendo la actividad que mds creci6 la

extraccion de petréleo crudo con 31,0%, seguido de construccion de obras civiles

con 26,7%.
Tabla 1: Variacion del IPC  Nacional- Villavicencio Miich I pira

Rama de actividad 2008 2009 2010 2011 2012

Total 172 178 183 190 199
Industria manufacturera 16 18 i8 19 18
Construccion 13 15 17 17 18

i s 63 65 67 71 76

Transporte, aimacenamiento y comunicaciones 20 21 20 22 21
Intermediacién financiera 2 2 2 2 3
Actividades inmobiliarias 12 13 14 14 16
Servicios, comunales, sociales y personales 39 39 39 40 41

Otras ramas’ 6 6 5 5 7

No informa 0 0 0 0 0

‘Agriculmn. ganaderia, pesca, caza y silvicultura; explotacién de minas y canteras; v suministro
de electricidad, gas v agua.
Fuente: DANE.
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Desde los ultimos afios se pudo observar como el nimero de personas
ocupadas tuvo una tendencia positiva para todas las ramas de la actividad en
Villavicencio, la que mayor niimero de empleados tuvo fue comercio, hoteles y
restaurantes.

El 8,1% de los establecimientos se dedica a la industria; el 53,0% a comercio;
el 33,5% a servicios y el 5,4% a otra actividad.

Estos indicadores son de suma importancia en este proyecto, ya que es
precisamente en este sector donde se encuentra el mercado potencial, pero a su
vez se tiene que tener en cuenta que este proyecto no solo consiste en
comercializar productos capilares, sino que también se trata de producirlos, con

lo cual tendria que incentivar el area de la industria.

S

» Factores Sociales
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El Meta es uno de los departamentos del pais que mas recursos por regalias
recibe, aunque ello no se ha reflejado en el desarrollo de sus pobladores, por el
nivel de corrupcién y la mala administracion de las entidades.

El estudio de la Gobernacion revel que la union libre predomina en el
departamento con un 69,3%, lo cual puede tener un efecto negativo debido a la
poca estabilidad de estas uniones.y que el nivel de escolaridad de las mujeres con
hijos, durante 2006, es de secundaria, tanto completo como incompleto (58,4%).
Sobre los jévenes, la poblacién menor de 18 afios corresponde al 36,69% del total
de los habitantes del Meta. Es decir, hay 313.002 menores de 18 afios, de los
cuales 159.389 (18,68%) son hombres y 153.613 mujeres (18%), con respecto a la
poblacion total.

En este grupo poblacional se concentran problemas de exclusion, falta de
oportunidades y es en el que también se esta reproduciendo la pobreza. Muchos
de ellos estan marginados de la ciencia y la tecnologia, de las posibilidades de
trabajo, la participacion politica, la recreacion y las posibilidades de expresion.

La situacion social del Meta se ha visto afectada, segun la Defensoria del
Pueblo del Meta y la Personeria de Villavicencio, por un aumento progresivo en
el desplazamiento interno hacia la capital departamental y, al mismo tiempo, por
el reclutamiento forzado de nifios, nifias y jovenes. Otra situacion preocupante en
el Meta es la violencia intrafamiliar.

En el Meta, la situacién ha mejorado si se comparan los afios 2008 y 2009, ya

que se registré un descenso en todos los indicadores: violencia de pareja, maltrato
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infantil y violencia entre otros familiares (cuadro 1). Sin embargo, en los dos afios
la tasa es muy superior a la nacional.””!
1.5. Politicos Y Legales

El tema de los medicamentos no solo conlleva la reglamentacién de los
productos en si mismo sino también todo lo relacionado con los mismos como son
los procesos de fabricacion, calidad, se.guridad y efectividad, transporte y
almacenamiento adecuados, prescripcion, accesibilidad, sistemas de control de
precios, expendio y despacho, correcta administracion y la farmaco-vigilancia.

Todos estos temas de una u otra forma se han contemplado mediante
legislaciones que de acuerdo con las épocas y desarrollo de las politicas
nacionales e internacionales, Colombia ha venido introduciendo en la normativa
nacional.

Dentro del estudio de diagndstico de la situacion actual del acceso, uso
racional y calidad de medicamentos se hace necesario encontrar el marco legal y
las diferentes normas vigentes que regulan los diferentes aspectos relacionados
con los medicamentos, lo cual permite determinar las falencias en el aspecto
regulatorio.

Por la diversidad de aspectos que toca el tema de la Politica Farmacéutica

Nacional en lo atinente a los medicamentos, las normas existentes se encuentran

muy dispersas, maxime si se tiene en cuenta que los entes del Estado, cuya

! Meta, Analisis de la conflictividad. Are de paz, desarrollo y reconciliacién PNUD Colombia. Junio de
2010
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competencia corresponde, son diversos y por regla general se encuentran normas
que no precisan el alcance de la vigencia y modificacion sobre otra normas ya
existentes, lo cual dificulta enormemente determinar una correcta interpretacion y
por ende su aplicacidn.

