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Glosario

Goma: Golosina masticable dulce, elaborada a partir de gelatinas animales con edulcorantes,

saborizantes y colorantes alimentarios afiadidos. (MSchoentgen, 2020)

Biotina: Es una vitamina que se encuentra en alimentos como huevos, leche y platanos. La
deficiencia de biotina puede causar adelgazamiento del cabello y sarpullido en la cara.
(MedlinePlus, 2021)

Colageno hidrolizado: Es un suplemento alimenticio de origen animal que ayuda a producir

colageno propio. (Muy Saludable, 2019)

Vitaminas: Las vitaminas son un grupo de sustancias que son necesarias para el funcionamiento

celular, el crecimiento y el desarrollo normales.(MedlinePlus, s. f.)

Alimentos funcionales: Todo alimento que, ademas de su valor nutritivo, contiene componentes
bioldgicamente activos que aportan algun efecto afiadido y beneficioso para la salud y reducen el

riesgo de contraer ciertas enfermedades. (Heredia & Rosario, 2016)

Stevia: Es un arbusto tupido originario del noreste de Paraguay, Brasil y Argentina. Es mejor

conocido como un edulcorante natural. (MedlinePlus, 2022)

Suplementos: son productos que concentran gran cantidad de nutrientes y sirven para

complementar la ingesta alimentaria en situaciones especiales.(Rocio Praxedes, 2021)


https://es.wiktionary.org/wiki/golosina#Espa%C3%B1ol
https://es.wiktionary.org/w/index.php?title=masticable&action=edit&redlink=1
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Resumen

Pretty Women es una empresa colombiana que comercializa gomitas de Biotina, Colageno
hidrolizado y vitamina E, sin azucar, para fortalecer y mejorar el crecimiento de las ufias y el
cabello de las mujeres. Con nuestras gomitas encontraran una forma sencilla y divertida de

consumir estos suplementos para sentirse joven, segura de si misma y empoderar su imagen.

A través de encuestas validamos que las mujeres consumen o buscan consumir algun tipo de
suplemento para ayudar a problemas de caida de cabello, ufias quebradizas y el aspecto de la
piel. En el mercado se encuentran soluciones como los alimentos naturales, las pastillas y las

bebidas, pero no son soluciones practicas y generan problemas en la rutina.

Por eso las gomitas son una tecnologia innovadora al generar menos residuos, tener un buen
saber y darle una mejor experiencia al consumidor. Hay dos canales principales para su
comercializacién, el canal de la nutricion y el canal de belleza donde se encuentra una
oportunidad para estos productos principalmente en tiendas de belleza y peluquerias, teniendo en
cuenta esta oportunidad de negocio se proyecta llevar a cabo el desarrollo de nuevos productos a
través de la tecnologia del formato de vitaminas en gomitas como de vinagre de manzana,
melatonina 'y CBD y para la barba mediante una transicion a una marca sombrilla llamada My

Gummies.

Para este proyecto se realizé una inversion inicial de $10°769.142 de capital propio, teniendo
en cuenta que el proyecto ya paso por una fase de validacién comercial y se encuentra en

expansion se proyectaron algunos costos fijos que determinaron un punto de equilibrio de 634
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unidades mensuales 0 $14.447.337. Siendo un indicador importante que el margen de

contribucion minimo es del 30% y el méximo de 71% para las diferentes categorias del producto,
lo cual presenta un panorama positivo para el proyecto.

En el desarrollo de lo anterior, se evidencio la importancia de la multidisciplinariedad, al estar
integrado el equipo por estudiantes de carreras diferentes: Jurisprudencia, Administracion de
negocios internacionales y marketing y negocios digitales. Para un desarrollo empresarial estas
dos ramas fortalecen la constitucion de la empresa, la debida diligencia y la comercializacion

adecuada del producto.

Palabras clave

Goma, Biotina, Colageno hidrolizado, Vitaminas, Alimentos Funcionales, Stevia, Suplementos.
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Abstract

We are a Colombian company that sells Biotin gummies with hydrolyzed collagen and
vitamin E, sugar free to strengthen and improve the growth of women's nails and hair. With our
gummies you will find a simple and fun way to consume these supplements to feel young, self-

confident and empower your image.

Through surveys we validated that women consume or seek to consume some type of
supplement to help problems with hair loss, brittle nails, and the appearance of the skin. In the
market they find solutions such as natural foods, pills, and drinks, but they are not practical

solutions, and they create problems in the routine.

That is why gummies are an innovative technology by generating less waste, having good
taste, and giving a better consumer experience. There are two main channels for selling, the
nutrition channel and the beauty channel where there is an opportunity for these products mainly
in beauty stores and hairdressers. Taking this business opportunity into account, it is planned to
carry out the development of new products through the technology of the vitamin gummy format
like apple cider vinegar, melatonin and CBD and for the beard through a transition to an

umbrella brand called My Gummies.

For this project, the initial investment was $10,769,142 of own capital, taking into account that
the project has already gone through a phase of commercial validation and is expanding, some
fixed costs were projected that determined a break-even point of 634 monthly units. or

$14,447,337. Being an important indicator that the minimum contribution margin is 30% and the
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maximum is 71% for the different product categories, which presents a positive outlook for the

project

In the development of the above, the importance of multidisciplinarity was evidenced, as the
team is made up of students from different careers: Jurisprudence, International Business
Administration and Marketing and Digital Business. For business development, these two
branches strengthen the constitution of the company, due diligence and proper marketing of the

product.

Keywords

Gum, Biotin, Hydrolyzed Collagen, Vitamins, Functional Foods, Stevia, Supplements.
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1. Introduccion

1.1 Justificacion.

En el mercado colombiano se evidencia un aumento en la tendencia de consumo hacia una
alimentacion saludable, desde la pandemia por covid-19 se generd un nuevo perfil en los
consumidores impulsados por las ventajas de la comida sana, representando una oportunidad
de crecimiento en el sector de los alimentos funcionales.

