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Glosario

Ancestral: proveniente de una tradicion muy antigua.
Arquetipo: modelo original que tiene como funcionalidad reproducirlo o copiarlo.

Artesanal: se refiere a todo producto que se elaborado a través de técnicas manuales y

tradicionales.

Biodegradable: producto con capacidad de descomponerse en elementos naturales gracias a la

accion de agentes bioldgicos.

Cosmética: Técnica que mezcla sustancias cuya funcionalidad es limpiar y cuidar el cuerpo

humano.

Cosmeética natural: productos creados con ingredientes naturales, ecolégicos y no tdxicos, que

tienen como finalidad limpiar, cuidar y mejorar el cuerpo humano.
Funnel de ventas: esquema que representa las etapas de venta.
Herbologia: estudio y uso de las platas con un fin medicinal.
Maywa: palabra en quechua, que traduce Violeta o color morado.
Medicinal: contiene propiedades con fines curativos.

Mercadeo: conjunto de técnicas que estudian las necesidades o problemas de un mercado con el

fin de estimular intencionalmente la demanda de bienes y servicios.

Organico: en la agricultura se denomina organico a todo alimento que en su produccién no

utilizo un insumo diferente al brindado en su ambiente natural.



Prototipo: primer ejemplar fabricado de una figura u otra cosa, que sirve como molde para la

produccion de iguales.

Show room: traduce sala de exposicion, un espacio para que el vendedor muestre sus productos a

los clientes.

Sostenibilidad: se refiere al equilibrio de las especies con sus recursos, esta busca
responsabilidad en cuanto a la gestion de dichos recursos con las necesidades actuales, teniendo

en cuenta que no todos son renovables.

Stakeholders: se refiere a un grupo de personas u organizaciones que se ven afectadas por

actividades y decisiones de una empresa.



Resumen ejecutivo

El presente proyecto de emprendimiento, nace de la ancestralidad y espiritualidad propia de la
medicina natural que tiene como propdsito la elaboracion de productos que sirvan como
medicina para el cuerpo fisico y emocional. Maywa natural responde a la tendencia de consumo
sostenible, mediante productos de alta calidad elaborados de manera artesanal, con plantas
nativas y libres de quimicos nocivos para la salud. Esta alternativa es la representacion de la
pasion por la herbologia y saberes tradicionales que han sido transmitidos de generacion en

generacion, y que buscan crear conciencia ambiental.

La propuesta responde a las necesidades actuales del mercado, brindando valor al cliente a
través de productos de cosmética y cuidado personal. En el presente documento se lleva a cabo
un estudio de mercado, andlisis financiero y planteamiento de modelo de negocio con el objetivo

de evaluar la viabilidad y posible éxito en la industria de la cosmética natural.

Palabras claves: Herbologia, cosmética natural, sostenibilidad, modelo de negocio, ancestral.



Abstract

This entrepreneurial project is born from the ancestry and spirituality of natural medicine
whose purpose is to elaborate products that serve as medicine for the physical and emotional
body. Maywa natural responds to the trend of sustainable consumption, through high quality
products made in an artisanal way, with native plants and free of chemicals that are harmful to
health. This alternative is the representation of the passion for herbology and traditional
knowledge that have been transmitted from generation to generation, and that seek to create

environmental awareness.

The proposal responds to current market needs, providing value to the customer through
cosmetic and personal care products. In this document, a market study, financial analysis and
business model approach are carried out in order to evaluate the viability and possible success in

the natural cosmetics industry.

Keywords: Herbology, natural cosmetics, sustainability, business model, ancestral.
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1. Exploracion y desarrollo de ideas

1.1.0rigen de la idea

Maywa Natural surge de la necesidad de cambio hacia una vida sostenible y amigable con el
medio ambiente y la basqueda del crecimiento personal basado en la armonia con la naturaleza y
el sentir espiritual. El interés hacia los conocimientos ancestrales, originé el estudio empirico de
las plantas y sus usos medicinales, que en primera medida fueron aplicados para el tratamiento
de dolores al interior de la familia, situacion que al proporcionar buenos resultados genero la
necesidad de fortalecer estos conocimientos y aplicaciones en otros campos como la cosmética y

el cuidado personal.

Se elaboraron pomadas y cremas que se compartieron con amigos cercanos, con otros
miembros de la familia, en circulos de mujeres y en actividades propias de grupos que trabajan
por la recuperacion de saberes ancestrales. En el proceso de aprendizaje se inici6é un proyecto de
siembra en casa, en el que se reconocio aln mas el potencial de las plantas y su utilidad en
diferentes aspectos del diario vivir. Ademas de la elaboracién de cremas y pomadas, se llevé a
cabo la fabricacion de shampoo, jabdn, crema dental, balsamos labiales y demas elementos de

cosmética y cuidado personal

Luego de descubrir la gran variedad de productos que se podian desarrollar en casa de forma
artesanal se decidié ofrecerlos a otras personas ajenas al circulo social cercano, que en su
totalidad demostraron estar muy satisfechos con los resultados. Finalmente, la experiencia
genero el interés de ir mas alla del simple voz a voz para convertirse en un proyecto de vida

productivo dando respuesta a la tendencia de consumo sostenible e identificandose una
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oportunidad en el mercado. Gracias a la gran respuesta que tuvieron los primeros productos el
suefio fue creciendo, y en la actualidad tiene un nombre, Maywa Natural, un emprendimiento
que aun trabaja por garantizar productos de cosmética y cuidado personal que brinden resultados
tan eficientes como un producto convencional sin dejar en el cuerpo efectos secundarios a causa

de quimicos nocivos. En la figura 1 se observa el origen de las ideas.

-Conocimientos en Herbologia
-Conocimiento y experiencia en

Incentivar al consumo conciente y
amigable con el entorno mediante
productos de cosmetica natural que en sus

elaboracion de productos procesos brinden oportunidad de empleo,
cosmeticos. mejoren la calidad de vida de sus clientes y
-Conocimientos en administracion eduquen en cuanto a practicas sotenible
y mercadeo.

-Las marcas cada VeZ Se preocupan mas por
-Consumidor sostenible su responsabilidad ambiental.
-Juntos digitalmente -Las marcas que brindan experiencia,

personalizacion y naturalidad tienen mayor
fuerza en el mercado.
-El concepto de belleza a cambiado.

PROBLEMAS

Las personas buscan productos que los hagan parte de la tendencia sotenible pero que
a su vez los hagan ver bien, sean totalmente confiables y les brinden una efectividad
igual o mayor a la de los productos convencionales, todo esto a precios bajos.

-Volver a lo basico

llustracion 1 Origen de las ideas.Fuente: Elaboracion propia (2021)

1.2. Descripcion del problema

El mercado de la cosmética se ha ido adaptando a las nuevas tendencias del consumidor, es
por esto que en la actualidad muchas marcas intentan trabajar en una produccion mas
responsable ambientalmente o incluso, algunas de ellas le han apostado a un catalogo de
productos naturales. Sin embargo, muchos de los productos vendidos bajo la propuesta de 100%
natural, no lo son, lo que ha llevado a generar desconfianza en el consumidor cuando se le habla

de cosmética natural.
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Por otro lado, a pesar del deseo del cliente por tener un estilo de vida més sostenible, hay
ciertos aspectos que lo detienen, entre estos, la relacion calidad- precio, la efectividad del
producto y su accesibilidad, esto se comprobd en una serie de encuestas realizadas al cliente
potencial de Maywa Natural, encuestas en las cuales se identificd que aun si el cliente considera
mejor lo natural no lo llega a consumir por sus precios altos, igualmente, piensa que al comprar
un producto convencional tiene garantizado un resultado rapido y a bajo costo. Por otro lado, el
consumidor no reconoce facilmente canales por los cuales pueda adquirir productos naturales, le
parece que no son accesibles pues no se encuentran en los lugares donde comunmente suele
adquirir sus productos de cosmética y cuidado personal.

Sumado a lo anterior, el mercado de cosmética natural enfrenta un reto en cuanto a
certificaciones de calidad, un proceso lento y costoso que no muchas empresas logran finalizar,
sin embargo, segun la revista Bioeco, las certificaciones no han sido un impedimento para el
crecimiento de la cosmética natural que frente a la cosmética convencional ha demostrado tener
mejores resultados a nivel mundial, y a que a pesar de la crisis generada por el Covid 19 la
cosmética ha prevalecido por la fuerza de la tendencia hacia un consumo sostenible. (Bioeco,

2021)
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llustracién 2. Mapa de Dolor. Fuente: Hypercubus (2018)

1.3.Validacion del problema y usuario con hipétesis y hallazgos

Con el fin de entender el contexto donde se desarrolla el problema o necesidad del usuario, se
hizo une evaluacion general del entorno en el que se movian los actuales clientes de Maywa
Natural. Los usuarios se mueven alrededor de la tendencia por una vida mas sostenible, en
algunos casos por cumplir con los estandares sociales y en otros por el compromiso que sentian
con el medio ambiente, por esta razén, se plantearon hip6tesis para dos tipos de cliente potencial,
sus caracteristicas variaban en factores econémicos, habitos, hobbies y deseos. Posterior al
analisis del contexto en el que se encontraba cada tipo de cliente, se plantearon una serie de
hipotesis que fueron comprobadas mediante 32 entrevistas, de las que se definieron una serie de
hallazgos. Finalmente, los hallazgos demostraron que los dos tipos de clientes consideran mejor
los productos naturales, pero los limitan los precios altos, la accesibilidad y la variedad de

productos, por otro lado, prefieren comprar sus productos de cosmética y cuidado personal en
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tiendas fisicas, pues esto les genera confianza. Igualmente, reconocen que el efecto de un
producto natural no puede tener la misma eficiencia que uno convencional y esto ha llegado a
afectar su inclinacion por lo natural.

En cuanto a las diferencias encontradas entre los dos tipos de cliente potencial, en primer
lugar, se evidencia que para el cliente 1 no son relevantes factores como la filosofia de la
empresa, el uso de empaques ecoldgicos y la problematica de crueldad animal, igualmente, este
tipo de cliente destina un mayor porcentaje de sus ingresos a la compra de productos cosméticos
y se actualiza constantemente en las nuevas propuestas del mercado. En segundo lugar, el
cliente 2 se diferencia por su preocupacion hacia la responsabilidad ambiental en cada parte del
proceso del producto que va a consumir, busca algo totalmente ecoldgico y le importa la filosofia
de la empresa donde espera consumir. La necesidad del usuario es encontrar productos naturales
que le generen confianza y le garanticen la eficiencia de un producto convencional a un precio
bajo, por otro lado, se preocupa por la falta de variedad de productos ecoldgicos y la dificultad

para conseguirlos.



VALIDACION DE USUARIO

HALLAZGOS CLIENTE 1

HALLAZGOS CLIENTE 2

1|Las personas consideran mejor lo natural

1|Las personas consideran mejor lo natural

No se compra natural porque es poco accesible y tiene poca variedad
de productos.

N

2[No se compra natural debido a los altos precios

Las personas se fijan en el empaque sin embargo no es fundamental
3|para su decision de compra

No se compra natural porque es poco accesible y tiene poca
variedad de productos.

w

Las personas prefieren comprar en tiendas fisicas para observar y
4|tocar el producto ya que eso les transmite confianza.

Las personas se fijan en el empaque sin embargo no es fundamental
4|para su decision de compra

Para las personas no es reelevante la filosofia de la empresa en su
5|decision de compra.

Las personas prefieren comprar en tiendas fisicas para observar y
tocar el producto ya que eso les transmite confianza.

(3]

Lo primordial al comprar productos de cosmética natural y cuidado
6[personal es la relacion calidad - precio.

Para las personas si es reelevante la filosofia de la empresa en su
6|decision de compra.

Los consumidores piensan que los productos naturales tardan mas
7|tiempo en hacer efecto.

Lo primordial al comprar productos de cosmética natural y cuidado
personal es la relacion calidad - precio.

~

Las personas saben que el producto convencional es nocivo sin
8lembargo los consumen por comodidad Y facil acceso.

Los consumidores piensan que los productos naturales tardan mas
tiempo en hacer efecto.

©

Las personas consideran importante que los productos sean libres de
crueldad sin embargo no es en lo primero que ven en el producto ni se
9|informan lo suficiente en cuanto al tema.

Las personas saben que el producto convencional es nocivo sin
embargo los consumen por comodidad tanto en precio como facil
9lacceso.

10| Los clientes no siempre verifican los componentes de los productos.

Las personas consideran importante que los productos sean libres de
10|crueldad y puede llegar a ser un factor decisivo de compra.

11|{No reconocen marcas de productos naturales.

11|{No reconocen marcas de productos naturales.

Las personas afirman que prefieren comprar a pequefias empresas sin
embargo por accesibilidad compran con mas frecuencia a grandes
12|empresas.

Las personas afirman que prefieren comprar a pequefias empresas
sin embargo por accesibilidad compran con mas frecuencia a
12|grandes empresas.

El cliente no destina gran porcentaje de sus recursos a la compra de
13|productos cosmeticos.

HIPOTESIS

La gente se preocupa por su salud, por eso temen consumir quimicos

La gente prefiere que el empaque también sea amigable con el
ambiente

Se piensa que los productos convencionales de cosmética natural son
dafiinos

La gente prefiere comprarles a pequefios emprendimientos que a
grandes empresas

La gente piensa que los productos naturales no son igual de efectivos
a los convencionales

El consumidor es impaciente y busca resultados rapidos

La gente esta dispuesta a pagar mas por productos naturales

El canal por donde més se venden productos naturales es online

La gente compra cada dia mas productos de estética

La gente gasta mas en productos del cuidado de la piel

Hoy en dia la gente prefiere los productos naturales

La gente prefiere un producto nacional

Uno de los factores que evita que la gente compre productos
naturales es el precio elevado

El cliente siente que las empresas de cosmética convencional
idealizan

El cliente prefiere productos libres de crueldad animal

EL cliente no se siente identificado con marcas que manejan
estereotipos de belleza.