Esta revisién se hace para recopilar las normas relacionadas con la Politica
Farmacéutica Nacional — Medic::\mentos. Donde explicitamente toca los temas
concernientes a los productos Fito terapéuticos, asi como para sus

establecimientos de fabricantes y distribuidores.

1.5.1. Clima politico de la industria farmacéutica en Colombia

La industria farmacéutica en Colombia ha venido registrando un importante
crecimiento debido al entorno politico en el que se encuentra, lo que ha permitido
que se generen tres grandes factores, que impulsan el sector y lo posicionen en el
mismo territorio colombiano.

En primer lugar, se encuentran los medicamentos OTC 0 de venta libre que de
acuerdo a la “automedicacién responsable”, se venden para combatir
enfermedades de fécil diagnostico, generando ingresos considerables.

El crecimiento del subsector de productos naturales o alternativos, que ofrecen
diversas formas de cuidado a la poblacién, es notable gracias a la implementacion
de tecnologias e ideas innovadoras que hacen de este factor un nicho promisorio

en el pais.
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Y en tercer lugar se demuestra una tendencia creciente de la industria, gracias a
la cantidad de establecimientos y laboratorios que ofrecen sus servicios en cuanto
a produccion, venta, inversion, investigacion y generacion de empleo en el
territorio colombiano, se refiere, evidenciando un aporte significativo al

desarrollo econémico y social del pais.

1.5.2 Politica arancelaria

En Colombia la cadena productiva de farmacéuticos y medicamentos tiene
estrechos vinculos con el mercado internacional: es importador y exportador de
medicamentos € importador neto de principios activos excepto antibioticos y
vitaminas. Durante la década de los noventa, el comportamiento de las
exportaciones en general fue favorable para el sector, debido a la ampliacion del
mercado externo como resultado de los acuerdos comerciales internacionales (G3
y CAN). Las exportaciones colombianas de la cadena en promedio para el periodo
2001-2003 fueron cercanas a los US$169 millones, de los cuales US$155
millones correspondieron al eslabon de productos medicinales y farmacéuticos.

La normatividad en la tltima década ha generado transformaciones en el sector
farmacéutico colombiano, en buena medida ocasionadas por la ley 100 de 1993.
Asi mismo, el futuro estard enmarcado basicamente, por tres factores: el TLC, la
nueva reglamentacion de precios y la reforma a la ley 100.

Debido al alto impacto social del sector farmacéutico, éste cuenta con un nivel

importante de interaccion con los entes gubernamentales19 y por ende, un alto
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nivel de normatividad. En general, tanto la elaboracién como la comercializacion
y la venta de medicamentos estdn sujetas a control por parte de las autoridades.

Dentro de las entidades gubernamentales involucradas se encuentran el
Ministerio de Proteccion Social, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo y
el INVIMA, entre otros.

Como parte fundamental del marco re.gulatorio del sector se encuentra la Ley
100 de 1993. La politica de seguridad social en salud contenida en esta ley ha
generado un incremento en la demanda del sector, especialmente en el mercado
de productos genéricos. Asi mismo, esta ley definio el papel de cada uno de los
entes reguladores del Estado. Tal es el caso de la conformacién del Instituto de
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA) y la Comision
Nacional de Precios de Medicamentos.

Igualmente se definieron las funciones del Ministerio de Proteccion Social y
del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, en los asuntos relacionados con
los medicamentos. Con la incorporacion de las BPM dentro de los procesos de
produccion y en especial con el cumplimiento de los estandares de calidad
internacional, las empresas nacionales han logrado incursionar en nuevos
mercados internacionales.

Dentro de la normatividad vigente se destaca la Decisiéon Andina 486 de 2000,
la cual contempla todo lo referente a los derechos de propiedad intelectual y su
proteccién. Esta decision considera el tiempo y los procedimientos que

reglamentan las patentes comerciales constituyéndose en un aspecto fundamental
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para el sector. Lo anterior debido al debate a la proteccion de las patentes de los
medicamentos por parte de las multinacionales, y su prohibicién para lanzar al
mercado el mismo producto del tipo genérico hasta la terminacién de esta
proteccion. Su objetivo es el de recuperar el valor de la inversion realizada en la
investigacion y el desarrollo de nuevos productos. Adicionalmente al TLC, en la
actualidad existen modificaciones y c;lmbios a la normatividad, tales como la
reforma a la ley 100 de 1993 y la reglamentacién de precios, los cuales tendran un
impacto importante en la evolucion del sector.