Este concepto se escucho por primera vez en Japon y se refiere a: “aquellos alimentos
procesados los cuales contienen ingredientes que desempefian una funcion especifica en las
funciones fisioldgicas del organismo humano, mas alla de su contenido nutrimental”
(Alvidrez-Morales et al., 2002).

En cuanto a esta nocion en la cultura occidental, se popularizé inicialmente por la
fortificacion a través de vitaminas y minerales. La profesora Amanda Consuelo Diaz,
coordinadora del Laboratorio de Andlisis en Alimentos de Origen Vegetal del Instituto de
Ciencia y Tecnologia de Alimentos (ICTA) de la UNAL, senalo que: “Estos aspectos han
hecho que en el mercado mundial y nacional haya una demanda de los Ilamados alimentos
funcionales, es decir aquellos que tienen un efecto potencialmente positivo en la salud mas
alla de la nutricion basica”. (Agencia UNAL., 2021)

Es por esto que desde Pretty Women se pretende satisfacer esta demanda del consumidor

de salud y bienestar con una oferta mas sencilla y divertida, mediante la alternativa de
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vitaminas en formato de gomitas, por su eficiente disolucion, su sencillez en el momento de

consumo Yy su sabor que en conjunto le generan una mejor experiencia al cliente.

1.2 Obijetivos de Investigacion.

Evaluar la existencia de oportunidades para la comercializacion de alimentos funcionales en el

mercado colombiano.

1.3 Objetivo General.

Determinar la oportunidad comercial de las vitaminas en formato de gomitas inicialmente

enfocadas en biotina y colageno para la caida del cabello, en el mercado colombiano.
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1.4 Objetivos Especificos.

e Conocer la relevancia de las gomitas de biotina y colageno como solucién y alternativa
para las mujeres que sufren de pérdida de cabello.

e Analizar el estado financiero actual de la empresa y la preferencia de compra de las
gomitas de biotina y colageno frente a productos sustitutos.

e Sustentar la viabilidad del lanzamiento de una nueva linea de producto en formato de

gomitas.

1.5 Alcance y vinculacion con el proyecto del profesor.

Haber cursado cada semestre de este proyecto de grado en dos diferentes facultades permitio
tener un panorama amplio frente a como abordar la idea de negocio segun el area, adicionalmente,
las distintas mentorias personalizadas lograron brindar un acompafiamiento que ratifico y

retroalimento los procesos gque se estaban manejando en la fase de validacion.

La importancia de los tutores que lideraban opcidn de grado se evidencio en la consolidacion
de los procesos y el compromiso frente a los proyectos para recibir distintas asesorias en el
momento adecuado segun la fase. Por otra parte, la infraestructura con la que cuenta la universidad
para desempefiar esta iniciativa de emprendimiento fortalecid el desarrollo de la propuesta de

valor.
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2. ldentificacién de la Oportunidad para Emprender.

2.1 Origen de la idea

Esta idea de negocio surge a partir de un problema de salud de una de las integrantes del
equipo, Maria Fernanda Parra quien a sus 19 afios es diagnosticada con cancer de tiroides y al
retirarle su tiroides empieza a evidenciar unos problemas como la caida del cabello, las ufias
quebradizas y el aspecto en su piel; ella empieza a buscar qué soluciones le brinda el mercado
analizando su entorno dandose cuenta de que el mejor medicamento es: “algo que te gusta mas

algo que te hace bien”.

En un viaje a Francia, explora las tendencias del mercado de suplementos y trae a Colombia
una idea de negocio basada en su experiencia en Europa con la biotina y colageno en formato de
gomitas; teniendo en cuenta que en Colombia es una tecnologia que el mercado hasta ahora esta
empezando a identificar, pero que tiene una gran oportunidad por la cantidad de personas que

consumen suplementos.
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2.2 Descripcion del problema

El 45 % de la poblacion colombiana consume o ha llegado a consumir algun tipo de
suplemento para ayudar a alguna deficiencia vitaminica (Perico, 2021) pero las soluciones que
tiene el mercado presentan algunos problemas: 1) tratandose de alimentos naturales es necesario
tener conocimiento previo en nutricién para asi entender qué tipos de alimentos aportan las
vitaminas requeridas por el cuerpo, 2) el consumo de pastillas generan residuos en el cuerpo
ademas de ser dificiles de digerir y 3) en cuanto a las bebidas o batidos terminan siendo faciles
de olvidar en la rutina diaria, que al final al momento de la preparacion genera desgana al
consumidor. Por lo anterior, la sociedad necesita una solucion innovadora que les permita

consumir estos suplementos de una forma fécil, divertida y de buen sabor.

En cuanto a las mujeres uno de los principales suplementos consumidos es la biotina y
colageno ya que sufren de pérdida de cabello, ufias quebradizas y el aspecto de la piel; no es facil
para ellas el hecho de no encontrar soluciones practicas e innovadoras en el mercado sumado a la
angustia de productos ligados al azicar o que no cuenten con registro INVIMA “El Invima hace
el control (verificacion fisica rutinaria) de plantas de procesos, almacenamientos, productos,
entre otros, con la finalidad de que cumplan con los requisitos sanitarios desde su fabricacion o

elaboracion, hasta su distribucion e importacion”. (Bioinnova, 2020)

Al ser este producto un alimento, puede tener un impacto directo en la salud del consumidor,
por ende, es necesario contar con el registro sanitario pertinente que permita su comercializacion,
el INVIMA busca combatir el fendmeno colombiano de la comercializacion de productos

ilegales en internet a través de un convenio firmado “en el 2015 con las plataformas electrénicas
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mas grandes en el pais, entre las que se encuentran Mercado Libre y la Cdmara Colombiana de

Comercio Electronico CCCE”. (Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos,
s. f.). Esto con el fin de proteger la salud de la poblacion y evitar la comercializacion de

productos sin el sello de seguridad de la entidad referente.