PREGUNTAS

¢Es relevante para usted que el empaque del producto sea
amigable con el ambiente?

¢Usa productos de cosmética convencional? ¢porque? ¢ Cuéles
marcas de maquillaje suele usar?

¢Conoce los efectos secundarios de los quimicos que contienen los
productos de cosmética convencional? Explique. ¢Alguna vez
algun producto le ha ocasionado alergia,cuentanos la experiencia?

¢Prefiere comprar a pequefios emprendimientos o a grandes
empresas? ;Por qué?

¢Ha usado productos de cosmética natural? ;Qué te motivo a
usarlos?

¢ Qué opinion tiene desde su experiencia sobre los productos de
cosmética natural?

¢Actualmente adquiere sus productos de cosmética y cuidado
personal en tiendas fisicas o a través de plataformas online?

¢Cuél es el principal factor porque el que usted no compra
productos de cosmética natural?

¢ Considera que el precio es un factor decisivo en su eleccién de
compra entre un producto convencional y uno natural? ; Porque?

¢Entre un producto convencional y uno natural, cual considera mas
efectivo y de calidad? ¢Porque?

¢ Qué porcentaje de sus ingresos destina a la compra de
cosméticos y productos para el cuidado personal?

¢Qué producto de cosmética o cuidado personal no le puede
faltar?

¢Cuando compra un producto de cosmética tiene en cuenta que
este sea libre de crueldad animal?

¢La filosofia bajo la que funciona una empresa es un factor
decisivo en su compra? ;porque?

¢Qué maras utiliza constantemente para su alimentacion,
vestimenta, cuidado personal y ocio?

lustracion 3.Tarjeta de validacion. Fuente: StartFactory- UR Emprende (2021)

17
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1.4. Buyer Persona

Posterior a el andlisis del contexto y la validacion de las hipétesis, se definieron dos tipos de

cliente potencial descritos a continuacion:

Cliente potencial 1: personas de nivel socio-econémico medio-alto, consumidores
regulares de productos cosméticos y de cuidado personal que acostumbran a destinar gran
porcentaje de sus ingresos a los mismos. Buscan ser parte de la tendencia hacia una vida
mas sostenible y mantienen rutinas de cuidado y aseo personal, asi como esquemas
definidos en el uso de estos productos. Se actualizan constantemente en temas de
cosmética y cuidado personal, probando nuevos productos en el mercado.

Cliente potencial 2: personas que llevan el consumo sostenible a su diario vivir y quieren
estar en constante armonia con su entorno, mantienen rutinas de cuidado y alimentacion
con productos conscientes, les interesa la tradicién, la cultura local y todo aquello que se
relaciona al cuidado de la naturaleza. Este tipo de personas demanda productos naturales,
PEero No espera caer en un consumismo excesivo, pues no destina gran parte de sus

ingresos a la compra de productos de cosmética.
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Personas de nivel socio-econdmico medio-alto, son
consumidores regul de prod il ¥
cuidado personal y que acostumbran a destinar gran
porcentaje de sus ingresos a los mismos. Buscan ser
parte de la tendencia hacia una vida més sostenible.

Estar actualizandose constantemente en temas de
cosmética y cuidado personal, probando nuevos
productos en el mercado.

Mantiene rutinas de cuidado y aseo personal, asi como -
esquemas definidos en el uso de estos productos Mo influye Femenino y
masculino

Encontrar productos cuyo resutsdo no sea lo Encentrar productos naturales gque no dafien su
esparado en cuanto = su efitienc y c3603 Y qus 3 custpo ygue @ su vez les brinden resultados
fllosofia de la emprasa no vaya acorde 3 las superiores a los productes convencienales.
tendenciss de consumo.

MIEDOS DESEOS

Personas gue llevan un estilo de vida sostenible y buscan
volver a lo basico. Igualmente, les int la tradicion, la
cultura local y todo aguello que se relaciona al cuidado de
la naturaleza. Estas personas no tienen habitos de
consumo masivo o estdn en un proceso de evitar el
CONSUMIsmao.

Estar en contacto directo con la naturaleza, actividades en

relacion a la conexion con el entorno.

Mantiene rutinas de cuidado y alimentacion con productos

conSden‘BS

Encontrar productos que Vayan con su estilo dz vida -

bnslenibhppemaun‘:weﬁapmmsitle. Enconfrar productos natwrales que no dafien su

Caer an un consumismo. cuerpo y contribuyan a la conservacidn del medio
ambiente.

MIEDOS DESEOS

llustracién 4. Tarjeta Buyer. Fuente: StartFactory- UR Emprende (2021)

1.5.Mapa de competidores

El mercado de la cosmética natural en Colombia cuenta con grandes ventajas, entre estas la
biodiversidad del pais que le ha permitido generar productos con variedad de propiedades,
igualmente, la creciente demanda de jovenes que buscan consumir mas sostenible, es por esto,

que cada dia se suman mas empresas a esta industria. Empresas como Taller de Hierbas,
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Yerbateria Yerbateria, Mae Selva, Yerbateras, Jnarmonia Vegan y Athenea Natural, satisfacen la
misma necesidad junto a Maywa Natural de brindar productos que cumplen con el deseo de
consumo sostenible, cada una de ellas suple una necesidad a partir de las bondades de las plantas.

A continuacion, se expone la propuesta de valor de cada una de ellas:

e Taller de hierbas ofrece en su propuesta de valor productos de medicina natural, cuidado
corporal y espiritual, un proyecto familiar que rescata las propiedades de las plantas y
genera conciencia al cuidado de la naturaleza. Ofrece dentro de su catalogo, productos de
cuidado personal, accesorios cosméticos y de hogar.

e Yerbateria Yerbateria investiga y experimenta con el poder de las plantas para elaborar
productos de uso diario. Su origen estd en Magdalena y Antioquia desde donde cultivan,
cosechan y transforman la medicina herbal. Su catdlogo de productos se resume en
cosmética, amuletos, artilugios y ropa, también brindan talleres sobre herbologia.

e Mae Selva, una empresa gque se compromete con la salud y el medio ambiente a través de
la elaboracion de productos de cuidado personal a base de ingredientes naturales de
diferentes partes de Colombia, le apuesta a la ciencia y trabaja con un laboratorio que le
ayuda a desarrollar productos de alta calidad.

e Yerbateras, es un colectivo de mujeres que se une en la experimentacion y aplicacion de
plantas medicinales para sanar dolencias de la mujer, mediante productos de aseo y
cuidado personal femenino.

¢ Jharmonia Vegan, un emprendimiento que se basa en generar productos libres de
crueldad animal y totalmente ecoldgicos. Su catalogo incluye productos de belleza,

cosmeética y cuidado personal.
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e Athenea Natural, un emprendimiento boyacense que junto a aliados campesinos trabaja
por brindar productos cosméticos a base de plantas cultivadas de forma organica, libres

de crueldad y elaborados de forma artesanal.

Las empresas descritas anteriormente se encuentran dentro de la competencia de Maywa
Natural pues a pesar de sus diferenciales satisfacen la misma necesidad. Se establecio para cada
una el nivel de influencia en el mercado, los intereses que se tenian en comun y el tipo de
relacion con cada una, por lo que se encontrd que aquellas con las que se tiene mayor interés en
comun y una relacion de conflicto debido a las similitudes en la cadena de valor son Athenea
Natural, Jharmonia Vegan y Mae Selva. Por otro lado, se identifico una relacion de cooperacion
con Yerbateria Yerbateria y Yerbateras, quienes podrian ser aliadas en la provision de insumos
organicos por su experiencia en el mercado y capacidad de produccién. Por ultimo, se reconocio
una relacion de indiferencia con Taller de Hierbas por ser competencia indirecta al satisfacer la
misma necesidad con productos sustitutos. En cuanto a la influencia de mercado se evidencia que
Taller de Hierbas, Yerbateria Yerbateria y Mae selva son quienes lideran, teniendo precios

competitivos, experiencia en la industria y posicionamiento de marca.

La cosmética natural tiene grandes oportunidades en el mercado exterior, segun Procolombia,
Colombia es uno de los principales exportadores de cosméticos en Latinoamérica, productos
nacionales de aseo y cuidado personal destacan en otros paises por su calidad natural.
(Procolombia, 2017). Por otro lado, durante la pandemia provocada por el Covid 19 el sector
cosmético tuvo que modificarse al igual que otros, muchas empresas le apostaron al desarrollo de
nuevos productos como jabones y gel antibacterial, sin embargo, el uso excesivo de estos ha

generado problemas en la piel a la poblacién.
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Teniendo en cuenta lo anterior, el mercado de la cosmética natural y cuidado personal puede
aprovechar dicho problema en el consumidor para la elaboracion de nuevos productos
desinfectantes a base de insumos naturales que mitiguen el efecto nocivo en la piel, es por esto
que Maywa Natural se encuentra en un proceso de investigacion y experimentacion de gel
antibacterial y jabones que suplan dicha necesidad del mercado. En la figura 5 se muestra el

mapa de competidores.

NIVEL DE INFLUENCIA COMPETIDORES

. . Taller de hierbas
ALTO .-. Yerbateria Yerbateria
o '-. e
N} -. ®
Yerbateras
MEDID Mo
~ N Jharmonia Vegan
\\ P
1
~ N Athenea Natural
\\ R 1 .
!
BAJD e @ e
i TIPOS DE RELACIGN
INTERESES EN COMUN
BAJO MEDIO ALTO

_______ CONFLICTO
-------------- INDIFERENCIA

lHustracion 5. Mapa de competidores. Fuente: StartFactory- UR Emprende (2021)

1.6.Descripcion de la idea

Maywa Natural lleva el valor de la tierra, la medicina de las plantas y los saberes tradicionales
y ancestrales a productos de cosmética y cuidado personal que buscan ser medicina para el
cuerpo fisico y emocional. Desde el departamento de Boyaca se cultiva, cosecha y produce de

forma artesanal a través de huertas caceras los insumos naturales de forma organica, sin
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embargo, al no tener la capacidad suficiente, un porcentaje de las plantas necesarias son
compradas a campesinos de la regién. Maywa no tiene un nivel de produccidn elevado por lo que
se maneja un stock, que segin como se comporta la demanda de productos se va actualizando, en

el momento solo se venden shampoos, jabones, balsamos labiales y pomadas.

La vision de Maywa Natural es llegar a ser una empresa reconocida por su responsabilidad
ambiental y su compromiso con la recuperacion de practicas tradicionales y ancestrales,
igualmente, contribuir al desarrollo de la economia local y trabajar en conjunto con el campo

para brindar productos cosméticos naturales que se conviertan en una medicina que nos hace ver

y sentir mejor. En la figura 6 se observa la descripcion de la idea.

Descri
Jecida

ipcion de la Idea

4 LETA DE REw Sadm
-] WTES ARCIOMAL S

ROMBREDE Maywa Matural -
Ly | GoEA
CEMPONINTES COMPONENTES
B LA BEA CEEC KPS Ol LA DA, DESTRIFCIEN
Ofrecer productos de cosmetica y Se espera tener un catalogo muy
» 4 tuidado personal gue sirvan como Decripcdadst  amplio, en la actualidad se venden
ET medicina para el cuerpo fisico y T iabeones, shampoos, labialesy
emocional i b pomadas, todo a base de plantas y
- - libre de quimicos.
surge de un interes particular por la Positin i
Euemindels Wea NETDOlOEIE ¥ la experimentacion de H—im-u Ingresos directos de produccién
- =swewdl  productos que servian para T R
problemas personales. il
@
= Mrcnsidadezque = o ) _ o
A Accesibilidad, confianza y Costiza Inversiones en maquinaria,
ELE) eficiencia de productos .'".‘":'.'.‘. insumos naturales organicos y
morundsses . Naturales P embases
[prA——) =

SS—— . sl i

= Personas que desean un estilo de

* Vegan, Athenea Natural.
B

| G te = yida sostenible yles llama la Dispesiblidid #0  co yanejg bajo stock
| chipnins g : [P T
| e——.1 = atencion la cultura local vla jmtiiecaten] de productos
=y = tradicion ancestral.
[t * Taller de Hierbas, Yerbateria,
DA i’ * Yerbateras, Mae Selva, lharmonia

lustracion 6. Descripcion de la idea. Fuente: GrowthWheel
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2. Propuesta de valor

2.1. Segmento del cliente

En el analisis del contexto se identificaron dos segmentos de cliente:

e Segmento cliente 1: Personas de nivel socio-econdmico medio-alto, son consumidores
regulares de productos cosméticos y de cuidado personal y que acostumbran a destinar
gran porcentaje de sus ingresos a los mismos. Buscan ser parte de la tendencia hacia una
vida mas sostenible, mantienen rutinas de cuidado y aseo personal, asi como esquemas
definidos en el uso de estos productos, se actualizan constantemente en temas de
cosmética y cuidado personal, probando nuevos productos en el mercado.

e Segmento cliente 2: Personas que llevan un estilo de vida sostenible y buscan volver a lo
bésico. Igualmente, les interesa la tradicion, la cultura local y todo aquello que se
relaciona al cuidado de la naturaleza. Estas personas no tienen habitos de consumo

masivo o estan en un proceso de evitar el consumismo.

2.2. Clientes ideales

Personas que hagan uso regular de productos cosmeticos y de cuidado personal, con un gran
interés en marcas que le ayuden al cuidado de su salud y su entorno, consumidores que busquen
estar dentro de la tendencia sostenible y les interese la tradicion y recuperacion de préacticas
ancestrales, que busquen productos disefiados por una marca ética con una filosofia clara que les

genere confianza y mas que una compra toda una experiencia. Ilgualmente, deben ser personas
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que adquieran sus productos cosméticos principalmente por medio de canales digitales y estén en

constante sintonia con las nuevas tendencias en cosmética y productos naturales.