Frente a la reforma al régimen de seguridad social en salud se establece, como
¢je central, la ampliacion de la cobertura con el fin de alcanzar la universalidad. Si
bien desde 1993 con la implementacion del sistema General de Seguridad Social
en Salud se habian logrado grandes avances en el tema de cobertura, alcanzando
niveles importantes cercanos al 80%, la meta de la universalizacién esta atn
pendiente de lograr. Con este fin, la reforma pretende en tres afios, llegar al 100%
de la poblacion mediante 1a incorporacion al régimen subsidiado (ARS) de la
poblacién mds vulnerable del pais.

1.5.2.1. Estabilidad gobierno nacional

El Plan Nacional de Desarrollo (PND) 2010-2014 “Prosperidad para Todos” y
la Ley 1438 de 2011 definen la necesidad de regular el uso medicamentos,
fortalecer la Agencia Sanitaria y unificar los planes de beneficio. Asi mismo, el

PND sefiala puntualmente la propiedad intelectual como un instrumento para
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incentivar la innovacion, la competitividad y el crecimiento sostenible en el largo

plazo.

1.5.3 Riesgos politicos

Es importante destacar que dentro de la nueva reglamentacion se establece el
mecanismo de precios de referencia p.ara las moléculas que no tengan ningtin
sustituto en el mercado. De todas formas la CNPM deberd garantizar que cuando
se utilicen precios de referencia estos deben hacerse de forma tal que permitan su
comparacion. Para tal comparacion de los precios de referencia la comision
selecciond paises que dentro de sus caracteristicas contaran con un PIB per-cépita.
Similar al colombiano, que fueran pertenecientes a la Organizacion Mundial de
Propiedad Intelectual y en los cuales se pudiera encontrar la informacion
requerida. Es de anotar que dicha comparacion debe hacerse a nivel de precios de
paridad lo que permite tener una mejor comparacion.

La Observacion General N° 14 del Pacto Internacional de los Derechos
Econémicos, Sociales y Culturales —PIDESC establece que el derecho a la salud
comprende el derecho a condiciones que aseguren a todos asistencia médica y
servicios médicos en caso de enfermedad. Ello incluye el acceso igual y oportuno
a los servicios de salud bésicos, preventivos, curativos y de rehabilitacion, que
implica un tratamiento apropiado de enfermedades y el suministro de
medicamentos esenciales, asi como la organizacion del sector de la salud y del

sistema de seguros.
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Los laboratorios multinacionales ven esta nueva regulacién con preocupacion,
ya que perciben que la politica de precios de los medicamentos debe estar
mediada por las reglas de mercado y les preocupa la perspectiva del
intervencionismo. Asi mismo, los laboratorios nacionales piden un mayor control
frente a las posiciones dominantes en el mercado, y consideran que la politica de
precio genera preocupaciones, .debido a que se tiende al control de los precios
bajos y no de los altos.

Tabia 3: Matriz EFE

FACTORES DETERMINANTES Peso Calificac Peso

DEL EXITO ion Ponderado

OPORTUNIDADES

1. Elmercado objetivo de la

empresa es bastante amplio. G

2. Gran apoyo gubernamental
nivel municipal y departamental
en creacion de empresas y

emprendimiento.

3. Facil acceso al mercado

objetivo 0.1

AMENAZAS
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1. Incremento de los

competidores. G

2. Estabilidad y
posicionamiento de la

competencia.

3. Nuevos productos con la

apertura del TLC, 0.1

4. Falta de confianza de los

consumidores.

5. Altos costos de transporte.

0,1

6. Dificultad en la

conservacion el producto.

7. Distintos patogenos en el

0,1

cuero cabelludo, por ello la
reaccion y efecto del producto es

diferente

TOTAL

Fuente: Los Autores

3 0,3

1 0,1
3 e
“? & >
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Tabia 4: Matriz EFI

FACTORES DETERMINANTES Peso Califica Peso

DEL EXITO cién Ponderado

FORTALEZAS

1. Producto desarrollado 3 : 0,30

acorde a una necesidad 0,10

insatisfecha de la poblacion.

2. Orienta las operaciones
con integridad y respeto al medio

ambiente

3. No produce efectos 2 0,30

secundarios. 0,15

4. Optimos resultados

presentados hasta la fecha.

DEBILIDADES

1. Lapresentacion del
producto debe ser mejorada en un

envase agradable

2. E] Pl'OductO no ha SidO o 3 -I_!""_ 'ﬁ:@ '1 :

sometido a estandares de calidad ’
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por laboratorios que comprueben
su efectividad
3. El producto no ha sido A0E L _
patentado lo que hace precavido | 210 (2 o e
la comercializacion del mi§1no
4. Dificultad enla il i Ly
adquisicién de la materia
prima
5. Conservacion del s ! b c‘ﬁgrv &
producto debe ser en clima frio 0?08 cag B
6. Usar esencias para ; o
mejorar el olor del producto. s
TOTAL 100 ¢ o 1,96