2.3 Mapa de competidores

Las principales diferencias y la ventaja competitiva que tiene Pretty Women en el sector
frente a los competidores directos, es la historia detréas de la creacion de la empresa que desde su
testimonio busca mostrar y dar seguridad a partir de su funcionalidad. Con miras al impacto
social, la empresa ha generado una alianza con la fundacién de nifios con cancer Hope, a la cual
se le brinda un aporte econémico por cada tarro vendido, adicionalmente se espera en un futuro
tener un alcance ambiental reutilizando los envases de material PET por medio de una logistica

que permita recuperarlos.

Los competidores indirectos que ofrecen soluciones a los problemas de caida del cabello lo
hacen en formatos como pastillas o bebidas, estos han abarcado gran cantidad del mercado. Sin
embargo, los consumidores buscan una solucion mas facil y divertida donde Pretty Women les

presenta una alternativa por su diferencial en formato de gomitas.
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Frente a los competidores directos en el sector de la belleza es importante destacar que las

gomitas Pretty Women son fabricadas en un laboratorio farmacéutico y que son endulzadas con
Stevia(agregar cita) mientras que la gran mayoria son fabricadas por empresas de dulces, lo cual
no puede asegurar su efectividad. Sin embargo, las variables por las que competimos son el

precio, la variedad de productos, los canales de distribucién y el posicionamiento de la marca.

COMPETENCIA COMPETENCIA PRETTY
DIRECTA INDIRECTA WOME‘N Q
Mi Li d duct i i u
e Wecaa o ol ‘ ® L L
| |

Figura 1. Mapa de competidores.

Fuente: Elaboracion propia.
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STORY TELLING

$89.900

60 GOMAS
1.498,3 CIU

https://hairfit.co/

Azicar, jarabe de maiz, gelatina, acido citrico,
acido lactico (E270), acido fumérico
(E297)fosfato tricélcico, magnesio, sulfato
ferroso, Vitamina A, Vitamina B, Vitamina B2,
Vitamina B6, Vitamina V8 (Biotina), Vitamina
C, Vitamina D, Vitamina E, Niacina, Acido
folico, Acido pantoténico.

Agentes de recubrimiento: Cera de abeja
(E90), Cera de camuba (E903).

Colorantes naturales: Betacaroteno, licopeno,
verde clorofila.

Sabores artificiales: fresa, pina, naranja,
limén, tutifruti.

Corrector de acidez: Citrato de sodio.

Vitaminas en gomita para un cabello mas largo
y sin caida.

Creadas para nutrir tu cabello de adentro hacia
afuera con un delicioso sabor a frutos rojo y las
calorias de una porcion de coco.

MARCA

$89.000

60 GOMAS
148333 C/U

https://blumacare.com/

PRECIO

Jarabe de maltitol, agua, azlcar, gelatina, acido
citrico, acido fumarico (acidulante), sabor
fresa, sorbato de potasio (conservante),
colorante artificial rojo, vitamina C, vitamina E,
vitamina D, biotina, Vitamina B12.

TABLA NUTRICIONAL

Gomas Multivitaminicas Para Darle A Tu
Cabello, Unias Y Piel 30 Dias De Salud Y
Bienestar.

Somos una alternativa para quienes se aman y
quieren aportar en su dia a dia amor y
bienestar.

-Somos una marca 100% colombiana.
-Nuestras gomitas son Bajas en aziicar.
-No testeamos con animales.

-Somos una comunidad de inclusion.
-Nuestros componentes son clinicamente
probados.

STORY TELLING

JHEBOX

COLAGEND
HIDROLIZADD
+ BHTINA

&g

$64.900
60 GOMAS

1.081,66 C/U
m:nitlsje-hlnﬂ:l-:nl:;;?r

Maltitol E-965 (Edulcorante), Sorbitol E-420
(Edulcorante), Gelatina (Gelificante), Almidon
modificado , acido citrico E-330 (acidulante),
acido lactico E-270 (acidulante).

Colores naturales/ artificiales: Dioxido de
titanio, Carmin E-120, Azul E-133.

Sabores artificiales: Cereza, coldgeno,
biotina.

Estas vitaminas te haran tener unas ufias mas
fuertes, cabello mas largo y una piel mas
luminosa.

Buscas una vitamina efectiva que te ayude a
cuidar tu cabello, unas, piel y huesos?

Con esta formula notaras  cambios
significativos en tu aspecto fisico elevando de
esta forma tu confianza y autoestima.
CUIDARNOS NUNCA HABIA SIDO TAN
DELICIOSO

$50.000
60 GOMAS

833,33 C/U

Figura 2. Andlisis de competidores.

Fuente: Elaboracion propia.

Maltitol, sorbitol, gelatina, vitamina C, 4cido
lactico, acido citrico, zitato de zinc, saborizante
artificial de fresa, maltodextrina, didxido de
titanio, vitamina E, biotina, salentino de sodio,
colageno, extracto de uva, polisorbato, vitamina
B6, BHT y agua.

Es de solucién oral, vienen en un comodo y
delicioso formato de gomitas masticables para
disfrutar donde quieras. Ademas, te ayudaran a
fortalecer el foliculo piloso de adentro hacia
afuera. Potencia el crecimiento de tu cabello,
unas, cejas y pestanas. Contiene vitamina E y
B6
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Curva de valor
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Figura 3. Curva de valor.