2.3. Alternativas de solucidn y criterios de seleccion

Teniendo en cuenta que el principal problema del consumidor se basa en factores como
accesibilidad, relacion calidad precio, confianza, eficiencia y credibilidad en un producto
realmente amigable con el ambiente, el cliente potencial 1 busca productos naturales de calidad,
que sean facilmente accesibles, generen confianza, lo hagan ver bien y sean tan eficientes como
un producto de cosmética convencional, es decir, le interesa consumir productos naturales para
estar dentro de la tendencia sostenible, pero conservando la eficiencia de un producto
convencional. Por otro lado, el cliente potencial 2 busca productos que generen menos
desperdicio e impacto ambiental, se preocupa por el efecto que puedan tener los quimicos en su
salud y espera obtener un producto que supla sus necesidades basicas sin llegar a un consumo
excesivo e innecesario, a este usuario lo limita bastante el precio.

Con respecto a la problematica presentada anteriormente, se plantearon 3 posibles soluciones
expuestas a continuacion:

e Show-room experiencial, mediante el cual se espera brindar una vivencia cultural y de
aprendizaje, para de esta forma educar al cliente en cuanto a practicas tradicionales y
procesos de herbologia, igualmente, se espera que de esta forma se recuerde al usuario el
valor agregado de la marca y se genere un lazo de confianza, pues al ver y sentir los
productos puede cambiar su perspectiva de la cosmética natural y aumentar la

probabilidad de compra. Por otro lado, el show- room abre un nuevo canal de ventas que
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no es muy comun en el mercado de productos naturales lo que mejora la accesibilidad y
visibilidad.

e Atencion personalizada, basada en un sistema de asesorias virtuales donde se escuchen
las necesidades especificas del cliente y de acuerdo a esto se recomienden una serie de
productos especiales para su caso, de esta forma se espera generar mas confianza en el
cliente y a su vez cercania con la marca para asi incentivar la recompra

e Se espera hacer una muestra del proceso de fabricacion de los productos desde la
recoleccion de materia prima hasta momento de empaquetado, esto con el fin de que el
cliente reconozca que si se trata de un producto 100% natural y comprenda el porqué de
sus precios, por otro lado, esto ayuda a generar confianza con el cliente ya que puede ser

testigo de todo lo que contiene su producto.

2.4. Caracteristicas de producto o servicio (Lienzo propuesta de valor)

Posterior a la evaluacion de los deseos y miedos del cliente se considerd que es necesario que
el producto genere resultados rapidos y efectivos, sin embargo, esto solo lograra demostrarse por
medio de testimonios y credibilidad de clientes actuales, por lo que se hace necesario generar un
espacio de conversacion de opinion del producto con respecto a su nivel de eficiencia. Por otro
lado, en vista de que hay poca credibilidad sobre la existencia de productos 100% naturales, cada
producto debe llevar en su etiqueta una tabla de contenido, contraindicaciones y advertencias,

igualmente, se hace relevante la basqueda de una certificacion ambiental.
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Otro factor que es relevante es el precio, sin embargo, es dificil lograr un nivel de precios méas

bajos pues el costo de los insumos es elevado, la produccion artesanal demanda mucho tiempo y

el uso de empaques reutilizables o biodegradables es costoso, por todo lo anterior no resulta

viable considerar un cambio en el valor monetario, pero como solucion a este problema, se

espera brindar valor por medio de servicios de asesorias personalizadas, de esta forma puede ver

en su precio no solo la entrega de un producto si no la prestacién de un servicio pre y post venta.

En la grafica lienzo de propuesta de valor, se evidencian los problemas y deseos del cliente y las

propuestas de Maywa Natural.

El liemzo de la propuesta de valor

CREADORES DE ALEGRIAS

-Productos libres de quimicos nocivos
que no generar efectos secundarios
negativos.

-Productos con un valor

PRODUCTOS Y medicinal fisico y emocional.

SERVICIOS
2 -Productos amigables
Servicio de con el ambiente.

acompanamiento

e e

ALEGRIAS

Encontrar productos
cosmeticos eficientes,

gue no dafien su cuerpo y
sean accesibles

TRABAIO DEL
CLIENTE
Verse bien con
productos eficientes,

personalizado.
Oferta de
Shampoo, labon,
Labiales y cremas

ALIVIADORES DE
FRUSTRACIONES

El producto tiene un proceso
totalmente natural desde la
siembra de sus insumos, por lo
que el potencial de las plantas
utilizadas es mayor y mejora la
calidad y efectividad.

actuales y a buen precio

Cumplir con su
compromiso
ambiental

FRUSTRACIONES

No encontrar productos
naturales de calidad,
eficientes y a buen
precio, que cumplan con
la tendencia sostenible

llustracion 7. Lienzo de propuesta de valor.
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2.5. Diferencial y ventaja competitiva (Curva de valor)

Maywa Natural busca resignificar el campo desde sus saberes tradicionales y ancestrales
mostrando las practicas de siembra organica, que nos brindara la materia prima para la
elaboracion de nuestros productos, de esta manera generaremos conciencia en nuestro cliente
sobre la importancia de reconocer y ser guardianes de la memoria de nuestros abuelos.
Igualmente, ofreceremos productos de cosmética y cuidado personal que seran medicina para

el cuerpo fisico y emocional.

Otra de nuestras ventajas competitivas es realizar acompafiamiento personalizado a
nuestros clientes con el fin de generar un lazo mediante el cual se trabaje la confianza y la
afinidad de este con nuestra marca. Con todo lo anterior se busca generar comunidad

alrededor del cuidado del ambiente y la recuperacion de précticas ancestrales.

2.6. Relevancia en el contexto

El trabajo de Maywa Natural es relevante porque es vital que las personas tengamos un
ejercicio de conciencia donde volvamos al camino de nuestros ancestros y recuperemos practicas
y saberes que se ven representados en productos como los que se ofreceran a nuestros clientes.
Es vital recuperar dicha conciencia porque en la sabiduria de nuestros ancestros esta la solucion a
muchas dolencias fisicas y emocionales de la poblacion actual. Por otro lado, es importante la

labor realizada pues se espera que por medio de este proyecto se dé un giro al concepto de
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cosmética, para que esta sea visualizada como una medicina que ayude a verse y sentirse mejor y

su vez invite a crear un camino hacia habitos més saludables y amigables con el medio ambiente.

2.7. Definicion de propuesta de valor

Maywa Natural brinda medicina para el cuerpo fisico y emocional a través de productos
elaborados con plantas orgénicas y técnicas ancestrales, potencializando asi sus beneficios e

impacto. Nuestros productos ofrecen historia, corazén y sabiduria del campo.



30

3. Prototipo

3.1. Descripcion de prototipo

Maywa Natural ofrece productos de cosmética y cuidado personal, entre los que estan
tinturas, desodorantes, jabones, cremas, pomadas y balsamos labiales, estos son algunos de los
cuales se han elaborado hasta el momento y han sido vendidos a amigos y familiares. Sin
embargo, el primer producto que se desea lanzar oficialmente por medio de los canales digitales
es el jabdn, ya que en este se identifico una oportunidad de éxito mayor, por tanto, es este

producto nuestro minimo viable y sobre el cual se han fijado mas esfuerzos hasta el momento.

El prototipo se definié como jabdn para pieles sensibles, compuesto por acacia, sauco, ortiga,
arbol de té, hidrolato de manzanilla y romero, plantas que hacen que sirva para hidratar, suavizar,
limpiar y restaurar la piel, asi mismo, puede hacer la labor de antiinflamatorio, calmante y
astringente, igualmente, ayuda a cerrar poros, evitar el crecimiento de bacterias y eliminar
impurezas. Este producto puede usarse en cualquier parte del cuerpo, para personas de todas las
edades y con cualquier tipo de piel, especialmente para aquellas que sufren de alergias y

problemas dermatoldgicos. El jabdn disefiado es un boceto estético- horizontal.
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Herramienta Bup“-.g
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llustracién 8. Estructuracion del prototipo. Fuente: Herramienta Buping 5

3.2. Descripcion de portafolio inicial de productos o servicios

La propuesta de valor se basa en brindar medicina para el cuerpo fisico y emocional a través
de productos de cosmética natural que son elaborados de tal forma que potencializan las
propiedades de las plantas, especialmente de aquellas que tienen un origen nativo y se usan bajo
saberes y tradiciones ancestrales. Maywa Natural ofrece productos que llevan al cliente a un
momento de sanacidn y reconexion con las plantas y sus origenes, espacios donde se reconoce el
poder de la herbologia y los saberes tradicionales, que se representan como una medicina que
ayuda a verse y sentirse mejor. Ademas, el servicio de asesorias pre y post venta tiene la
finalidad de generar un sentimiento de comprensién y confianza en el cliente, ya que se trata de

un espacio en el cual se escuchan las dolencias y necesidades especificas del usuario para que asi



pueda recomendarse el tipo de medicina que se adapta mejor a su

agrega valor al servicio prestado y se garantiza una mayor efectiv

situacion, de esta forma se

idad de los productos.

El portafolio inicial se compone de jabdn, balsamo labial, cremas, pomadas musculares,

desodorante y agua de rosas, en el caso de los productos de aseo s

e esperan elaborar por cada

uno, toda una linea de producto con variaciones en sus ingredientes y propiedades. Por el

momento, el producto propuesto para prototipado y prueba es el jabon de pieles sensibles, del

cual se obtuvieron buenos resultados en cuanto a contenido y propiedades, sin embargo, se
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esperan cambios en factores como empaque y disefio, pues debe mejorar su atractivo visual y se

considera importante que los envases sean reutilizables o biodegradables.

Proyecto de Emprendimiento Maywa Matur

Matalia Ro

Equipo Emprendedor

Produccion, finanzas, disefio prgComercial, Merc

Modelo de Megocio
Maywa Mlatural ofrece productos de cozmetica y cuidado personal para los sequidores de la cosmetica, amantes de la naturalezay
uzuarios con problemas de alergias. Todas los productos se dezarrolan bajo tecnicas arte=sanales con conocimientos ancestrales y con

el usa de mateia prima organica, para de esta forma garantizar un producto natural

higiene corporal, cosmeticos, productos de bienestar emoci

canales digitales. Maywa sostendra slianzas con campesinos de la region g fundaciones con la finalidad de prosvesr materia prima
organicay contribuir 2 la generacion de empleo.La principal fuente de ingresos del emprendimiento proviens de la venta de productos de

de arigen wegetal que sera wendido principamente por

onal Y show room esperiencial.

= | Mayw a Matural brinda medicina para el cuerpo fisico y emaocional 3 ravés d

diferancial dal negodo técnicas ancestrales, potencializando asi sus beneficios e impacto. Nuestros productos ofrecen histaria, corazon

sabiduria del campo.

e productos elaborados con plantas arganicas v

Producto

Froductos de
CoOsmetica y aseo
conelusade
especies nativas Asesorias pre y post venta
bajo procesos
artezanales con
practics

OIMhdar ProducTos que Se anigeT al CUsTpe |

fisico y emocional, en los que se potenciala
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semvicio de asesorias generauna cercania con
el cliente w mejora la confianza conlas

productos.

llustracion 9. Disefio de la propuesta de valor. Fuente:

Herramienta Buping 4
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3.3. Nivel de desarrollo y funcionalidad

El jabon pieles sensibles de uso diario, esta elaborado a base de plantas medicinales cuyas
propiedades nos ayudan a limpiar, hidratar, suavizar y mejorar la textura de la piel, son aptos
para pieles sensibles por las propiedades de la acacia, sauco, ortiga, arbol de té, manzanilla y
romero, las cuales ademas de contar con las propiedades ya descritas nos ayudan con procesos de
irritacion y heridas en la piel. Adicionalmente, cada uno de los aceites utilizados son de origen
organico y prensados en frio lo que garantiza que se mantengan las propiedades medicinales y se

genere un producto 100% natural de alta calidad y sin efectos nocivos para tu salud.

3.4. Método, l6gica de ensamblaje y produccién del prototipo

La elaboracion del jabon requiere de insumos naturales cultivados de forma orgénica, es por
esto que se acude a campesinos y apicultores locales especificos que llevan a cabo practicas
amigables con el ambiente, posterior al pedido a proveedores, se inicia un proceso de produccion
resumido en el peso de aceites y soda caustica, la adicion de la parte acuosa y batido, seguido de
la incorporacién de aceite y una mezcla con ayuda de batidora, luego, se agregan los elementos
seleccionados segun las propiedades que se desean para el jabon, en este caso, se hizo uso de:
acacia, sauco, ortiga, arbol de té, hidrolato de manzanilla y romero. Por Gltimo, se afiaden aceites
esenciales, conservantes naturales y si se requiere colorantes naturales. Ver ilustracion 10 con

especificaciones de cantidades y pasos de elaboracion.
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La seleccion de proveedores es un factor clave para garantizar la calidad de los productos, en

el caso de Maywa Natural se decidio trabajar con campesinos y apicultores locales con el fin de

contribuir a la economia de la regién y promover las practicas amigables con el ambiente en el

departamento. Por otro lado, con respecto a los proveedores de empaques, aun permanece la

busqueda por la mejor opcion con respecto a precio y calidad de empaques reutilizables.