Fuente: Los Autores

Tabla 5: MATRIZ DOFA

DOFA OPORTUNIDA AMENAZA

DES

O1. El mercado
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objetivo de la Incremento de

empresa es bastante  los

amplio. competidores
02. Gran apoyo A2,
gubernamental nivel  Estabilidad y
municipal y posicionamient
departamental en odela

creacion de empresas competencia
y emprendimiento. A4 Falta de
03. Facil acceso  confianza de

al mercado objetivo.  los

consumidores.
F1. Producto Estrategia F101 Estrategia
desarrollado acorde Estrategia F102  F1Al
‘a una necesidad Estrategia F103 Estrategia
insatisfecha de la Estrategia F201  F1A2
poblacién. Estrategia F202 Estrategia
F2. Orienta las Estrategia F203  F1A3
operaciones con Estrategia F301 Estrategia
integridad y respeto Estrategia F302  F2Al
al medio ambiente. Estrategia F303 Estrategia
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F3. No produce

efectos secundarios.

D2. El producto

no ha sido sometido
a estandares de
calidad por

iaboratorios que

Uso de fortalezas
para aprovechar

oportunidades

Estrategia D101
Estrategia D102
Estrategia D103
Estrategia D201

Estrategia D202

F2A2
Estrategia
F2A3
Estrategia
F3A1
Estrategia
F3A2
Estrategia

F3A3

Uso de
fortalezas para
evitar o
reducir
impacto de
amenazas.

Estrategia
D1Al

Estrategia
DIA2

Estrategia




247

comprueben su Estrategia D203  DI1A3
efectividad Estrategia D301 Estrategia
D3.El Estrategia D302 D2A1
producto no ha Estrategia D303 Estrategia
sido patentado D2A2
lo que hace . Vencer Estrategia
precavido la debilidades D2A3
comercializacié aprovechando Estrategia
n del mismo oportunidades. D3A1
DA. Dificultad en Estrategia
la adquisicion de la D3A2
materia prima. Estrategia
D3A3
Reducir al
minimo las
debilidades y
evitar las
amenazas.

Fuente: Los Autores



Tabla 6: matriz de perfil competitivo (MPC)

Factores criticos para el

éxito

248

P

€50

Satisfaccion

Calidad

Reconocimiento de

Marca

Precio

Presentacion envase

Tiempos de entrega

-

MARIA
SALOME

HEAD

SHOULDE

RS

MINOXI
DIL
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TOTAL 1 2, 2, 2,

Fuente: Los Autores

Segun la Matriz de Perfil Competitivo y analizando los distintos factores
criticos, encontramos que el principal competidor directo es el producto
Minoxidil, quién a nivel de este mercado ha mostrado grandes avances como
tratamiento para contrarrestar la alopecia, y es un producto que tiene el mayor

nivel de satisfaccion de los resultados esperados por el cliente.
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ANEXO 2. Anailisis competitivo
Este modelo ya que es el paradigma mas completo que ha dominado el campo
de la estrategia practicamente desde los 80’s. tomando estas cinco fuerzas como la
dependencia de la posicion competitiva y no solo del precio o la cantidad de
produccién. A continuacion se describe un analisis de cada una de estas fuerzas en

el proyecto, en la cual se relaciona el proyecto con su entorno.

AMENAZASDENUEVAS

/ INCORPORACIONES \
mﬂg DE PODﬂol DE
NEGOCIACION DELOS | NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES CLIENTES
\ AMENAZAS DE /
PRODUCTOS Y
SERVICIOS

SUSTITUTIVOS

Figura 1. Esquema Las cinco fuerzas de Porter

Nota Fuente: Adaptado por los autores de Universidades de las Américas A.C.
Plan de negocios como estrategia competitiva del campamento Tomacoco (p. 28).
Meéxico City College. Esquema del modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter.

1.1 El grado de rivalidad

Nimero de competidores

El grado de rivalidad en el sector cosmético, se presenta porque los
competidores sienten presion, o ven la oportunidad de mejorar su posicion frente

a los demas competidores , en el sector vemos la necesidad de estudiarlos a fondo
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puesto que son de gran trascendencia indirecta y se han venido posicionando en
el mercado con gran fuerza como es el caso de head shoulder, vitane , Ego y
pantene ; y los competidores 100% naturales directos como es Fabao , crece pelo
y maria salome quienes se posicionan entre las marcas mas reconocidas y fuertes
para los clientes en el mercado .

Caracteristicas del producto -

Locién capilar 100% natural recomendada para hombres y mujeres con pérdida
de cabello en etapa inicial (menos de 5 afios de perder cabello).

Esta nueva férmula contiene altos niveles de extractos herbales que protegen a
los foliculos impidiendo la conversion de la testosterona en DHT y la fijacion del
DHT en los receptores celulares de los foliculos. Una vez que los niveles de DHT
disminuyen, el ciclo de crecimiento del cabello se normaliza

1.2 .Monto costos fijos

En el monto de costos fijos se realizaran promociones especiales para aquello
productos que tengan mayor tiempo en bodega.