Fuente: Elaboracion propia

Para medir la competitividad de la empresa, se analizaron los principales competidores que
ofrecen gomitas de biotina y colageno en el mercado de la belleza, analizando los principales
factores y otorgando puntuaciones entre 1y 5. Por medio de esta herramienta se puede
evidenciar que es importante enfocarse en la parte final de la curva y empezar a crear valor a

partir de ella, pues son los aspectos en los que puede haber divergencia.
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3. Seleccion y Validacion del Usuario.

3.1 Descripcion del buyer persona

El buyer persona online es Isabella Guerra, una joven de 22 afos, de estatura alta, tez blanca 'y
cabello castafio, oriunda de Sincelejo quien hace 4 afios llegé a la ciudad de Bogota para llevar a
cabo sus estudios profesionales en la Universidad del Rosario, actualmente cursa octavo (8)
semestre de jurisprudencia, vive en un apartamento en Rosales, estrato 6 y en su tiempo libre se
dedica a las redes sociales, con ellas recibe ingresos adicionales mensuales por pautas

publicitarias, adicional al dinero que le entregan sus padres.

Cada semana, Isabella asiste a peluquerias y lugares estéticos porque se preocupa por su
apariencia fisica y bienestar, esto, ya que se ha convertido en referente para sus seguidores en
temas de belleza y su suefio es que su comunidad siga creciendo. Normalmente ella gasta el 30%
de sus ingresos en productos cosméticos que los adquiere en grandes superficies como farmatodo
y linea estética o los ordena por internet de acuerdo con las recomendaciones que hacen

influencers de su preferencia.

El buyer persona offline es Mireya Gonzalez, una sefiora de 59 afios, de baja estatura, tez
triguefia y cabello oscuro. Es abogada y vive en Bogota en el norte de la ciudad, en el barrio
Arrayanes, de estrato 6, con su esposo Yy sus 2 hijos. Mireya es una persona muy sociable y en su
tiempo libre disfruta de reuniones con sus amigos y familiares; sus ingresos provienen de su

trabajo formal en la fiscalia y en gran parte son destinados a viajes por el mundo con su familia.
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Desde que paso6 por un cancer afos atrds, empez0 a priorizar su bienestar y es por esto que

mensualmente ella acude a salones de belleza, para retocar su tintura y realizarse extensiones de
pestafas, alli presta mucha atencion a las recomendaciones de sus estilistas para posteriormente
realizar una investigacion en diferentes medios de los productos recomendados, antes de

decidirse por alguno de ellos.
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Figura 4. Buyer persona.

Fuente: Elaboracion propia.

3.2 Hallazgos y validaciones del problema con el usuario

Se llevo a cabo una validacion del problema a través de encuestas presenciales y otras

virtuales para poder obtener datos cualitativos y cuantitativos. En estas se decidié hacer
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preguntas relacionadas con el estrato, la edad, el poder adquisitivo, las causas de pérdida de

cabello y las tendencias de consumo para llegar a entender mejor a los posibles compradores y su

contexto.

Para las primeras encuestas presenciales, se entrevistd 10 mujeres en la Universidad del
Rosario por medio de grupos focales con un tipo de muestra por conveniencia, en la sede norte y
centro, con el fin de tener discusiones con pequefios grupos de mujeres entre los 19 y 25 afios,
estudiantes, residentes en Bogota, frente al tema de la caida del cabello. Para recopilar la
informacion se realizaron mapas de causa y consecuencia donde los principales hallazgos
encontrados fueron: la principal consecuencia de pérdida de cabello es el estrés y el insomnio en
mujeres jovenes y que su decisidon de consumo se guie por un suplemento en formato de gomitas

dependera de su efectividad, sabor y precio.

Para la encuesta virtual se utiliz6 la herramienta de Google forms para analizar a 105 mujeres
entre los 14 y 63 afios, con el fin de obtener datos cuantitativos en la intencion de compra de las
gomitas de biotina y colageno, el tipo de muestra fue por conveniencia y se difundio a través de
medios digitales como WhatsApp e Instagram; esta encuesta tuvo un nivel de confiabilidad del
80% y un margen de error del 6,25%. Esto debido a que como el negocio ya estaba en marcha 'y
se conocia el perfil de las compradoras, para la recopilacién de datos se segment6
cuidadosamente que mujeres debian responder la encuesta a pesar de no alcanzar la cantidad de

respuestas para un nivel de confiabilidad del 95%.

Finalmente, a travées de esta herramienta se concluyé que la hipétesis era véalida y precisa

porque en los principales hallazgos se encontrd que: el 82,9 % de las mujeres entrevistadas
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alguna vez han sufrido de pérdida de cabello y un 64,9% preferiria consumir suplementos en

gomitas, entendiendo que hoy en dia intentan resolver el problema a través de shampoos, biotina

en pastilla, colageno hidrolizado en polvo y ampolletas.

¢Alguna vez ha sufrido perdida del cabello?
105 respuestas

® si
® No

¢En que preferiria consumir biotina y coldgeno

94 respuestas
@ Capsulas
@ Gomitas
@ Bebidas

Figura 5. Hallazgos encuesta virtual

Fuente: Elaboracion propia.



27
4. Propuesta de Valor

4.1 Segmento del cliente

El segmento principal son mujeres que viven en Colombia entre estrato 4, 5y 6 que tienen
entre 20 y 59 afios, que sufren de caida del cabello, ufias quebradizas o del aspecto de la piel y
que buscan en el mercado soluciones innovadoras para no consumir pastillas de biotina 'y

colageno.

Este segmento se divide en 2 uno online y otro offline, esta diferenciacidn es necesaria por la
naturaleza del negocio donde se alcanza el segmento offline principalmente a través de los
distribuidores en el modelo B2B y el segmento online en el modelo B2C por medio de las redes

sociales.