Requerimientos de la propuesta de valor

Maywa Natural

Laura Rodriguez

MNatalia Rodriguez Emprend

dedor 3

Proyecto de Emprendimiento
Equipo Emprendedor

Produccién, finanzas, disefio producto

Comercial, Mercadeo, disefio de pr Rol 3

La primera imagen
represents a3
magia y &l valor de
Maywa Natural,
sin embargo, el
primer producto
prototipado es !
jabon
representado en la
segunda imagen

arafique y describa el prototipo
de su propuesta de valor

Procesos y actividades
Peso de aceites y soda caustica

500ml de oleato

Campesinos de la regién

Se afiade parte acuosa ala soda caustica y se bate

226ml de hidrolato

Apicultures de la reqidn

Sin dejar de remover se afiade aceite y se mezcla con batidora

ESq soda caustica (varia seqin el aceite)

Aceites Produclar

laaregan elementos segin las caracteristicas deseadas para el jal

conservante natural

Quimicos Ricaute

Afade aceites eseciales, conservantes naturales y color si se
desea

aceites eseciales

colorante natural

lustracion 10. Requerimientos de propuesta de valor. Fuente: Herramienta Buping 0

=+

3.5. Resultados obtenidos en pruebas del prototipo (hallazgos y conclusiones)

La prueba del Jabdn piel sensible se aplico a 5 personas de diferentes edades y tipos de piel

que son consideradas clientes potenciales de Maywa Natural. EI ensayo tuvo una duracion de 15

dias en los que se pidio al usuario usar el jabon en su rutina de aseo diario para cualquier parte
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del cuerpo. Posterior a un analisis del contexto se plantearon las siguientes cuatro hipotesis

alrededor de las creencias sobre los jabones de origen natural.

e Las personas piensan gque los jabones naturales no tienen la misma duracion que un jabon
convencional como el que incluyen en su mercado.

e Las personas consideran que los precios de los jabones naturales son elevados en
comparacion con los convencionales, y esto es lo que lleva a muchos a seguir
consumiendo lo convencional.

e EIl consumidor siempre prefiere un jabdn o shampoo que genere espuma, pues esto les
produce una sensacion de limpieza.

e Las personas piensan que cualquier jabon natural se pueden usar para pieles sensibles.

Posterior al tiempo de prueba, se converso con cada uno de los usuarios y su respuesta fue en
general positiva. Con respecto a las hipétesis planteadas, se comprob6 que el cliente considera que
el producto es de baja duracion, pues la totalidad de los usuarios se quejaron del desgaste acelerado
del producto en los 15 dias de prueba, por otro lado, en cuanto al nivel de espuma, se escucharon
pocos comentarios, a la mayoria de los usuarios les parecio que en este aspecto era muy similar al
producto convencional. Finalmente, la opinidn general fue positiva en cuanto a los efectos que
habia tenido el uso de este jabon en su piel, destacaron la suavidad e hidratacion que veian después
de usarlo, igualmente, ninguno presento reacciones alérgicas. Con respecto al precio,
efectivamente los usuarios consideran que es elevado en comparacion con un jabon convencional,
sin embargo, reconocen el valor que tiene un producto de estos en su rutina diaria. En la figura 11

se evidencian las hipotesis planteadas.



36

Herramienta Bup|ng

Hipotesis para prototipado

Proyecto de Emprendimiento

Laura Riodriguez Matalia Fodriguez Emp

Equipo Emprendedor

Produccidn, finanzas, disefio prof Comercial, Mercadeo, disefio def Ro

Los jabones naturales notienen Hipotesis Las personas piensan que los jabones naturales no tienen la misma duracion que un jabon

1 la mizma duracion de uno ene:jal tenrica convencional coma el que incluyen en zu mercado, El jabon natural no tiene la misma duracion

convencional g puUEs N0 contiene quimicos que |o prolonguen su permanencia.
2 Los jabones naturales son mas Hipotesiz las personas consideran muy elevados los precios de los jabones naturales y de toda la comsetica

costosos general teorica natural en general, esto es lo que lleva a muchos a sequir consumienda lo convencional.

El consumidor siempre prefiers un jabon o shampoo que genere espuma, pues esto les produce

3 Lios jabones naturales no hacen Hipotesiz una sensacion de limpieza, sin embargo, s comun que los jabones naturales no tengan espuma

BEpUMa qeneral teorica poor que N cantienen quimicos. El jabon prototipado i lo tiene pues 2e usa soda caustica que

despues de un tiempo de maduracion del jabon se elimina batalmente,
Lios jabones naturales =&

4 pueden usar para pieles
sensibles.

Hipotesis

. Eljabon natural, al no contener ningun elemento nocivo no genera efectos secundarios en |a piel.
qeneral teorica

lustracion 11.Hipétesis del prototipado. Fuente: Herramienta Buping 6

Lantidad

Nombre de la Prueba

Tiempo de
prueba

Descripcion del problema Hipotesis para prototipado

Laosjabones naturales no tienen la misma duracion de uno corvencional

Eljabon disefiado para pieles sensibles debe ser verificada en factores coma durabilidad,
consistencia, reaccion al contacto v efectividad de propiedades, este de serprobado en
diferentes tipos de pieles con el fin de que sea apto para suuso.

Los jabones naturales no hacen espuma

El praducta hidrata la piel v la suaviza

Hallazgos - -
iti Mo genero reacciones alergicas
positivoes
\erific ar que genere suficiente espuma Deja unbuen olor en la piel
Obj ativos Comprobar que no despierte reacciones alergicas Su precio se considera elevada
Reconocer que beneficios fizsicos t‘ijuia:len las propiedades deljabonenla Tiene una duracion de 18 diss sprosimadamente.
Metrica de la prueba Oportunidades de mejora

llustracién 12. Disefio de prueba de prototipo. Fuente: Herramienta Buping 7

En conclusion, el jabén presento buenos resultados en cuanto a sus propiedades y los efectos
que tiene en la piel, esto gracias a la concentracién de plantas que tiene cada unidad y la garantia

de ser un producto 100% natural que no genera ningun efecto nocivo a la salud. Por otro lado, con
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respecto al precio se evidencio que el cliente si lo considera elevado, sin embargo, se debe tener
en cuenta que los insumos, el tiempo de produccidén y la calidad del producto hacen que este precio
no sea modificable. Igualmente, se detect6 que el tiempo de duracion de un jabdn natural es menor
a uno convencional, esto a causa de que no se hace uso de quimicos para su preservacion, no
obstante, se evalta la implementacion de la Saponera, una planta que no se da en la region y es

dificil de conseguir pero que ayudaria a mejorar la duracion del producto.

3.6. Proyeccion de cdmo iterar

Al analizar los resultados del periodo de prueba, se concluy6 que el producto tuvo los

siguientes aspectos positivos que se mantendran en las siguientes versiones del producto:

e Las propiedades medicinales y estéticas del producto, pues se evidenciaron cambios en la
suavidad e hidratacion de la piel, asi mismo no se presentaron reacciones alérgicas, por
tanto, es un producto viable para pieles sensibles.

e El nivel de espuma que se consideraba relevante para el cliente pues transmitia sensacion
de limpieza, tuvo una respuesta positiva y lo encontraron similar al producto

convencional.

Ahora bien, en cuanto a los resultados negativos del prototipo se definieron los siguientes:
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e Laduracion del producto no es la esperada, ya que como se trata de un jabon 100%
natural, no contiene ninguna especie de quimico que pueda garantizar una mayor
duracion.

e El precio se considero elevado, sin embargo, se reconocio que el producto tiene mejores
resultados en comparacion con un jabon convencional. Como se dijo anteriormente, el
precio no es un factor que vaya a cambiar por temas de costos, es por esto que Maywa

Natural no puede competir por precios.

Teniendo en cuanta lo anterior, la siguiente version de jabon pieles sensibles debe mantener
sus propiedades herbales y mejorar en lo que respecta a su duracion, esto por medio de la
implementacién de un nuevo elemento a su férmula. Por otro lado, se espera que mejoren
aspectos como el empaque pues se considera que al ser una marca que promueve el cuidado al
medio ambiente, es coherente que esto se refleje en cada aspecto de los productos, por lo tanto,

se buscan opciones de envases y paquetes reutilizables o biodegradables.
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4. Finanzas

4.1. Margen de contribucion por producto o servicios

Para el célculo del margen de contribucion se tuvieron en cuenta gastos variables unitarios y
costos variables unitarios de cinco de los productos que Maywa Natural sacara al mercado, entre
estos shampoo, balsamo labial, pomada muscular, agua de rosas y tintura de propoleo. En la
siguiente tabla se muestran los costos variables unitarios para cada producto que corresponden a

la materia prima y el empaque principal del producto.

Tabla 1.

Costos variables unitarios

SHAMPOO POMADA AGUA DE ROSAS
Costos Variables Unitarios Costos Variables Unitarios Costos Variables Unitarios
Rubros S Rubros S Rubros S

hidrolato S 4.000,00 |oleato $  1.300,00 |Hidrolato $  5.600,00
oleato $  2.000,00 [manteca de karite S 1.800 |Glicerina vegetal S 1.500
tensioactivo S  2.000,00 |cera de abejas S 1.050 |conservante S 500
Emulsionante S 500,00 |aditivos S 500 |empaque S 5.500
Aditivos $  1.000,00 |aceites esenciales S 400 |aceite esencial S 300
Aceites esenciales S 2.000,00 |empaque $ 4.000
Empaque S 5.000,00

TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIO! $ 16.500,00 TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIO! $  9.050,00 TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIO:

PRECIO UNITARIO 40.000,00 PRECIO UNITARIO S 25.000,00 PRECIO UNITARIO



TINTURA PROPOLEO

Costos Variables Unitarios

BALSAMO LABIAL

Costos Variables Unitarios

Rubros S Rubros S
Alcohol grado alimentario S 1.959,00 [Cera de abejas $500
Resina propdleo S 2.500 |oleato $800
empaque S 3.000 [manteca de karite S 1.000
manteca de cacao S 800
Aditivos $300
Aceites esenciales $300
Envase $2.000

TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIO! S 7.459,00 TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIO¢ S 5.700,00

PRECIO UNITARIO

S 25.000,00 PRECIO UNITARIO

Fuente: Elaboracion propia.

$ 15.000,00

Teniendo en cuenta que el canal digital es nuestro principal medio de venta, como gasto

variable tendriamos el embalaje de cada uno de los productos. Posterior a la clasificacion de

costos y gastos de cada producto y una referencia de precio de mercado se plantearon los

siguientes precios: Shampoo $40.000, Balsamo labial $15.000, pomada muscular $25.000,

tintura de propoleo $25.000 y agua de rosas $35.000. Considerando los precios anteriores el

margen de contribucion por producto es: Shampoo 53,75%, pomada muscular 55,80%, agua de

rosas 56%, tintura de propdleo 62,16% y balsamo labial 48,67%

Los resultados de margen de contribucién por producto indican que tenemos un porcentaje

que soportaria los costos fijos del emprendimiento.

40
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4.2. Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

Para el desarrollo del punto de equilibrio se definieron costos fijos y gastos fijos de los tres
productos que ofrecera Maywa natural al comienzo de su operacion. En la siguiente tabla se

evidencian las cifras mencionadas anteriormente:

Tabla 2.

Costos y gastos fijos

Costos Fijos Gastos Fijos
Rubros Rubros
Salario fabricante producto 5 600,000 Salario Administrador 5 600.000
luz 5 80.000 Utilidad esperada mensual 5 1.000.000
Agua 5 40.000 Publicidad redes sociales 5 20.000
Gas 5 20.000
Internet 5 50.000

TOTAL COSTOS FLIOS EMPRESA 5 TOTAL GASTOS FIJOS EMPRESA S

Fuente: Elaboracion propia.

Para el célculo del punto de equilibrio contemplamos costos y gastos fijos junto a margen de
contribucion, obteniendo la cantidad de unidades minimas que requiere vender Maywa natural en
su operacion. El punto de equilibrio es: Shampoo 112 unidades, pomada muscular 173 unidades,

agua de rosas 123 unidades, tintura de propdleo 155 unidades y balsamo labial 330 unidades.
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4.3. Flujo de caja mensual 60 meses (5 afios)

En el analisis de proyeccion de ventas contemplamos un stock de seguridad de 5 unidades con
un crecimiento de ventas mensual de: shampoo 15 unidades, balsamo labial 20 unidades, pomada
muscular 15 unidades, agua de rosas 10 unidades y tintura de propéleo 5 unidades, teniendo en
cuenta nuestra capacidad de produccién, un estimado del nimero de clientes que se familiaricen
con la marca y generen recompra debido a que nuestros productos son de uso diario, asi mismo
se tuvo en cuenta la cantidad de usuarios nuevos que se puedan atraer por medio de campaiias
publicitarias.

Tabla 3.

Estructura flujo de caja



FLUJO DE CAJA
Unidades Vendidas Shampoo 990 3.150
Unidades Vendidas Balsamo 4.200 7.080 9.960 12.840
Unidades Vendidas pomada muscular 935 3.090 5.250 7.410 9.570
Unidades Vendidas agua de rosas 715 2.160 3.600 5.040 6.480
Unidades Vendidas tintura propoleo 385 1.110 1.830 2.550 3.270

ventas B 117425000 S 369.600000 | $ __ 621.600.000 | §___ 873.600.000 | $ 1.125.600.000
- Descuentos $ - - - - -
-Cartera Mes $ - - - - -
+Cartera recuperada $ - - - - -
rotalngresos 117.425000] S 360.600.000 | $ __ 621.600.000 | S 873.600.000 | $ 1.125.600.000 |
+Inventario Inicial Materia Prima shampoo | | | | ]
+Inventario Inicial Materia Prima balsamo
+Inventario Inicial Materia Prima pomada muscular | | | ]
+nventario Inicial Materia Prima agua de rosas
+Inventario Inicial Materia Prima tintura propoleo
+Compras Mes Materia prima shampoo $ 18.407.500 | $ 59.440.500 | $ 102.203.694 | $ 146.653.640 | S 192.840.701
+Compras Mes Materia prima balsamo $ 9.142.500 | $ 29.559.600 | $ 50.825.621 | $ 72.930.459 | $ 95.899.160
+Compras Mes Materia prima pomada muscular $ 8.507.000 | S 28.523.790 | $ 49.432.005 | $ 71.165.139 | $ 93.747.826
+Compras Mes Materia prima agua de rosas $ 10.512.000 | $ 31.536.000 | $ 52.560.000 | $ 73.584.000 | S 94.608.000
+Compras Mes Materia prima tintura propoleo $ 2.769.000 | $ 7.881.000 | $ 12.993.000 | $ 18.105.000 | $ 23.217.000
-Inventario Final Materia prima shampoo
-Inventario Final Materia prima balsamo
-Inventario Final Materia prima pomada muscular
-Inventario Final Materia prima agua de rosas
-Inventario Final Materia prima tintura propoleo
$ 6.600.000 $9.600.000 $ 12.000.000 $ 14.400.000 $ 16.800.000
Fabricante producto $ 800.000 | S 9.600.000 | $ 12.000.000 | $ 14.400.000 | $ 16.800.000