1.3 Capacidad

Se pretende dar origen a una capacidad de media alrededor de 500 productos
mensuales que la empresa estima dar por objetivo

1.4 Barreras de salida

Lo ideal del producto es ofrecer un portafolio de productos de toda indole para
¢l cabello

1.5 Diversidad de los rivales
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La diversidad de los rivales son bastantes pues poseen la capacidad de ofrecer
promociones, diferentes caracteristicas, vitaminas, tecnologia que estén
constantemente sacando estrategias para atraer a los clientes.

Algunos factores que incrementan el grado de rivalidad son los altos costos
fijos, los excesos de capacidad o falta de uso de la misma, el crecimiento lento,
competidores diversos y la falta cie diferenciacion de productos. Es decir, cuando
hay una rivalidad elevada, las empresas usan al maximo su capacidad, obtiene
reduccién de costos, aumentan su liquidez, generan crecimiento y hay una alta
diferenciacion entre los competidores.

1.6 Amenaza de nuevas entradas

La creacion de nuevas empresas genera el deseo de obtener una participacion
en el mercado y recursos econémicos. Esto puede obligar a los negocios a bajar
sus precios o inflar los costos de los productos existentes, reduciendo asi la
rentabilidad.

El atractivo del mercado dependera de si existen barreras de entrada yde
haberlas que tan fécil de franquear son estas barreras para los nuevos
participantes, los cuales entraran al mercado con nuevos recursos y capacidades.

El concepto clave al analizar en este punto son las limitaciones y las barrearas
de entrada que impide el flujo de ingresos de algunas empresas a otras. Segun
(PORTER, 1980), las barreras de entrada existen cuando no es posible replicar o
no es factible econémicamente llegar a determinada posicién. Por lo anterior se

analizara las siguientes variables a tener en cuenta en el plan de negocio:



258

o Economias de escala: Consiste en incrementar el volumen de

produccion y el uso de recursos para reducir costos.

oducto: es mejorar, cambiar o adaptar el

o Diferenciacion del pr

generar mayor valor para el cliente la empresa,

producto 0 servicio para
deriva de la publicidad

logrando la identificacion de marcay lealtad que s€

del pasado, servicio al cliente, diferencias del producto 0 sencillamente €

crea por ser €l primero en el sector.

o Inversion en capital: es la concentracion, acumulacion o

financiamiento de recursos econdmicos para mejorar, optimizary expandir

la operacion para obtener mayores beneficios
o Acceso a canales de distribucion: se trata de mejorar la relacion
con los distribuidores y promotores ofreciendo precios mas bajos sin

sacrificar demasiada utilidad para introducir o vender el producto ©

servicio.

ante los afios de explotacion de uso dela

o Proteccion de patente: dur

patente posicionar el producto y la marca, segln otorgue la ley.

6n del cliente, y asi obtener

o Identidad de marca: buscar la fidelizaci

una rentabilidad minima fija.
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o Politicas gubernamentales: normas o reglas gubernamentales que

jmpiden o regulan la comercializacion, produccion y ejecucion de

servicios y productos

7 Amenaza De Los Sustitutos

a amenaza de los sustitutos s€ da en relacion con el desempefio y el rango de

o de los diferentes tipos de productos 0 servicios a los que los clientes

len acceder para satisfacer la misma necesidad en el departamento del Meta se

{e encontrar productos sustitutos como head shoulder, sedal , Elvive, los

es son de muy buena calidad y su posicion en el mercado es alta porque tanto

aria COMO en Su COmposicion y caracteristicas hacen

arte estratégica y publicit

sstos productos una ofectividad comprobada La forma grafica que adquiere la

snaza es en forma de S, porque comienza lentamente y a un bajo costo,

mente nivela cuando

teriormente toma fuerza mediante 1a aceptacion y final

i todas las posibilidades econémicas de sustitucion han sido agotadas.

Por lo anterior, (BUENDiA, 2004) argumentaba; < a sustituibilidad del lado

1a oferta influye en la disposicién de los proveedores para proporcionar los

sumos requeridos, y las sustituibilidad del lado de la demanda influye en las

sposicion de los compradores para pagar los productos™.

Fl atractivo de este mercado depende de sus sustitutos reales L’Oreal, Elvive

potenciales, Tio Nacho, sera ain menos atractivo si los sustitutos son mas

vanzados tecnoldgicamente 0 tienen menor precio.

|
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1.8 Poder Del Comprador

La calidad final de este ténico es de gran potencial puesto que sus
componentes naturales hacen un producto diferenciado, un buen costo para el
cliente y Permite a los consumidores apretar los margenes de la industria al
obligar a los competidores a reducir precios, o bien a incrementar el nivel del
servicio ofrecido, sin recompensa a cambio. Probablemente las determinantes mas
importantes del poder del comprador son el tamafio y concentracion de los
clientes, por lo que si hay pocos compradores, su poder de negacién es alto y
viceversa.