En el online las mujeres colombianas de estrato 4, 5y 6 tienen entre 20 y 34 afios, son
estudiantes de pregrado o maestria, solteras, van con frecuencia a centros de belleza y gastan una
buena parte de sus ingresos en belleza y bienestar, siguen a influencers de moda y belleza y sus

decisiones de compra estan basadas en sus recomendaciones via internet.

En el offline las mujeres colombianas de estrato 4,5 y 6 tienen entre 35 y 59 afios, trabajan y
tienen una familia consolidada, van a centros de belleza solo cuando tienen algun evento
importante o cuando tienen una necesidad en especifico, alli preguntan a su peluquero o en las
distribuidoras de belleza que producto usar y lo vuelven a comprar segtn la funcionalidad del

producto, luego de hacer una investigacion de las diferentes alternativas.
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4.2 Clientes ideales

El segmento general de potenciales clientes a los que queremos llegar, es quienes conocen los
alimentos funcionales y estan familiarizados con el consumo de suplementos a través de

vitaminas, inicialmente enfocados en los que asisten la caida del cabello.

Nuestros early adopters nos encontraran en todas las paginas web como Falabella, Linio,
MercadoL.ibre, entre otras y en el Instagram oficial de la empresa (@prettywomen_gomitas),

donde se mostraran casos reales de funcionalidad y se ofreceran diferentes descuentos.

Cuando escuchen recomendaciones de personas conocidas, influencers y sus estilistas o
manicuristas se decidiran por nuestro producto y a través, tiendas de belleza, peluquerias, tiendas
naturistas, droguerias y tiendas saludables pediran mas informacién de las gomitas al vendedor

porque les llamara la atencidn su exhibicion.

4.3 Alternativas de solucion y criterios de seleccion

Para solucionar el problema de la caida del cabello a través de los suplementos hay otras
alternativas diferentes a las gomitas de biotina y colageno:
1) Alimentos naturales: Los alimentos son una fuente natural de vitaminas, algunos

alimentos que pueden aportar biotina son: el higado, los lacteos, los huevos, las
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legumbres, el brécoli, entre otros. Pero para saber exactamente qué alimento contiene la

vitamina necesaria se debera tener un conocimiento previo en nutricién y planificar la
rutina diaria de alimentacion para evidenciar los cambios.

2) Las pastillas: En el mercado hay muchas vitaminas en formato de pastilla que contienen
colageno y biotina. Sin embargo, una pastilla es dificil de digerir, se asocia a
medicamentos y genera residuos, lo que no le genera una buena experiencia al
consumidor.

3) Bebidas: Como las malteadas, los tés y las bebidas efervescentes que son los mas
comunes actualmente en el mercado, en las cuales las dosis no son exactas y genera una
planificacion en la rutina diaria.

Al comparar estas alternativas con las gomitas, se evidencia que estas ademas de tener un

precio mas bajo, tienen un mejor sabor, son sin aztcar, mas faciles de digerir y mas divertidas en

la rutina diaria, generando una experiencia mas agradable al consumidor.

4.4 Caracteristicas de producto o servicio (Lienzo propuesta de valor)

Por medio de las Gomitas Pretty women, que contienen componentes como biotina, colageno
hidrolizado y vitamina E, las mujeres veran un cambio rapidamente en su aspecto que se
proyectara en su autoestima y les ayudara a sentirse jovenes y seguras de si mismas.

Al ser en un formato de gomitas se presenta una alternativa de consumo para estos

suplementos, a un menor precio, que cuentan con registro INVIMA, que tienen un buen sabor,
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son sin azucar y poseen un impacto positivo en la vida de las mujeres. Ademas, la empresa

pretende tener un impacto ambiental a través del reciclaje de los empaques y un impacto social

mediante un aporte a la fundacion hope de nifios con cancer, generando asi conciencia y empatia

en los consumidores que buscan empresas con propdésito.

PROPUESTA DE VALOR

GENERADOR DE GANANCIAS

-Contienen Colageno, Biotina y vitamina E que
contribuyen al cuidado de la piel y el cabello.

-Al consumir estas gomitas las mujeres podran sentir
un cambio fisico que les ayudara a fortalecer su
seguridad propia y empoderar su imagen.

PRODUCTOS
Y SERVICIOS
-Gomitas de Biotina y Coldgeno para
mujeres que contienen vitamina E.

-Frasco cilindrico herméticamente cerrade de

GANANCIAS

-Ver un cambio en el aspecto del
cabello y las unas.

ACTIVIDADES
DEL CLIENTE

-Mujeres que estan en la
bisqueda constante de
€Omo prevenir o mejorar la
perdida del cabello, unas y
piel.
-Mujeres que buscan mejorar su
seguridad propia y autoestima.
~Mujeres que se interesan por

-Sentirse joven.

-Mejorar el autoestima y la seguridad
propia.

135 gr, 45 gomitas, con especificaci enel

empaque ALIVIADOR DE
DIFICULTADES

-Gomitas a un menor precio que cumplen con su
funcién y cuentan con un registro INVIMA.

-Responsabilidad social en
una fundacion que trabaja en
pro de niiio y adolescentes
diagnosticados con cancer.

-Gomitas fabricadas en una compania farmacéutica

-Reciclaje. s
especializada en suplementos

-Gomitas con sabor a frutos rojos

-Gomitas endulzadas con stevia

Figura 6. Lienzo de propuesta de valor

Fuente: Adaptado de (Pablo R. Benitez, s. f.)

de belleza innovad enel

mercado.
-Mujeres que buscan productos

sin azucar.
-Mujeres que no les

gusta consumir pastillas.
~Mujeres que sufrel
de estrés

DOLORES

-Suplementos encapsulados.