$ - s - 1$ - s - 13 -

$ - |3 - 1$ - s - s -

$ - 38 - Is - 13 - |s -

$ - 13 -1 - s - 13 -
$ 2.280.000 | $ 2.508.000 | $ 2.884.200 $3.461.040 $4.222.469
Agua $ 480.000 | $ 528.000 | $ 607.200 | $ 728.640 | $ 888.941
Luz $ 960.000 | $ 1.056.000 | $ 1.214.400 | $ 1.457.280 | $ 1.777.882
Gas $ 240.000 [ $ 264.000 | $ 303.600 | $ 364.320 | $ 444.470
Internet $ 600.000 | $ 660.000 | $ 759.000 | $ 910.800 | $ 1.111.176

$ - 18 -1 - s - 13 -
[Gastos amimratvosyoperaconates. R O Y TG 030000
Arriendo $ - s L) - 13 - s -
Marketing y publicidad $ 720.000 | $ 1.440.000 | $ 1.800.000 | $ 2.040.000 | $ 2.280.000
Salario grupal $ 800.000 | $ 9.600.000 | $ 12.000.000 | $ 14.400.000 | $ 16.800.000
Comisién ventas $ - $ - $ - $ - $ -

$ - 1s -1 - 1$ - 13 -
$51.887.000]  $189.511.110]  $324.901.480] $ 456.860.723] $ 585.184.844

Egresos No Operacionales (nada que ver con el negocio; las multas)

Total Egreso no Operacional

CAJA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL

I

reditos obtenidos

$2.000.000,00] $0,00] $0,00] $0,00] $0,00|

Subtotal ingresos financieros

Comisiones Bancarias $ o ) $ L) - s

Intereses $ - 18 $ L) - s

Capital $ - |3 $ - 1$ - 1$

Total Egresos Financieros $ - s $ - 1 - 18

|Caja del periédo

Cajainicial

|Impuestos I $ - s -1 L £ L )

Impuesto a la renta $ - s 17.199.518 | § 62.522.826 | $ 107.201.648 | $ 150.748.199
Total Impuestos $ - | 17.199.518 [ § 62.522.826 | $ 107.201.648 | $ 150.748.199
|Caja del periédo despues de Impuestos I

Caja inicial

Caja neta acumulada después de impuestos

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021)
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4.4. Balance general y estado de resultados
A continuacion, se presenta el balance general y estado de resultados que reflejan la situacion

financiera y liquidez del negocio.

Tabla 4.

Balance general y estados de resultados

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ventas $117.425.000 $369.600.000! $ 621.600.000 $ 873.600.000 $1.125.600.000]
+Inventario inicial materia prima S0 $280.750 $280.750 $ 280.750| $ 280.750]
+Compras materia prima $49.338.000 $156.940.890 $268.014.320 $382.438.237 $500.312.687
-Inventario final de materia prima $280.750 $280.750 $280.750! $ 280.750| $ 280.750]
=Materiales directos consumidos $ 49.057.250 $ 156.940.890 $ 268.014.320 $ 382.438.237 $500.312.687]
+Mano de obra directa $ 6.600.000 $9.600.000 $ 12.000.000 $ 14.400.000 $ 16.800.000
+Costos indirectos de fabricacion $ 2.280.000: $ 2.508.000 $ 2.884.200 $ 3.461.040 $ 4.222.469)
=Costo de productos fabricados $ 57.937.250] $ 169.048.890 $ 282.898.520 $400.299.277 $ 521.335.156
+Inventario inicial de productos en proceso S0 $0 S0 $0 S0
-Inventario final de productos en proceso S0l $0 $0 S0 $0)
=Costo de productos terminados $57.937.250 $ 169.048.890 $ 282.898.520 $ 400.299.277 $521.335.156
+Inventario inicial de producto terminado $0 $0 S0 S0 $0)
-Inventario final de producto terminado S0 $0 S0 S0 S0
-descuentos $0 $0 S0 $0 $0)
Costo de ventas $ 57.937.250 $ 169.048.890 $ 282.898.520 $ 400.299.277 $521.335.156
Utilidad Bruta $ 59.487.750 $200.551.110 $ 338.701.480 $473.300.723 $ 604.264.844
Depreciacion y Amortizacion $48.000 $48.000 $48.000 $48.000 $48.000]
Gastos de administracion y ventas $7.320.000 $ 11.040.000,00 $ 13.800.000,00 $ 16.440.000,00 $19.080.000,00]
EBITDA $52.167.750 $189.511.110 $324.901.480 $456.860.723 $ 585.184.844]
Utilidad Operacional $52.119.750 $189.463.110 $ 324.853.480 $ 456.812.723 $ 585.136.844
Gastos financieros S0 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad Antes de Impuestos $52.119.750 $ 189.463.110 $ 324.853.480 $ 456.812.723 $ 585.136.844
Impuestos (33%) $17.199.518 $62.522.826 $107.201.648 $150.748.199 $193.095.159
Utilidad Neta $ 34.920.233 $ 126.940.284 $ 217.651.832 $ 306.064.524 $ 392.041.686




Balance General

Activo

Caja y Bancos $ 53.407.000,00 $225.718.592,50 $ 488.097.246,40 $ 837.756.320,70 $1.272.192.966,54
Cuentas por Cobrar $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00
Inversiones $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00
Inventario Final $ 280.750,00 $ 280.750,00] $ 280.750,00) $ 280.750,00| $ 280.750,00]
Total Activo Corriente $ 53.687.750,00 $225.999.342,50 $ 488.377.996,40 $ 838.037.070,70 $1.272.473.716,54
Activos fijos $ 480.000,00 $ 480.000,00 $ 480.000,00| $ 480.000,00| $ 480.000,00]
Depreciacion acumulada $48.000,00 $96.000 $144.000 $192.000 $240.000)
Activos fijos netos $ 432.000,00 $ 384.000,00 $ 336.000,00 $ 288.000,00| $ 240.000,00)

Total Activos

$ 54.119.750,00

$ 226.383.342,50

$ 488.713.996,40

$ 838.325.070,70

$1.272.713.716,54

Anticipos $0,00) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00)
Obligaciones Bancarias $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Empleados $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00]
Proveedores $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00

Provision Impuestos

$17.199.517,50

$62.522.826,30

$ 107.201.648,47,

$150.748.198,51

$193.095.158,64]

Pasivos Corto Plazo

$17.199.517,50

$ 62.522.826,30

$ 107.201.648,47

$ 150.748.198,51

$ 193.095.158,64]

Obligaciones Bancarias $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00
Provision Impuestos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Pasivos Largo Plazo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

Total pasivos

$17.199.517,50

$ 62.522.826,30

$ 107.201.648,47

$ 150.748.198,51

$ 193.095.158,64]

Capital Suscrito y Pagado

$2.000.000,00

$2.000.000,00

$ 2.000.000,00

$2.000.000,00

$2.000.000,00

Perdida/Utilidad Acumulada

$34.920.232,50

$161.860.516,20

$379.512.347,93

$ 685.576.872,19

$1.077.618.557,91

Total Patrimonio

$ 36.920.232,50

$ 163.860.516,20

$ 381.512.347,93

$ 687.576.872,19

$ 1.079.618.557,91

Total Pasivo y Patrimonio

$ 54.119.750,00

$ 226.383.342,50

$ 488.713.996,40

$ 838.325.070,70

$1.272.713.716,54

Sumas iguales:

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00
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El balance general refleja los activos, pasivos y capital de le empresa, asi mismo el estado de

resultados nos ayuda a evaluar la liquidez de la compaiiia.

4.5. Indicadores financieros

El anélisis de indicadores financieros permite evaluar la situacion econémica de Maywa

Natural con respecto al sector. Se definieron dentro del grupo de competidores a las siguientes

empresas: Natura, L’Oreal, Yanbal y Bella Piel, compafiias dedicadas a la elaboracion de

productos de cosmética y cuidado personal. La siguiente ilustracion demuestra la participacion

de cada compafiia en el mercado de acuerdo a su nivel de ingresos:



Tabla 5.

Participacion de mercado

EMPRESA INGRESOS PARTICIPACION MERCADO

Natura 27953 51,31%
L'Oreal 14553,93 26,71%
Yanbal 4583,18 8,41%
Bella Piel 7354,08 13,50%
Maywa Natural 34,9202325 0,064%
TOTAL 54479,11023 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Posteriormente, se calcularon indicadores de solvencia, solidez, actividad y rentabilidad, de
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los cuales se evaluo el resultado del emprendimiento con respecto a las demas compafiias de la

industria. A continuacion, se muestran las graficas de cada indicador y su respectivo analisis:

e Indicadores de solvencia: El sector de cosmética cuenta con una buena liquidez y
solvencia, ya que el valor de sus activos en el corto plazo es mayor a el valor de sus
deudas en el corto plazo. Por otro lado, Maywa Natural tiene un nivel de solvencia

superior al del promedio del sector ya que en este momento no cuenta con deudas a

terceros en el corto plazo, todo su capital es de los socios.



Tabla 6.

Indicadores de solvencia

EMPRESAS SOLVENCIA LIQUIDEZ PURA

Natura 1,778779427 1,356296537
I” Oreal 0,85685804 0,684354111
Yanbal 1,058185727 0,514410351
Bella Piel 1,803403219 0,949909541
Maywa Natural 3,121468378 3,105145246
SECTOR 1,476053895 1,052226754
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Fuente: Elaboracién propia.

e Indicadores de solidez: Con respecto a la industria, Maywa Natural no tiene un nivel

optimo de endeudamiento, ya que en la actualidad no tiene deudas a terceros, lo que

podria llegar a ser negativo pues todo el riesgo operativo es asumido por los socios. Por

otro lado, con respecto al margen de cobertura, como el emprendimiento no cuenta con

ningun gasto financiero su valor es invalido, sin embargo, el promedio de la industria

muestra que las empresas podrian endeudarse casi 6 veces mas de lo que estan ahora. El

sector tiene mayor solidez en el corto plazo y Maywa tiene menor solidez en el largo

plazo con respecto al promedio.

Tabla 7.

Indicadores de solidez

EMPRESAS

ENDEUDAMIENTO TOTAL

MARGEN DE COBERTURA

SOLIDEZ CP

SOLIDEZ LP

APALANCAMIENTO FINANCIERO

Natura

0,491579491

8,533827339

0,925588208

0,074411792

0,966875808)

L'Oreal

0,413702883

2,961434172

0,926193181

0,073806819

0,705619849

Yanbal

0,799352961

0,340289565

0,684634125

0,31536584

3,983875623

Bella Piel

0,611575489

5,55117076

0,81477252

0,18522748

1,574503746)

Maywa Natural

0,317804822

#iDIV/0!

1

0,0000000000

0,465856154

SECTOR

0,51275389

5,947783326

0,890567809

0,109432188

1,232596025

Fuente: Elaboracion propia.
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e Indicadores de actividad: Se evidencia que el promedio de veces que el sector rota cartera
al afo son nueve veces, un numero bajo lo que es positivo pues el dinero en ventas se
convierte con rapidez en efectivo. Por otro lado, Maywa Natural no cuenta ain con un
indicador de rotacion de cartera pues no tiene cuentas por cobrar a clientes ya que hasta el
momento no ha tenido ventas, por esta razon su rotacion de inventarios tiene un nimero

mucho mayor al del promedio del sector.

Tabla 8.

Indicadores de actividad

EMPRESAS ROTACION CARTERA(#ve{ROTACION INVENTARIOS(#{CICLO OPERATIVO
Natura 11,399410707 7,713281213 19,112691920
L'Oreal 3,618697854 5,455907482 9,074605336
Yanbal 7,840950747 2,231676064 10,072626812
Bella Piel 12,31343293 3,855658666 16,169091599
Maywa Natural |Notenemos CxC 206,365984 #iVALOR!
SECTOR 9,137529232 6,25567465 15,260926609|

Fuente: Elaboracion propia.

e Indicadores de rentabilidad: Los resultados del indicador Margen EBITDA demuestran
que Maywa Natural esta sobre el promedio, lo que es positivo pues hay buenas utilidades
directas del modelo de negocio. Por otro lado, se evidencia que el margen operacional del
sector es bajo por lo que podria haber una deficiencia en las actividades de soporte.
Igualmente, hay buenos resultados en cuanto al ROA, ya que Maywa se encuentra por
encima del promedio lo que significa que la empresa puede generar mas ganancias con

menor inversion en comparacion con el sector.



Tabla 9.