El segmento del mercado donde los compradores estdn organizados, el
producto tenga muchos sustitutos o no sea muy diferenciado, significara que el
producto tendré reduccién de precios o mayor calidad, implicara mermas en las
utilidades por lo que el mercado ser menos atractivo.

Esta es una de las dos fuerzas verticales del esquema que influyen la creacién
de valor de una industria y predice la sensibilidad en el precio de los
consumidores. Asi mismo, detalla Ia relacién de la demanda con la reduccién de
precios y la utilidad.

Los proveedores son numerosos porque la materia prima se concentra en
productos naturales que influyen en la variedad y calidad, como es el caso del

aloe vera que se cultiva en gran manera en tierras fértiles y cultivos grandes.
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1.9 Poder Del Proveedor

Este andlisis se centra en la concentracion y el tamafio de los proveedores en
relacion con los participantes de la industria, asi como en el grado de
diferenciacion entre los insumos suministrados. El producto es tinico puesto que
sus caracteristicas son diferentes en cuanto a sus rivales, presenta gran variedad
de caracteristica, su color, olor, teitura, calidad y empaque.

Los sustitutos son marcas estables en el mercado que hacen que los clientes
tengan una mayor vision a la hora de escoger calidad y precio en los productos.

Segin (Ghemwat & Rivkin, 1999) “el poder del proveedor determina el grado
tecnoldgico, la existencia de productos sustitutos reales o potenciales y compara
precios con margenes de utilidad. Las relaciones existentes entre compradores y
proveedores tienen importantes elementos cooperativos al igual que
competitivos ”.

La habilidad de cobrarle a los consumidores precios distintos en relacion con el
valor creado, indica usnalmente que en el mercado se caracteriza por tener un alto
poder del proveedor y un bajo poder del cliente. El poder del proveedor ¢s el
reflejo de poder del comprador.

El segmento donde los proveedores estén organizados, tengan fuertes recursos
0 puedan imponer precios y tamafios de pedidos, reduce el atractivo de este y mas

atn si los insumos son claves o no tienen sustitutos.

Tabla 2: Matriz poder del proveedor
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FACTORES
OCIADOS A CADA
JERZA

Variables poder

mprador

Variables poder

oveedor

MUY BAJ
BAJO o

Variables

ympetencias

Variable productos

ustitutos

Variable nuevas
empmas

Fuente: Los Autores

10

MED

ALT

ALTO
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ANEXO 3. FORMATO REGISTRO UNICO EMPRESARIAL Y

SOCIAL
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ANEXO 4. INTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
OBJETIVO: La presente encuesta tiene como objetivo indagar los gustos y

preferencias de las personas en el momento de adquirir productos para la Caida

del cabello.

EDAD: 15-20 INGRESOS: 1SMMLV -2 SMMLV
s - : 2SMMLV -3 SMMLV __
26-30 3SMMLV -4 SMMLV ___
31-35 4 SMMLV -5 SMMLV
36-40 5SMMLV -6 SMMLV
41-45
46-50
91=35 ESTADOCIVIL:  Soltero__
56-60 Casado__

Unién Libre

Por lo anterior solicitamos su colaboracién para diligenciar la siguiente

encuesta:

1. Clasifique de 1 a 5 la importancia que le da al cuidado de su cabello,
donde 5 le es muy importante y 1 es nada importante.
1 2 3 4 )

2. Tiene usted problemas capilares, como: (Seleccione varias opciones de

respuesta).
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a. Caida excesiva del cabello
b.  Caida de Cabello
c. Calvicie
d. Poco crecimiento de cabello
e. Cabello fragil
f. Caspa
g. Resequedad
h.  Canicie (canas)
3. Consume o ha consumido productos para contrarrestar este inconveniente, y
que tipo de productos prefiere o acostumbra usar:

a. Naturales u Organicos

b. Quimicos
¢. Caseros
d. No Consume

Por qué?

4. En el momento de adquirir un producto para el cuidado del cabello, usted lo

prefiere en el siguiente empagque:

a. Cojines
b. Frascos tapa con rosca sencilla
c. Frascos tapa abra facil

d. Atomizadores
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e. Oftro. Cual?