-Productos de mala calidad o sin registro
INVIMA..

con sabor a

~Productos con alto contenido en azucares
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5. Prototipo Inicial

Teniendo en cuenta que el producto inicial de las gomitas de biotina y colageno se encuentra
en la fase de minimo producto viable debido a que ya se encuentra en el mercado, se puede

analizar los 3 ejes principales del modelo de negocio:

e Deseable: El cliente demuestra su intencion a través de la recompra, que normalmente se
realiza una vez al mes que es la duracion promedio del tarro de gomas.

e Factible: Cumplir con esta demanda es posible por medio de los aliados comerciales que
realizan la distribucién a nivel nacional y de la transportadora que entrega los pedidos en
maximo 3 dias habiles.

e Viable: Esto se monetiza desde la cadena de precio que nos permite tener rentabilidad en

nuestros diferentes canales de distribucion.



Figura 7. Minimo producto viable

Fuente: Elaboracion propia.

5.1 Hipotesis

e Se cree que las gomitas de biotina y coldgeno son una solucidn relevante y una
alternativa para las mujeres que sufren de pérdida de cabello.

e Se piensa que las mujeres preferirian comprar gomitas de biotina y colageno frente a
productos sustitutos.

e Se estima que el lanzamiento y desarrollo de un nuevo producto en formato de gomitas

puede ser un beneficio para la compafiia.

32
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= 5.1.1 Preguntas deseabilidad

¢ Estamos realmente solucionando un problema para nuestros usuarios?

El 40% de las mujeres en el transcurso de su vida ha consultado o padecido una caida de
cabello que generd angustia y preocupacion. (Biden, J., & Frusciante, J, 2020)

A través de las vitaminas en gomitas encuentran una alternativa de solucién mas facil de

digerir y con un mejor sabor.

¢Hemos identificado los principales dolores de nuestros clientes?

Los principales dolores de nuestros clientes son tener que consumir suplementos
encapsulados, productos en el mercado de mala calidad que no cumplen con su
funcionalidad, productos innovadores a altos precios que importan de otros paises y

productos con alto contenido en azUcares.

¢ Estamos segmentando correctamente?, ¢ El publico objetivo es suficientemente
amplio?

Aungue actualmente la segmentacion del producto esta enfocada principalmente en
mujeres, por medio de la creacion de nuevos productos en formato de gomitas el publico

objetivo serd mas amplio y se segmentara de acuerdo a la solucion planteada.

¢Los segmentos a los que estamos apuntando existen?
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Si, “La pandemia hizo que en los ultimos 6 meses se incremente la consulta médica por

caida de cabello”(Biden, J., & Frusciante, J, 2020)

¢Nuestra propuesta de valor es Unica y replicable?

Aun cuando las gomitas son una tecnologia innovadora en el mercado colombiano no es
una propuesta Unica debido a que ya existen laboratorios incursionando en esta
alternativa de producto y tiene pocas barreras de entrada en cuanto a la utilizacion de esta

tecnologia.

¢ Tenemos los canales adecuados para llegar a nuestros clientes?
Si, inicialmente estos productos de vitaminas en gomitas se iniciaron a comercializar en
canales de nutricion y salud. Sin embargo, se identificé una oportunidad en los canales de

belleza donde se llega a los principales clientes actualmente.

¢Podemos llegar a los canales que queremos para entregar nuestra propuesta de
valor?

Si, llegar a los canales enfocados en belleza es relativamente sencillo pues ya conocen de
cerca y comercializan productos sustitutos como capsulas o colageno hidrolizado en

polvo.

¢ Podemos construir relaciones con los clientes?
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Por medio de las redes sociales se pretende crear toda una comunidad enfocada en la

belleza, salud y bienestar, para estar en constante comunicacion con los clientes y poder

ofrecer soluciones en formato de gomitas de acuerdo con sus necesidades.

¢ Podemos retener a los clientes?
A traveés de la funcionalidad del producto se mantiene satisfecho al cliente lo que lo lleva
a la recompra por los resultados evidenciados, se espera que con el lanzamiento de

nuevos productos el cliente elija la marca por sus propuestas innovadoras.

¢Nuestro servicio al cliente es adecuado?, ¢podemos manejar la entrega, instalacion,
garantias del producto o servicio?

Actualmente se han cumplido con los tiempos de entrega del producto y no se ha tenido
ningun problema relacionado a la calidad, adicionalmente el producto cuenta con fechas

de expiracion a dos afios, lo cual no genera un problema en la rotacion.

¢Podemos cumplir con la experiencia del cliente?
Algunos clientes han demostrado su satisfaccion a través de los testimonios que envian

constantemente a los canales de atencién.

¢ Es facil que mis clientes puedan encontrar sustitutos o encontrar soluciones con mi

competencia?
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Si, actualmente hay una gran variedad de productos sustitutos en el mercado (pastillas,

bebidas y shampoos) que contienen los mismos componentes vitaminicos. Sin embargo,

el cliente se inclina por las gomitas por la experiencia agradable que le genera.

= 5.1.2 Preguntas Factibilidad

¢Podemos desarrollar las actividades para crear y entregar el producto o servicio?
Si, a través de alianzas comerciales contamos con una red de distribuidores offline y
online que entregan el producto al consumidor final; cuando lo realiza la empresa
directamente se lleva a cabo por medio de una empresa transportadora en maximo 3 dias

héabiles.

¢Podemos desarrollar las actividades claves del emprendimiento a escala?
Actualmente el modelo B2B es a través de distribuidores en cada ciudad. Sin embargo,
para llevar las actividades a escala es necesario contar con mayoristas en cada region que
permitan impulsar el producto y manejar la logistica de forma mas sencilla, también se
pretende ampliar el modelo contratando vendedores en las ciudades principales que

recorran las tiendas de belleza y logren ventas por comision.