Indicadores de rentabildiad
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EMPRESA MARGEN BRUTO MARGEN EBITDA MARGEN OPERACIONAMARGEN NETO ROA ROE

Natura 25,62% 13,08% 11,23% 7,62% 15,20% 29,89%
L'Oreal 51,94% 16,29% 8,11% 4,85% 3,64% 6,21%
Yanbal 60,31% 6,43% 3,90% 0,77% 1,29% 6,41%
Bella Piel 36,40% 8,12% 7,67% 6,50% 16,75% 43,11%
Maywa Natural 50,66% 44,43% 44,39% 29,74% 64,52% 94,58%
SECTOR 37,04% 12,73% 9,32% 6,17% 11,18% 23,42%

Fuente: Elaboracion propia.
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5. Modelo de negocio

5.1. Modelo de negocio econémico

Maywa Natural ofrece productos de cosmética y cuidado personal para los seguidores de la
cosmeética, amantes de la naturaleza y usuarios con problemas de alergias. Todos los productos se
desarrollan bajo técnicas artesanales con conocimientos ancestrales y con el uso de materia
prima organica, para de esta forma garantizar un producto natural de origen vegetal que sera
vendido principalmente por canales digitales. Maywa sostendra alianzas con campesinos de la
region y fundaciones con la finalidad de proveer materia prima orgéanica y contribuir a la
generacion de empleo. La principal fuente de ingresos del emprendimiento proviene de la venta
de productos de higiene corporal, cosméticos, productos de bienestar emocional y show room

experiencial. En el siguiente gréafico se muestra el modelo de negocio Canvas de Maywa natural
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llustracidon 13. Business Model Canvas. Fuente: Business Model Generation

5.2. Stakeholder map

En el analisis del contexto del mercado de cosmética natural se identificé que existen aliados
estratégicos primordiales para el funcionamiento de la empresa en la industria. En el caso de

Maywa natural se definen por su nivel de importancia como indica el siguiente grafico:
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Aliados en
servicio
envios

llustracion 14. Stakeholder Map

Los stakeholders de mayor importancia son los clientes pues con ellos se construye el modelo

de negocio y son ellos quienes seran nuestra principal fuente de ingreso, en el mismo lugar se

ubican los proveedores de materia prima como los campesinos de la region y fundaciones que

dentro de sus actividades siembran plantas organicas siendo esenciales en nuestra cadena de

valor. En segundo lugar, tenemos socios estratégicos y competidores directos con los que

esperamos construir nuevos canales de distribucion y fortalecer el mercado de la cosmética

natural en un trabajo cooperativo. En tercer lugar, se encuentran las entidades reguladoras en este

caso INVIMA pues hace parte de un paso importante hacia la certificacion de Maywa natural

necesaria para mejorar la credibilidad de los productos y abrir nuevas oportunidades en el

mercado. En ultimo lugar tenemos una relacion menos importante con los aliados del servicio de
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envios, quienes serdn un apoya en la distribucion de nuestros productos y pueden llegar a aportar

en la mejora de los tiempos de entrega.

5.3. Andlisis PESTLE

El mercado de cosmética natural en Colombia, se ve influenciado por factores politicos,

legales, econdémicos, medioambientales, socio-culturales y tecnologicos descritos a continuacion:

PESTLE

POLiTICOS

Legislacion
tributaria y
laboral

Cuidado del medio
ambiente -
Sensibilizacion y
cuidado de la tierra -
Disminucién del uso
de plastico ya que
implementaremos
envases
reutilizables.

MEDIOAMBIENTALES

e Factores Politicos

LEGALES

Contratacion
personal -
registro
invima
productos

Recuperacion de la
memaoria de
nuestros
campesinos y de los
saberes y practicas
ancestrales en torno
al uso de plantas
medicinales

SOCIO-CULTURAL

ECONOMICOS

Intereses -
tasa de
inflacién

Uso de plataformas
digitales para la
divulgacion de
saberes y como
canal de venta

TECNOLOGICOS

llustracién 15. Anélisis PESTLE

Segun la base de datos Legiscomex, el mercado de la cosmética en Colombia ha tenido un

crecimiento destacado en Latinoamérica, incluso a pesar de las dificultades econdmicas que ha
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tenido el pais en los Gltimos afios, este ha sido uno de los pocos sectores que no ha presentado
decrecimiento.(Legiscomex, s. f.). En el caso especifico de la cosmética natural, se evidencia un
gran crecimiento en el mercado global por el aumento significativo de la demanda.

El sector cosmético debe cumplir con una legislacion tributaria que segin la CAN (Comunidad
Andina de Naciones) se encuentra reglamentada por la Decision 516 de 2002 que establece la
normatividad para productos cosméticos.(Comunidad Andina de Naciones, s. f.)

e Factores Economicos

A pesar de la crisis econdmica que enfrenta el pais a causa de la pandemia por el Covid 19, el
sector cosmético ha sido uno de los menos afectados en el pais, si bien se han presentado
dificultades, la cosmética natural ha sabido adaptarse a los nuevos tiempos por medio de la
potencializacion de sus canales digitales.

Con respecto al movimiento financiero y la inestabilidad de las tasas de interés que ha causado
la pandemia, actualmente Maywa Natural no busca financiamiento externo pues no considera este
el mejor momento, ademas de esto, con el nivel de produccién actual no se ha hecho necesario.

e Factores Sociales

Maywa natural aporta al rescate de la memoria ancestral que habita en nuestro territorio, la
sabiduria de las plantas se transmite de generacion en generacion, sin embargo, en la actualidad
los jévenes hemos dejado de escuchar a nuestros abuelos razon por la cual se ha ido perdiendo la
memoria y por lo tanto nos hemos desviado en el camino. En las cosmovisiones ancestrales
debemos caminar el camino de nuestros antiguos ya que ellos ya vivieron y conocen lo que
nosotros no, cuando nos adentramos y aprendemos a escuchar a nuestros abuelos recuperamos
nuestras raices y con ellas las memorias y el conocimiento. En Maywa natural trabajamos con

procesos artesanales que contienen la sabiduria del campo.
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Ademas, nuestra materia prima principal como lo son las plantas medicinales organicas llegan
a Maywa natural de la mano de los campesinos por lo que se aporta a la economia y la generacién
de empleo.

e Factores Tecnoldgicos

Durante la pandemia por el Covid 19 se ha incrementado el uso de plataformas tecnologicas
para el consumo de productos cosméticos lo cual ha beneficiado al mercado de productos
naturales pues utiliza este medio como principal canal de venta como en el caso de Maywa natural
que se relaciona con el cliente a través de estas. El uso de plataformas tecnologicas como las redes
sociales es cada vez mas comun en la poblacion en general, ya que apunta a la tendencia Juntos
digitalmente.

e Factores Ambientales

Maywa natural aporta ambientalmente realizando siembras y cosechas respetuosas, tomando
solo lo necesario para poder brindar productos cosméticos y de higiene elaborados con respeto
hacia la madre tierra. A través del contenido compartido en las redes sociales se sensibiliza a la
poblacion sobre los cuidados y la responsabilidad que como humanos tenemos frente a la madre
tierra que todo nos lo provee.

Una de las industrias que més aporta a la contaminacion del medio ambiente es la cosmética,
por eso en Maywa natural contamos con envases reutilizables para nuestros productos, haciendo
también una concientizacion sobre el dafio que hace al medio ambiente los envases plasticos.

En esta industria también encontramos productos que testean en animales violentando asi su

integridad como seres sintientes, este emprendimiento es libre de crueldad animal.



56

e Factores Legales
Dentro de la legislacion necesaria para operar en el sector cosmética, se destacan
certificaciones como el registro INVIMA, registro que consiste en un permiso de comercializacion
en el mercado colombiano, otorgado por el cumplimiento de ciertos requisitos de la norma.
(INVIMA, s. f.). En el caso de Maywa Natural, todavia no se cuenta con registro o certificacion
INVIMA, sin embargo, es relevante iniciar este proceso pues de esta forma se pueden generar

oportunidades en mercados exteriores.

5.4. Modelo de negocio sostenible

Posterior al analisis de los aspectos econdmicos, ambientales y sociales, se plantea el siguiente

modelo de negocio sostenible:

DESCRIPCION DE MI EMPRENDIMIENTO
Maywa natural es un

CONTEXTO PARA LA SOSTEMIBILIDAD

Cuidado del medio
ambiente -
Sensibilizacién y
cuidado de la tierra -

Disminucién del uso
de plistico ya que
implementaremos
envases
reutilizables.

INVERSION ¥ FINANCIACION

Financiacion
propia.

EMPRENDEDOR (A)

Matalia Rodrigues:
Estudlante de adm
de negoclos.Laura
Rzdriguez Ing
Industrial, Esp en
Ingenieria de
producclén y
operaciones

em que
beinda medicina para
‘&l cuerpo y el espirtu

¥ cosmetica natural

laborades 3 base o
Fantas medicinales
‘organicas que son

de plantas
organicas |
campesinos
de la regien)

IMPACTOS POSITIVOS O NEGATIVOS DE MI
MNEGOCIO [Desde lo acondmicn, soclal, amblental)

Cenerar consclencda
en el culdado ded
medio amblente -
Rescate de la
memornia ancestral de
laz abueias y abusios
de nuestros tenritonios

- Aprovechamlentc de
las propledades
medicinales de las
plantas de nuestra

CARACTERISTICAS DE MI PRODUCTO O SERVICIO
Ypzrkes fr i st el

Productos de higiene
y cosmética
elaborados a base de
plantas medicinales,
cultivadas de manera
respetucsa con la
madre tierra en
manos de los
campesinos de
nuestra regién.

ESTRATEGIA COMERCIAL SOSTENIBLE

FiE construir nuestro
emprendimizntc de
lamana de ks
campesinos de
nuestra reglen y de
fundaclones que
dentro de su cbieto
soclal culthven de
forma arsanica.

EQUIPO DE TRABAIO

llustracién 16. Canvas de sosteniblidad. Fuente: Elaboracion propia
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5.5. Definicion de un plan de accidon sostenible

Posterior al desarrollo del modelo de negocio sostenible, se hace necesario la elaboracién de
un plan de accion, donde se especifiquen las fuentes de financiacién, el equipo con quien se va a
ejecutar, las estrategias a implementar y el impacto que se espera generar. En la ilustracion se

observa el plan de accion sostenible donde se especifica lo anterior.

¢A QUE O QUIEN IMPACTO?
Continuo mapeo de stokeholders y didlogo con ellos

Clientes que buscan
opciones mas
INVERSION ¥ FINANCIACION saludables de ESTRATEGIA COMERCIAL SOSTENSBLE
£ e consumo - Fidelizacion, oliodos
LCudiesson o serdn mis fuentes de financiacidn ? Campesinos de la
region y miembros Seguimiento a
de fundaciones i A =
generando empleos generacion de posibles allados
5 contenido que para la compra de
Financiacion —_—— pueda aportar a su B
propia diario vivir resp
IMPACTOS POSITIVOS O NEGATIVOS DE MI alos sabekf:s : e
: ancestrales en &
NEGOCIO (Desde lo econémico, social, amblental) uso de plantas.
EMPRENDEDOR (A) EQUIPO DE TRABAIO
Preparacion, ¢ yatana Rodriguez - i - Profundizacion de
Estudiante de Mitigar el uso i i
administracion de envases plasticos plantas con abuelos y
RECIOLIO por envases RS
Internacionales. Laura i abuelas del territorio -
reutilizables - i
Rodriguer: Ing x Cursos y diplomados
Industrial £2p en ing apoyar la economia en fabricacion y
de produccion y del campo conservacion de
raclo
Conocimiento en el PROEKacts FeUsmis -
uzo de plantas Estudio de estratégias
comerciales y de
Formaciones en venta

fabricacion de
cozmeética natural y
productos de higlene

llustracién 17. Plan de accion sostenible

. Fuente: Elaboracion propia
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6. Modelo de negocio

6.1. La verbalizacion del modelo.

Maywa Natural es un emprendimiento que busca trabajar de la mano de los campesinos de la
region para brindar productos de cosmética y cuidado personal a base de plantas, totalmente
organicos y elaborados bajo procesos artesanales, estos productos son una opcion para todo aquel
que desea dejar a un lado los quimicos nocivos de la cosmética convencional y contribuir a unos

habitos de consumo mas sostenibles.

Por medio de nuestra pagina web y redes sociales comercializamos y generamos un vinculo
con nuestro cliente, mediante un servicio de atencion personalizada en el uso de nuestros
productos y otros remedios naturales que ayuden a la necesidad del usuario, asi mismo
compartimos nuestro conocimiento sobre herbologia y saberes ancestrales. La fuente principal de
ingresos de Maywa sera la venta de cosmética, sin embargo, esperamos en un futuro poder

ofrecer talleres de herbologia y elaboracion de cosmética a base de plantas.

Maywa Natural promueve un movimiento de conciencia mediante el cual se busca
resignificar el valor del campo y el camino de nuestros ancestros, recuperando practicas y
saberes ancestrales donde se encuentran muchas de las soluciones a dolencias fisicas y
emocionales de la poblacién actual, es esta necesidad de cambio a que nos inspira y une en esta

labor.
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6.2. Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

Posterior al analisis del modelo de negocio se identificaron falencias en el sistema de costos e
ingresos ya que estos no son recurrentes ni predecibles. Actualmente, Maywa Natural no tiene un
nivel elevado de ventas gracias a la falta de reconocimiento de la marca y eficiencia de nuestros
canales, a pesar de que el margen de ganancia de cada producto es elevado no hay un buen
volumen de venta, el que consideramos nuestro principal canal no esté siendo eficaz en la

atraccion de nuevos clientes debido a un mal manejo del medio.

Por otro lado, nuestra interaccion con cliente es fundamental en nuestro modelo de negocio,
ya que es la que ha asegurado la fidelidad del usuario y calidad del servicio, sin embargo,
esperamos que en el corto plazo pueda fortalecerse nuestra presencia en redes sociales pues
vemos en esta un gran potencial para mejorar nuestra relaciéon con el cliente. Igualmente,
reconocemos que nuestra propuesta de valor conecta de forma eficiente nuestros productos y

servicios que estan en sintonia con las necesidades identificadas en nuestro cliente potencial.

Es necesario que Maywa Natural incluya dentro de su modelo de negocio la implementacion
de alternativas que mejoren su reconocimiento de marca y presencia en redes, ya que son estas
un canal potencial de venta y medio de interaccién con el cliente. Igualmente, se espera que un

mejor reconocimiento atraiga nuevos clientes potenciales para aumentar el volumen de ventas.

6.3. Matriz de impacto D.O.F.A.
- Oportunidades: Se identifico el crecimiento del mercado de cosmética natural y la
tendencia al consumo sostenible como principales oportunidades, segun (Bioeco, 2021),

este mercado ha tenido un incremento significativo en la demanda en los dltimos afos,
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los habitos de los usuarios estan en constante cambio y en a actualidad las personas
buscan productos més sostenibles. La nueva tendencia hacia un consumo mas consiente
juega un papel fundamental en el entorno de la industria, segln el Global Sustainable
Shoppers Report en una encuesta realizada en 2018, el 98% de los colombianos
encuestados muestran una gran preocupacion por la situacién ambiental del planeta y el
47% de estos muestran una posicion positiva frente a la compra de nuevos productos
amigables con el ambiente sin importar que tengan un valor més elevado, todos ellos
concuerdan en que es necesaria la implementacion de habitos mas sostenibles («Nuevas
tendencias de consumo sostenible en América Latina», 2020).