5. De las siguientes presentaciones, cudl es de su mayor preferencia al

momento de consumir mensualmente estos productos?

a) Gel
b) Crema
¢) Tonico

d) Capsulas

¢) Otras (Por favor especifique)

6. Cuando usted compra productos para la caida de cabello, lo prefiere
adquirir en las siguientes medidas de contenido.
a) 750 ml
b) 500 ml
¢) 300ml
d) 150 ml
e) 50ml

7. Con que frecuencia usted adquiere su producto?

a) Semanal
b) Mensual
¢) Bimestral
d) Semestral

e) Anual



8. De las siguientes marcas de productos, para usted cual tiene mayor

preferencia en el mercado:

a)
b)
c)
d)
€)
f

9. {Cuanto presupuesto mensual usted destina para adquirir productos para

Sedal

Head Shoulder
Konsil

Pert Plus
Salomé

Otras (Cual)

solucionar su problema capilar?

€.

Entre $0 y $14.000

Entre $15.000 y $35.000
Entre $36.000 y $60.000
Entre $60.000 y $75.000

Mas de $75.000
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10. ¢En qué lugares realiza la compra de tratamientos para evitar la caida del

cabello?

a)
b)
c)
d)

Almacenes de Cadena
Supermercados
Centros de Estética

Catalogos
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¢) Tiendas de productos de Belleza
11. Evalué de 1 a 5, segun la importancia que le dé usted a: (donde 5 le es muy

importante y 1 es nada importante).

a) Precio e, o
b) Tamafio s by
¢) Diseiio Sty
d) Calidad B

e) Eficiencia

f)  Prestigi6

12. De los productos que ha utilizado para el cuidado cabello que le disgusta
a) Falta de Efectividad
b) Presentacion
¢) Olor
d) Otro:
13. Indique si usted sigue las recomendaciones dadas en el empaque del
tratamiento o por su dermatdlogo.
Si_ No_
14. En una escala del 1 al 5, donde el 5 le es muy interesante y el 1 nada
interesante. ;COmo recibiria una nueva empresa que tenga como objetivo la

fabricacion y distribucion de un ténico anti-caida de cabello 100% natural en la

ciudad de Villavicencio?
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ADIOS CALVICIE LTDA

BALANCE GENERAL PROYECTADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3

ACTIVO

CORRIENTE
Caja y bancos 24.355.261 7.161.489 55.806.943
Inversiones temporales 0 7.000.000 15.000.000
Cuentas por cobrar 12.161.100] 14.447.387| 17.163.496
Provision deudas malas °  3.752.568 20.617.713 24.598.812
Inventario materias primas & 1.705.630 1.691.933 1.887.674
Inv. Productos en proceso 5.143.678 5.636.559 6.155.118
Inv.productos terminados 13.716.474 16.554.877 18.253.078
Diferidos 20.000.000
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 80.834.711 73.109.958 138.865.120
Edificio
Muebles y enseres 14.010.629 14.010.629 14.010.629
Maquinaria | 41.692.000 71.692.000 116.692.000
Menos depreciacion acumulada 3.456.308 11.148.036 23.214.764
Intangibles
Licencias 5.320.000 5.320.000 ° 5.320.000
TOTAL ACTIVO FiJO 57.566.321 79.874.593 112.807.865
TOTAL ACTIVO 138.401.032 152.984.551 251.672.985
PASIVO

CORRIENTE
Porcion corriente obli. Ban Ip 9.366.400 9.366.400 4.683.200
Proveedores 0 0 0
Impuesto de renta por pagar 10.492.743 29.325.952 48.079.858
Prestamo socios 14.010.629 0 0
TOTAL PASIVO CORRIENTE 33.869.772 38.692.352 52.763.058

LARGO PLAZO
Obligaciones bancarias 14.049.600 4.683.200 0
Cesantias consolidadas 8.831.762 9.149.103 9.478.059
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 22.881.362 13.832.303 9.478.059
TOTAL PASIVO 56.751.134 52.524.655 62.241.117

90% 10%
PATRIMONIO

Capital social 61.281.633 23.164.784 18.805.266
Reserva legal 2.036.827 7.729.511 17.062.660
Utilidades retenidas 0 18.331.439 69.565.602
Utilidad del ejercicio 18.331.439 51.234.163 83.998.340
[OTAL PATRIMONIO 81.649.898 100.459.896 189.431.868
OTAL PASIVO Y PATRIMONIO 138.401.032 162.984.551 251.672.985

BALANCE OK BALANCE OK BALANCE OK



ADIOS CALVICIE LTDA

PRESUPUESTO DE CAJA
79 285 360 \
ANO 1 ANO 2 ANO 3
os
60% | 2% 35%

el Periodo 312.714.000 ~ T 323.781.418 384.652.324
por cobrar 12.161.400 S
acién de Cartera ——6—  12.161.100 14.447.387
3s de Largo Plazo 23.416.000 0 0
»s de Corto Plazo 0 0 0
s Socios 14.010.629 0 0
jresos 0 0 2.100.000
tos por ventas 0 2.972.034 3.530.776|
NGRESOS 337.979.529 0 332.970.484 0 397.668.935