¢ Podemos cumplir con los tiempos de entrega?, ¢conozco la logistica de

distribucién, costos?
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Los tiempos de entrega son méximo 3 dias habiles, segun la ciudad. Sin embargo, se

pretende cambiar la empresa transportadora para disminuir costos y tener informacion

estandarizada de acuerdo con los pesos de cada envio.

¢ Qué tecnologias necesito integrar al emprendimiento?, ;podemos manejar estas
tecnologias en escala?

Se necesitan integrar tecnologias en cuanto a nuevas e innovadoras férmulas quimicas
para el desarrollo de nuevos productos que puedan ser protegidas bajo el nombre de la
empresa como propias, es complejo manejar esto a escala porque hay muy pocos
laboratorios en el pais que actualmente tengan la capacidad y el conocimiento para la

produccion en el formato de gomitas.

¢ Podemos conseguir aliados clave para nuestro modelo de negocio?
Aliados claves para el modelo de negocio serian retailers de consumo masivo que pueden
llevar el emprendimiento a escala. Sin embargo, es una alternativa que se debe analizar

con rigurosidad por la escala de precios.

¢ Como interactuamos con nuestra cadena de valor?, ;tenemos los proveedores
correctos?

Actualmente en Colombia hay muy pocos proveedores para este tipo de tecnologia, por lo
cual nuestro actual proveedor es indispensable en la cadena de valor, pese algunas
demoras en la entrega del producto, es esencial mantener una buena relacién con esta

empresa.
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= 5.1.3 Preguntas de viabilidad

¢ Los clientes estan dispuestos a pagar por el precio?
Esta es una de las fortalezas del producto, pues al cliente le llama la atencién el precio e
incluso estarian dispuestos a pagar mas teniendo en cuenta que antes las importaban de

estados unidos y los precios eran tres veces mayor.

¢ Podemos cubrir los costos fijos?
El producto actualmente cubre los costos fijos del producto y empaques. Sin embargo,

hay que tener en cuenta que aun la empresa no maneja némina.

¢Podemos generar estrategias de ingresos diferentes?
A través de nuevas lineas de producto se pretende tener nuevas estrategias de ingreso y

ampliando la red de distribucion se busca incrementar las ventas actuales.

¢ Podemos conseguir el capital semilla para iniciar?
Para iniciar el desarrollo de un nuevo producto se busca un capital semilla que se puede
obtener a traves de diferentes instituciones al ser un emprendimiento de jovenes

colombianos.

¢ Podemos financiar algun proyecto para el crecimiento del emprendimiento?, ¢a

qué actores podemos recurrir?
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Para la financiacion del proyecto hay diferentes actores a los que se pueden recurrir:

Institucionales, desde el fondo emprender y sus validaciones comerciales. Inversionistas,
como la camara de comercio u otras fuentes privadas. Entidades financieras o
gubernamentales o concursos que apalancan los emprendimientos.

Cada una de ellas tiene diferentes modalidades que permiten acceder no solo a dinero,

sino también a asesorias, descuentos, investigaciones y contactos.

5.2 Objetivos

e Conocer la relevancia de las gomitas de biotina y colageno como solucion y alternativa
para las mujeres que sufren de pérdida de cabello, teniendo en cuenta que esta
problematica ha aumentado por pacientes que sufren de estrés después del COVID 19.

e Analizar la preferencia de compra de las gomitas de biotina y colageno frente a productos
sustitutos como las vitaminas encapsuladas, capsulas blandas, en formato liquido o en
polvo.

e Evaluar la viabilidad del lanzamiento y desarrollo de un nuevo producto en formato de
gomitas como vinagre de manzana, CBD y melatonina para mejorar el suefio o

suplemento para la barba.
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5.3 Escenarios

El escenario en cuanto a las barreras de entrada es pesimista en el negocio actualmente, sin
ser duefos de la férmula que se comercializa, no hay forma de asegurar que otros actores entren
al negocio. Sin embargo, teniendo en cuenta que hay muy pocos proveedores en el mercado y
que los volimenes minimos son muy altos, es posible que negociar con el proveedor no sea tan

sencillo.

Ademas, teniendo en cuenta la situacion actual del pais y la tasa de cambio frente al délar, se
afecta el costo de las gomas por la compra de insumos que el proveedor requiere, adicionalmente
con el incremento del IPC del 13,25% fue necesario ajustar el precio de las gomitas con que se

comercializo en el 2022 con su respectivo incremento.

Por otro lado, frente a los objetivos el escenario es optimista por la demanda creciente en
Latinoamérica por los suplementos que se intensificd desde la pandemia por la preocupacion de
la poblacién de mantener una alimentacion saludable, “El sector de suplementos alimenticios en
Latinoamérica ha crecido a un valor de 8.000 millones de dolares con los mayores aumentos de
los ultimos cinco afios en Argentina (20,6 %), Panama (15,8 %) y México (7 %)” (Allen, M.,
2023). Esto representa una oportunidad en el mercado con la posibilidad de brindar al
consumidor distintas soluciones segun la categoria, a través del formato de alimentacion

saludable en gomitas.
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5.4 Medicidn

Las métricas que se tendran en cuenta en esta fase del proyecto desde la inversion que se esta

realizando en marketing son: niumero de nuevos seguidores en Instagram y a partir de ahi la tasa

de conversion. Finalmente, el porcentaje de distribuidores activos para analizar cobmo esta el

modelo de negocio B2B. Se analizaron estas métricas teniendo en cuenta los resultados de los

Gltimos 90 dias desde el 10 de enero del 2023 al 9 de abril del 2023.