Amenazas: Se identificaron 3 amenazas en el entorno dentro de las cuales estan el costo
de los envases, la disponibilidad de materias primas organicas y la certificacion Invima.
Teniendo en cuenta que Maywa Natural quiere ser reconocida como una marca amigable
con el ambiente, es relevante el uso de envases y empaques que cumplan con esta
filosofia, lo que se ha convertido en una dificultad ya que la oferta de estos es baja y de
alto costo. Por otro lado, la disponibilidad de un proveedor de materias primas organicas
es baja, la mayoria de las plantas encontradas en el mercado han sido cultivadas con
productos quimicos, es por esto que por el momento los productos se realizan con plantas
cultivadas en casa, sin embargo, esto limita nuestra capacidad de produccion pues no
podemos proveer la totalidad de materias primas. En tercer lugar, la certificacion Invima
se convierte en una amenaza externa, ya que Maywa no cuenta con una certificacion por
sus exigencias y alta inversion necesaria para cumplir, lo que podria influir de forma

negativa al ser esto un imitante de compra para algunos usuarios.
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Fortalezas: reconocimos 2 fortalezas internas, en primer lugar, la calidad de nuestros
productos, ya que desde el cultivo de la materia prima, produccién y terminados
garantizamos un articulo 100% natural y libre de quimicos, algo dificil de encontrar en el
mercado, a esto se une nuestra atencion personalizada y acompafiamiento al cliente en el
uso adecuado y efectivo del producto, lo cual mejora los resultados. En segundo lugar,
contamos con alto conocimiento y capacitacion en la elaboracion de productos
cosméticos a base de plantas y amplios saberes en herbologia y practicas ancestrales con
hierbas.

Debilidades: Se identificaron 2 debilidades internas en Maywa Natural. En primer lugar,
no tenemos un buen reconocimiento de marca debido al desconocimiento en herramientas
de crecimiento en redes sociales y canales virtuales, por otro lado, nuestra marca tiene
muy poco tiempo presente en estos medios ya que la mayoria de nuestras ventas se
concentraba en una estrategia de voz a voz que empez6 con amigos y familiares, sin
embargo, planeamos fortalecer nuestros canales online ya que esperamos estos sean
nuestros principales medio de venta a futuro. En segundo lugar, nuestra capacidad de
produccion es baja, debido a que todo es elaborado bajo procesos artesanales, en casa y

con personal limitado.
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Tabla 10.

Modelo de matriz DOFA

FORTALEZAS AMENAZAS
Calidad producto Disponibilidad materias primas organicas
Personal capacitado Costos envases

Certificacidn Invima

Poco reconocimiento de marca Crecimiento del mercado de cosmetica natural
Capacidad de produccion Tendencia de consumo sostenible

Fuente: Matriz DOFA. Elaboracion propia
6.4. Vision y mision.
Mision.
Fabricar y comercializar productos de cosmética y cuidado personal a base de plantas
medicinales que contribuyan al consumo sostenible y a la situacion ambiental del planeta,
seremos una opcidn para todo aquel que desee acercarse a un uso mas consiente de los productos

de rutina diaria.
Vision.

Para 2026 seremos reconocidas como una marca lider en el mercadeo nacional de cosmética
natural, destacandonos por contribuir al desarrollo de la economia local y enaltecer la labor del

campesino colombiano mediante un trabajo conjunto para la elaboracion de productos de origen

natural. Maywa natural sera ejemplo de modelo de negocio sostenible.
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7. Legal

7.1. Riesgos juridicos

La oferta de cosmeticos naturales debe ser regulada en beneficio al cuidado de la salud y el
medio ambiente pues existen sustancias con alto nivel de toxicidad para los usuarios y su
entorno, es por esto que el nimero8 de certificaciones y regulaciones para el sector es elevado.
Segun un estudio del marco legal del sector cosmética, en el caso de la cosmética natural hay
regulaciones especificas en cuanto a la extraccion del material natural usado, es por esto que en
Colombia estos productos deben cumplir con la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO) que
permite comercializar cosmética que cumpla con lo especificado en regulaciones internacionales
en cuanto a ingredientes permitidos y modos de uso (Ceballos, s. f.). En caso de no cumplir con
la reglamentacion especificada se aplicaran sanciones administrativas como multas o

suspensiones temporales o definitivas.

Por otro lado, se debe cumplir con el registro sanitario INVIMA, el cual autoriza la
comercializacion y uso de un producto de consumo humano. Esta certificacion es de caracter
obligatorio para bienes de cosmética y cuidado personal, es por esto que la Unidad de Riesgos
del INVIMA se encarga de la vigilancia de los establecimientos que producen y comercializan
estos productos, con el fin de verificar que se cumplan con los pardmetros establecidos
legalmente. En caso de que no se cumpla con el requerimiento INVIMA o0 no se tengan los

parametros especificados, se otorgaran multas o suspensiones.
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7.2. Planeacion legal

Para la fabricacion y comercializacion de cosmeéticos en Colombia es necesario contar con
una notificacion sanitaria obligatoria del INVIMA. En el caso de Maywa Natural, todo el
catalogo clasifica dentro de los productos que requieren ser certificados por la norma, este
proceso comienza con la consignacion y los formatos de informacion basica, legal y técnica, por

otro lado, se solicita informacion especifica sobre cada uno de los productos cosméticos.

Segun el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA) en el
caso de cosmeética, se debe cumplir con la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO), un codigo
expedido por el mismo instituto que autoriza comercializar, fabricar o importar cosmética en el
pais.(INVIMA, s. f.). Esta certificacion demuestra a la poblacion que nuestros productos tienen

buenas practicas de manufactura.

Por otro lado, es importante hacer el registro de la marca ante la Superintendencia de
Industria y Comercio, ya que esta protege la propiedad industrial, los derechos de los
consumidores y los datos personales de la compafiia. El registro consta de los siguientes pasos:
consulta de antecedentes marcarios ASO, clasificacion de productos o servicios, presentacion de
solicitud y seguimiento del trdmite. (Pasos para solicitar el registro de una marca |

Superintendencia de Industria y Comercio, s. f.)

7.3. Plan de trabajo
El proceso de certificacion INVIMA esta en nuestros planes a largo plazo, teniendo en cuenta
que puede llegar a ser un tramite largo y costoso, por lo cual ain no tenemos la capacidad

economica para asumirlo en este momento. Reconocemos la importancia de la certificacion y
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validacion de nuestros productos por parte de una entidad de control, sin embargo, identificamos
que esto no es un factor decisivo de compra para el cliente de cosmética natural por lo cual
creemos que esto puede estar dentro de nuestro plan de trabajo a largo plazo. Para inicios de
2023 planeamos iniciar con el proceso de certificacion, esperando que a la fecha el negocio tenga

mayor solidez econémica y productiva.

El registro de marca frente a la Superintendencia de Industria y Comercio planea realizarse a
inicios de 2022, con el fin de proteger la imagen de Maywa Natural frente a nuestros
consumidores y competidores. Sin embargo, en la actualidad ya contamos con un registro
comercial de la empresa frente a la Camara de Comercio, el cual protege legalmente el nombre

de nuestro proyecto.

7.4. Marca comercial

El origen de nuestra Marca Maywa Natural viene del valor que tiene para nosotros la
recuperacion y re significacion del legado de nuestros ancestros, es por esto que la marca tiene
un origen indigena en su nombre. Maywa significa violeta en lengua quechua, este color
representa el poder de cambio que es lo que quiere lograr nuestro proyecto, un cambio en

nuestros habitos de consumo, en el cuidado de nuestro cuerpo y el medio ambiente.

7.5. Nombre comercial

El nombre comercial al igual que la marca es Maywa Natural, un nombre de origen indigena
que representa nuestra intencion por la recuperacion de practicas y saberes ancestrales,
igualmente, es la demostracion de la importancia que tiene para nosotros nuestro territorio. En
comparacion a la competencia el nombre de nuestra marca deja en evidencia los valores

humanos vy la filosofia de Maywa Natural.



66

7.6. Logo

El logo tiene como protagonista al colibri, el animal con el corazén mas grande en relacién al
tamano de su cuerpo, esta ave representa el amor y la fuerza de voluntad. En Maywa Natural
entendemos la representacion de este ser como la necesidad de vivir en armonia con la sabiduria

de la tierra. Los colores utilizados en el logo giran alrededor de los violetas, morados y lilas.

lustracion 18. Logo . Fuente: Elaboracion propia.

7.7. Eslogan

Nuestros productos ofrecen historia, corazén y sabiduria del campo.
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8. Mercadeo y comunicacion
8.1. Objetivo
Mejorar el reconocimiento de marca y volumen de ventas mediante estrategias de mercadeo y
finanzas, para de esta forma llegar a ser una empresa lider en la region en el mercado de

cosmeética natural y ser reconocidos como lideres en el cuidado del ambiente.

8.2. Fortalezas de competidores

- Reconocimiento de marca

La experiencia de nuestros competidores en el mercado de la cosmética natural ha llevado a
que tengan un mayor reconocimiento de su marca y una presencia solida en los canales digitales,
una habilidad en la cual Maywa Natural concentra sus esfuerzos en este momento al ver en los
medios digitales un potencial canal de venta. Por medio de redes sociales y paginas web
empresas como Yerbateria Yerbateria, Mae Selva y Jharmonia Vegan han logrado una relacion

estrecha con el cliente y han mejorado la credibilidad de su marca.

- Capacidad de produccion

La capacidad productiva de nuestros competidores en comparacion a la nuestra es muy
elevada, su stock en paginas web y velocidad de entrega de pedidos es eficiente y puede
responder a un numero de clientes mayor, esto principalmente porque algunos de ellos maquilan

sus productos o cuentan con un mayor numero de empleados capacitados.
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8.3. Debilidades de competidores

- Diversificacion de productos

La debilidad principal se encuentra en la falta de diversificacion de productos, ya que al
analizar el catalogo de cada uno de nuestros principales competidores identificamos que cuentan
con productos similares en presentacion, funcionalidad y contenido, por lo que concluimos la

falta de innovacién en el sector.

8.4. Modelo de ventas

El mercado de cosmética natural cuenta con un nivel de precios mas elevado que el de la
cosmética convencional, esto debido a que los insumos utilizados en los productos naturales por
lo general tienen un costo mayor al igual que un proceso productivo mas elaborado, es por esto
que Maywa Natural no puede competir por precios ni enfocar su estrategia de ventas en una
reduccion del valor a sus productos. La estrategia de ventas consiste en resaltar las caracteristicas

del producto y brindar un valor agregado con el servicio de asesoria personalizada.

En primer lugar, planteamos una estrategia por medio de redes sociales y pagina web que
consiste en la creacién de contenido diario de valor con temas de interés para el publico objetivo,
a través de videos, fotografias y escritos, compartiremos informacion sobre medicina con
plantas, saberes ancestrales, tips cosméticos, historias y reflexiones de la vida diaria, todo esto
tiene como objetivo construir una relacion de confianza con el cliente mediante la cual
esperamos asegurar la recompra y atraer nuevos usuarios. La creacion de contenido en medios
digitales puede ayudarnos a construir una marca solida y diversificada, con la cual el cliente se

sienta identificado y muestre fidelidad.
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En segundo lugar, daremos valor agregado mediante un servicio de atencidn personalizada en
la cual se brindara asesoria en productos y acompafiamiento en tratamientos medicinales con
plantas, esto con el fin de generar una experiencia en la cual se resignifique el valor de la
medicina herbal y se construya confianza en la efectividad de la cosmética natural. Cuando se
establece una relacién cercana con el cliente, se reconocen con facilidad sus necesidades y

dolores, lo que nos permite seguir generando contenido y productos acertados.

8.5. Portafolio de productos y/o servicio

- Tintura madre de propo6leo:

El propdleo es una resina producida por las abejas que contiene vitaminas, aminoacidos y
minerales, ellas la obtienen de algunos arboles como el sauce, roble, pino entre otros. Esta tintura
es un macerado de resina de propdleo en licor artesanal. Esta medicina es antimicrobiano,
antiviral y antifingico, fortalece el sistema inmunoldgico, apoya en procesos de infecciones en
las vias respiratorias, previene y disminuye la duracion de los resfrios, ayuda con quemaduras
menores en la piel y contribuye a la cicatrizacion de heridas. El prop6leo viene en una

presentacion de 25ml en envase de vidrio.

- Pomada muscular:

Esta poderosa mezcla esta intencionada para acompafar procesos de dolor muscular.
Elaborada a partir de oleato de cannabis, oleato de hoja de coca, tabaco, cera de abejas, manteca

de karité y aceite esencial de romero. Estas plantas calientes tienen propiedades analgésicas,
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antiinflamatorias y antiespasmadicas. La pomada viene en una presentacion de 50gr en envase de

aluminio.

- Desodorante en spray:

Mezcla de hidrolatos de romero, eucalipto, hierbabuena y aceite esencial de arbol de té que te
ayudaran por su efecto antibacterial y astringente. Este producto es desodorante més no
antitranspirante ya que el sudor es vital para el ser humano por ser este un canal para eliminar
toxinas. Es importante resaltar que la cantidad de quimicos que contienen los desodorantes como
el aluminio, parabenos, triclosan son nocivos para nuestra salud. Este desodorante viene en una

presentacion de 50ml en envase de vidrio.

- Agua de rosas:

Esta poderosa medicina nos conecta con el sagrado femenino, con nuestra sexualidad, nuestra
intuicion y con el amor. Dentro de sus multiples beneficios encontramos que nos ayuda
a hidratar, regenerar, calmar y refrescar la piel, desinflamar y disminuir ojeras, como fijador de
maquillaje, entre otros. Puedes usarlo en cualquier momento del dia para uso cosmético y para
armonizar espacios, es apto para pieles sensibles. Este hidrolato es elaborado a través de un
proceso de destilacion de rosas organicas, contiene aceite esencial de rosa y el poder del cuarzo

rosado, su presentacion es de 100ml en envase de vidrio.