t 0
)S o iy

12 A2
~
le Materias 42.640.762 40.592.693 45.499.915
Proveedores 0 0
Obra (-Cesantias) 67.822.137 70.535.023
s Depreciacion 14.626.000 15.064.780
lientos 24.960.000 25.958.400
Admon. (-Cesantias) 66.641.657 68.640.907
entas (-Cesantias) 17.932.796 18.650.108 19.396.112
)S 6.000.000 6.180.000 6.365.400
enerales de Admon. 3.600.000 3.708.000 3.819.240
idas y Otros Gastos 6.000.000 6.180.000 6.365.400
inancieros 5.619.840 3.933.888 1.685.952
Aaquinaria 14.010.629 0 0
Jblig. Bancarias 0 9.366.400 9.366.400
rente Impto Renta 1.000.000
mpuestos de Renta 0 10.492.743 29.325.952
s Temporales 0 7.000.000 15.000.000
a socios 13.000.000

dito Socios 0 14.010.629
on activo fijo 30.276.000 30.000.000 45.000.000
»nes de Instalacione 12.000.000 0 0
2 factibilidad 8.000.000 0 0



ias y constitucion 5.320.000 0 0
- EGRESOS 320.514.259 337.164.256 362.023.481
leto del Periodo 17.465.271 -4.193.772 35.645.454
Inicial de Caja 6.889.990 24.355.261 20.161.489
) FINAL DE CAJA 24.355.261 0 20.161.489 55.806.943
79.098.897 - 150.898.027 - 268.914.775
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VPNE=
VPNE=

36.763.914 -57.636.619,474

"

Desviacion esténda

Vaor de I prediccion del periodo K

Valor esperado del periodo k

Probabildad de fa prediceion del periodo k
Nimsro de predicciores

DESVIACION ESTANDAR

DEL ; 6.782,086.969.402 _ 5.813.217,402.344,580
DE1 19.377,391.341.149
DE1

.782.086,969,402




R —

DE2 391.041.037.603 335.178.032.231,489 391.041.037.603
DE2 1.117,260.107.438

DE3 216.272.027.103.356 185.376.023.231.448,000 HHEHBHBHBR RS
DE3 617.920.077.438.159

3+ N — 2

PROMEDIO DE INGRESOS

PIi= 9.343.920 4.401.975,845
PIi=
PI2= -2.243.668 1.057.005,254
PI2=
PI3= 52.765.201 24.857.998,259
PI3=

COSTO DE FUNCIONAMIENTO

Primer Aiio Segundo Aiio Tercer afio
INGRESO 312.714.000 371.504.232 441.347,078
COSTOS Y GASTOS 281.852.997 ~282.279.399 298.504.904
Costo anuai ; 281.852.993 382.579.395 398.504.904




Costo mensual

23.487.749

23.523.283

24.875.409

Costo semanal

782.925

784.109

829.180
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PUNTO DE

EQUILIBRIO

ANO 1

C.F.

Mg. C.

Precio Vta. Unitario

50.000,0

32.079,9

16.514.708

32.079,9

515

=]

== Costo Variable Unitario

17.920,1

[PE.

PUNTO DE
EQUILIBRIO

ANO 2

cl F.

Mg. C.

Precio Via. Unitario

55.000,0

38.034,7
21.176.128

38.034,7
557

=5

== Costo Variable Unitario

16.965,3
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PUNTO DE
EQUILIBRIO

Mg. C.
Precio Vta. Unitario —— Costo Variable Unitario
60.500,0 = 16. 758,3

43.741,7
25.989.908

43.741,7
594




ACTIVO CORRIENTE PASIVO TOTAL UTILIDAD NETA
RAZON CORRIENTE —— x 100 NIVEL ENDEUDAMIENTO x 100 MARGEN NETO UTILIDAD X 100
PASIVO CORRIENTE ACTIVO TOTAL VENTAS NETAS
80.834.711 56.751.134 20.368.265
RAZON CORRIENTE ANO 1 NIVEL ENDEUDAMIENTO ANO 1 X 100 MARGEN NETO UTILIDAD ARNO 1 —————— X 100
33.869.772 138.401.032 312.714.000
(AT CORRTERTE ARG T — 7 N N o o Sio8] [FARGERNETO UIDAD ARG T |
73.109.958 52.524.655 56.926.848
RAZON CORRIENTE ANO 2 T X 100 NIVEL ENDEUDAMIENTO ARO 2 X 100 MARGEN NETO UTILIDAD ARO 2 —_—— X 100
38.692.352 152.984.551 368.532.198
SR o ARG T v R N 55|  [AARGENRETS UTISAD ARG T =
138.865.120 62.241,117 93.331.489
RAZON CORRIENTE ANO 3 X 100 NIVEL ENDEUDAMIENTO ANO 3 X 100 MARGEN NETO UTILIDAD ANO 3 X 100
52.763.058 251.672.985 437.816.251
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