- Jabén:

Producto elaborado a base de oleatos de plantas organicas en aceites base obtenidos por
prensado en frio. Utilizamos plantas con propiedades hidratantes y antibacterial que son aptas

para personas con pieles sensibles.
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8.6. Experimentos de validacion

Cada uno de los productos ofertados por Maywa Natural ha tenido un tiempo de prueba de 3 a
5 meses en 6 personas con diversas condiciones dermatolégicas, es por esto que nuestros
productos son aptos para cualquier tipo de piel, no generan reacciones alérgicas y efectos
secundarios pues no contienen ningun tipo de quimico nocivo, todos los productos son

elaborados con insumos naturales.

La validacion en el mercado inicio con el planteamiento de hipdtesis para identificar nuestro
tipo de cliente potencial y sus necesidades, con el fin de reconocer si nuestros productos
respondian a sus problemas. Posterior a la validacion definimos nuestro segmento y enfocamos
el disefio de nuestros productos en los problemas del usuario, al culminar el proceso decidimos
brindar un nimero determinado de unidades de cada linea como producto de prueba, con el fin

de evaluar la satisfaccion del cliente y su experiencia con Maywa Natural.

8.7. Equipo necesario

El equipo utilizado para la elaboracion de los productos que actualmente hemos ofertado
consta de un destilador, embudo de separacion, vasos medidores, embudos, termémetro,
batidora, bascula y envases de almacenamiento, igualmente, contamos con un personal
especializado en la elaboracion de productos de cosmética natural. Nuestros procesos son

artesanales por lo cual nuestro principal equipo son nuestras manos.

8.8. Presupuesto

A la fecha lo invertido en equipos ha sido capital propio.



Tabla 11.

Presupuesto
Equipo Inversion
Destilador 430.000
Embudo de separacion 125.000
Vasos medidores 50.000
Embudos 35.000
Termdémetro 30.000
Batidora 56.000
Bascula 43.000
Envases almacenamiento 144.000

Fuente: Elaboracion propia.
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9.1. Meta de ventas

9. Comercial
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9.1.1. Meta de ventas mensual. Planteamos una meta semanal para cada producto

acorde al comportamiento de ventas del catalogo, teniendo en cuenta que la pomada muscular es el
producto mds ofertado junto con la tintura de propdleo. En la siguiente tabla se muestran las metas

propuestas.

Tabla 12.

Metas de ventas

ACTIVIDAD

META MENSUAL META SEMANA 1| META SEMANA 2| META SEMANA 3| META SEMANA 4
Unidades agua rosas 12 1 3 3 5
Unidades propoleo 17 3 4 4 6
Unidades desodorante en spray 13 2 2 4 5
Unidades Jabon 8 1 1 2 4
Unidades pomada muscular 20 4 5 4 7

Fuente: Elaboracion propia.

9.1.2. Numero de nuevos clientes y ticket promedio actual.
trabajamos por mejorar nuestro nimero de ventas ya que no cumplen con los niveles esperados.
Maywa Natural analiza herramientas para fortalecer los canales de venta y mejorar el contenido
de sus péaginas, las cuales consideramos un medio clave para la atraccion de nuevos clientes.

Cada uno de nuestros usuarios ha presentado fidelidad con la marca y recomienda los productos

En la actualidad,

mediante el voz a voz, otro medio de atraccion de nuevos compradores, sin embargo, esta técnica

no logra captar la atencion esperada ya que atrae en promedio a 3 nuevos clientes al mes. Por

otro lado, el ticket promedio fue calculado en base a las ventas del mes de octubre, en donde se
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vendid un total de $ 820.000 distribuido en compras de 13 clientes, por lo que la media de ventas

de cada cliente en este mes fue de $ 63.076.

9.2. Arquetipo de clientes

Maywa Natural ofrece productos para hombres y mujeres apasionados por la naturaleza, con
un sentido del cuidado por su cuerpo y entorno, son personas que quieren un estilo de vida mas
sostenible y disfrutan de actividades en conexion con el medio ambiente, igualmente, muestran
un interés particular por tradiciones ancestrales y culturas indigenas. Nuestro tipo de cliente cree
en el poder medicinal de las plantas y se interesa en aprender como incluirlas en sus habitos,
estas personas esperan demostrar su responsabilidad ambiental y ser parte de la tendencia

sostenible.

9.3. Funnel de ventas

Se evidenciaron 4 etapas en el proceso de atraccion de clientes potenciales. En primer lugar,
la etapa de descubrimiento, en la cual el cliente llega a nuestras redes sociales y pagina web por
temas de interés compartidos. En segundo lugar, esta el interés, una fase en la que el usuario se
ve atraido por nuestro contenido y decide explorar la oferta de Maywa Natural en cuanto a
productos, contenidos y servicios, en este momento la curiosidad puede llevar a preguntar o
guardar cierta informacion. Seguido a lo anterior se encuentra el momento de compra, en donde
se inicia investigando sobre bondades del producto, precios y politicas de entrega hasta concretar
la adquisicion del producto, es en este punto donde hemos reconocido el valor que tiene la
velocidad de respuesta y servicio personalizado. Finalmente, se encuentra la fase de
recomendacion, en donde el usuario presenta su experiencia con el producto y envia una

recomendacion que puede garantizar la recompra y atraccion de nuevos clientes potenciales.
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El cliente llega a nuestras
-~ redes sociales o pagina web

Al cliente le 1lama la atencion el contenido de
la pagina, explora y le interesan nuestros
- productos, tal vez se decide a preguntar por
curiosidad o guarda algo que le llamo la
atencion.

Toma la decision de comprar algun
producto, pregunta por su precio y
condiciones de entrega.

Evalua el producto, si su experiencia es
positiva envia una retroalimentacion y nos
recomienda en redes sociales o mediante el
voz a voz. Se brinda un servicio post- venta
que genera fidelidad en el cliente.

Recomienda

lustracion 19. Funnel de ventas. Fuente: Elaboracion propia.

9.4. Actividades comerciales

Descubrimiento: las actividades planeadas para la etapa de descubrimiento se basan en la
generacion de contenido diario en nuestros canales digitales, publicidad paga en Instagram
y Facebook, y una alianza con creadores de contenido digital que cuenten con un perfil
enfocado a nuestro arquetipo de cliente. La estrategia comercial planteada se basa
Unicamente en medios digitales ya que por estos llegamos con mayor facilidad al usuario,
con este método esperamos mejorar la visibilidad de nuestra pagina y atraer nuevos clientes

potenciales.

Interés: En esta etapa buscamos que el usuario desee quedarse a explorar el contenido de
la pagina, que se interese por quienes somos, que ofrecemos y que beneficio le podriamos

brindar, el ideal es que se estudie la posibilidad de comprarnos, es por esto que
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planteamos acciones como promociones y ofertas para nuevos clientes, con el fin de
impulsar al usuario, igualmente, buscamos generar credibilidad en nuestros productos y
servicios compartiendo experiencias y testimonios de antiguos clientes. Por otro lado, la
generacion de contenido adecuado para el arquetipo de cliente también es clave para
despertar interés, es por esto que compartiremos conocimientos sobre plantas, cosmética,
medicina ancestral, sostenibilidad y cuidado al medio ambiente.

- Compra: En este momento en el cual ya hay una decision positiva por parte del cliente, es
fundamental la efectividad del servicio, es por esto que debe darse prioridad a la
velocidad de respuesta en redes sociales, la eficiencia en tiempos de envios y la asesoria
post venta.

- Recomendacion: En esta etapa final es clave la asesoria y servicio post venta, pues es
aqui donde el cliente evalla su experiencia y en base a esto se vuelve fiel a lamarcay la
recomienda con demas usuarios. En el servicio post venta planeamos acompafiar en el
uso del producto y en la solucién a demas dolencias del cliente que puedan ser atendidas

con medicina natural.

9.5. Métricas

Teniendo en cuenta que todas nuestras estrategias comerciales en el funnel de ventas giran
alrededor de nuestros canales digitales como pagina web y redes sociales, la efectividad de estas
acciones es medida en nuestro crecimiento en seguidores, likes, frecuencia de preguntas y visitas
a la pagina. En la actualidad, nuestras redes sociales nos brindan estadisticas que nos permiten

evaluar nuestro crecimiento e interaccién, igualmente, mediante la herramienta de Google



Analytics podemos consultar nuestro rendimiento en canales digitales, de esta forma se

evidencian los resultados de las estrategias planteadas.
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10. Estudio técnico

10.1. Ficha técnica del producto — servicio

En las siguientes tablas se muestran las especificaciones técnicas de cada producto.

FICHA TECNICA DE PRODUCTO

NOMBEE Tintura Madre de Propoleo
El propoleo es uma resina producida por la abejas, que
contiene vitaminas, amimodacidos v minerales. Es

DESCRIPCION ?nﬁﬂﬁcr[:rb.{anu._ antiviral, antifiingivo, .fDI‘talF:CE el sistema_
immunoldgico, apova en procesos de infecciones en las vias
respiratorias como gripa, sinusitis, brinquitis, catarros,
contribuye a la cicatrizacion de heridas.

LUCAR DE ELABORACIO! Ta]ler artesaxllal Maywa Tx'_amra]__ Zona rural Vereda la
Trinidad (Duitama Bovacd)

COMPOSICION Alcohol gradoe alimentario con resina de propaleo al 30%

PRESENTACION 25 ml

EMPAQUE Gotero de vidrio ambar

TIEMPO DE ENTREGA 5 dias

FICHA TECNICA DE PRODUCTO
NOMBRE Desodorante bosque silvestre
Formula a base de hidrolatos con propiedades

antihacteriales, antisépticas v desodorantes que ayudan a
neutralizar el olor, no obstruven los poros v nos avudan a la
depuracion de toxinas.

Taller artesanal Maywa Natural Zona rural Vereda la
Trinidad (Duitama Boyacd)

Glicerina vegetal (9,2%), hidrolato de eucalipto (30%).

DESCRIPCION

LUGAR DE ELABORACIO}

COMPOSICION hidrolato de romero (30%), hidrolato de hierbabuena
(30%), aceites esenciales (0,3%). conservante (0,5%)

PRESENTACION S0 ml

EMPAQUE Envase de vidrio ambar

TIEMPO DE ENTREGA 5 dias




FICHA TECNICA DE PRODUCTO

NOMERE

Agua de Rosas

DESCRIPCION

Esta poderosa medicina nos conecta con el sagrado
femenino, con nuestra sexualidad. nuestra intuicion v con
el amor. Dentro de sus muiltiples beneficios encontramos
que nos ayvuda a hidratar, regenerar, calmar v refrescar la
piel desinflamar v disminuir ojeras, como fijador de
maquillaje, entre otros. Puedes usarlo en cualquier
momento del dia para uso cosmético v para anmonizar
espacios, es apto para pieles sensibles

LUGAR DE ELABORACION

Taller artesanal Maywa Natural Zona rural Vereda la
Trinidad (Duitama Bovacd)

COMPOSICION

Hidrolato de rosas silvestres (99,65%), aceite esencial de
rosa (0,1%), conservante natural (0,25%)

PRESENTACION

100 ml

EMPAQUE

Envase de vidrio ambar con vibnila de hujo

TIEMPO DE ENTREGA

5 dias

FICHA TECNICA DE PRODUCTO

NOMBEE Pomada muscular
Esta poderosa mezcla esta intencionada para acompafiar
DESCRIPCION procesos de dolor muscular Estas plantas calientes tienen

propiedades analgésicas, antiinflamatorias v
antiespasmadicas.

LUGAR DE ELABORACIO}

Taller artesanal Maywa WNatural, Zona rural Vereda la
Trinidad (Duitama Bovacd)

Dleato cannabis (20%), oleato coca (18%:). tabaco (1.2%),

COMPOSICION cera de abejas (30%), manteca de karite (30%), aceite
esencial (0,3%). conservante (0,5%)

PRESENTACION 50 gr

EMPAQUE Envase de aluminio

TIEMPO DE ENTREGA 5 dias

lustracion 20. Ficha técnica de producto. Fuente: Elaboracion propia.
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10.2. Lista de proveedores — distribuidores

En la siguiente tabla se evidencian nuestros proveedores y el motivo de su eleccion, estos
ofrecen algunos de los principales insumos utilizados, sin embargo, la principal materia prima en
la elaboracion de nuestros productos como las plantas, son cultivadas por nosotros en la

actualidad.

Tabla 13.

Lista de proveedores

NOMBRE PROVEEDOR INSUMO MOTIVO ELECCION PROVEEDOR

Bee-la apicultura Propoleo Calidad - proveedaor local

Bee-la apicultura cera abejas Calidad - proveedor local
Produclar Aceites base Calidad - precio

Laguna moon Aceites esenciales | Calidad - precio - aceites de grado terapéutico
McKenna Group SAS Glicerina Calidad - precio
MNabot botica natural Mantecas Calidad - precio
McKenna Group SAS Tensioactivos Calidad - precio
MNabot botica natural Goma guar Calidad - precio
Envases Duque saldarriaga Calidad - precio
Comunidad indigena Nasa Dpto del Cauca Alcohol alimentario Calidad - precio - elaboracion artesanal

Fuente: Elaboracion propia.

10.3. Capital de trabajo

En la actualidad, nuestro recurso humano es limitado, el equipo se conforma por 3 personas
que distribuyen sus labores en produccion, comercializacion y contabilidad. Teniendo en cuenta
gue nuestros niveles de venta no son elevados por el momento y que llevamos a cabo procesos
artesanales, no es necesaria la contratacion de personal extra para nuestras operaciones,
igualmente, nuestro capital econdmico es reducido por lo cual hemos tenido que adaptarnos al

aprendizaje de diversas areas y funciones en la empresa.
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