NUmero de nuevos seguidores: Desde la puesta en marcha del negocio se tienen 916
nuevos seguidores, se aspira que aumenten con la inversién proyectada en marketing
en los proximos meses.

Segun el resultado de los ultimos 90 dias donde se pautaron 2 publicaciones se tuvo
un crecimiento del 143% VS el 10 de enero del 2023 en seguidores donde empezaron
a seguir la cuenta 581 personas nuevas y la dejaron de seguir 41 personas; el 47% son
de Bogota, el 47,1% esta en el rango de edad entre 25 y 34 afios y el 91,4% son
mujeres.

Tasa de conversion: En este periodo de 3 meses con 2 pautas en publicaciones en
Instagram se alcanzaron 59.081 cuentas y de ellas interactuaron con el contenido
3.355 entre visitas al perfil y toques en el enlace de compra de WhatsApp generando
una tasa de conversion del 5,67%

Porcentaje de distribuidores activos: El porcentaje de distribuidores activos es del

75% y de detallistas del 78,8%.
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5.5 Validacion financiera piloto

- Costo unitario: El costo por unidad de las gomitas sin IVA es de $8.597 + IVA $1.633,43 =
$10.230,43. A este se le suma el costo unitario de aporte a la fundacion de nifios con cancer
de $200 y costos contemplados por impuestos o imprevistos de $257,91. Para un costo
unitario total de $10.688,34

- Para ventas o consumidor final se tendréa en cuenta los costos de empaque Yy stickers
equivalentes en promedio a $2.311

- Precio unitario: La cadena de precio esta definida inicialmente para el distribuidor en
$20.000 teniendo en cuenta $2.000 como incentivo para el vendedor; luego para el detallista
se maneja un precio de $27.000 y finalmente para el consumidor final $42.000.

- Gastos adicionales para el desarrollo de prototipo y puesta en marcha del piloto de ventas:
Actualmente se tienen en cuenta gastos que a marzo de 2023 estan representados en: registro
camara de comercio, adhesion de marca del INVIMA, pago en la SIC por $665.000; envios o
logistica por $1°728.700; muestras de producto por $2.599.520; material POP por
$3°032.800; marketing por $1°189.940 y némina por 1°150.000

- Punto de equilibrio del piloto: EI punto de equilibrio consolidado mensual segln los
diferentes conceptos del producto es de 634 unidades o $6°387.184 y el anual es de 7.606

unidades o $76°645.842.



6.1 Modelo de negocio econémico

6. Modelo de Negocio Ampliado

MODELO DE NEGOCIO

SOCIOS CLAVES

-Proveedores de los
suplementos y de los cepillos.

-Disefiadores de paginas web.

-Companias de transporte.

ACTIVIDADES CLAVES

-Comercializacion de
suplementos de belleza.

-Fuerza de ventas.

-Mercadeo.

-Proveedores de empaques.
-Empresas de publicidad.

-Fundaciones.

RECURSOS CLAVES

- Recursos Financieros.
-Recurso Humanos.
-Recursos Intelectuales de
ingenieria quimica.
-Recurso fisico para
produccion.

PROPUESTA DE
VALOR
-Alternativa de consumo de
suplementos a través de una

propuesta deliciosa, sencilla y
divertida.

-Producto que genera un cambio
fisico reflejado en el autoestima.

-Producto sin azicar.

RELACIONES CON LOS
CLIENTES

-Comunidad online a través de las redes
sociales.

-Confianza en la funcionalidad del
producto por medio de testimonio.
-Servicio interactivo en la pagina web y

SEGMENTO DE
CLEINTE

-Mujeres entre 15 y 60 anos,

interesadas en la belleza, el

bienestar y la salud.

-Mujeres que buscan formas mas
las de ;

en las resp de wh
-Promociones.

CANALES

-Distribuidoras de belleza
-Peluquerias.
-Droguerias.

-Tiendas bioenergéticas.
-Pagina WEB.
-Whatsapp/ Instagram.

suplementos.

-Mujeres con problemas de caida
de cabello, quebramiento de unasy
en la piel.

-Mujeres que sufren de estrés.
-Mujeres con problemas de
autoestima.
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ESTRUCTURA DE COSTOS

~Costo de lo productos.

-Costos de empaques.

-Costo adhesion de marca INVIMA.
-Costo en pautas y publicidad.
-Costo pagina web.

-Salarios.

-Asesorias.

-Aporte a fundacion.

Figura 8. Business Model Canvas

Fuente: Adaptado de (Growth Hacking Course, 2021).

LINEAS DE INGRESO

~Ingresos por venta de los tarros individuales.
-Ingresos por venta de cepillos de bambii.
-ingresos por venta de kits.
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6.2 La verbalizaciéon del modelo

¥ o Qg *
VERBALIZACION DEL
MODELO DE NEGOCIO
Somos una empresa que ofrece:

Para:

Lo hacemos a través de:

y nuestra relacion con ellos es:

Esto es posible porque contamos con:

Y porque hacemos mejor que nadie:

Nuestros aliados permiten que:

Y asilogramos que:

Figura 9. Verbalizacion modelo de negocio

Fuente: Tomado de herramienta de negocio ampliado Buitrago, 2021.



6.3 Analisis interno del modelo de negocio.

ANALISIS INTERNO DEL MODELO DE NEGOCIO

II_ (1}2)" |

Nuestra propuesta de valor y las necesidades de los
clientes no entan en consonancia

Nuestra propuestasde valor tienen un efecto dered
No hay sinergias entre nuestros productos y servicios
Recibimosquejas con frecuencia

|£m.ruacion dela propuesta de Valor

Nuestra propuestasde valor estan en consonanciacon las
necesidades de los clientes

Nuestra propuestasde valor tienen un potente efecto de red
Hay fuertes sinergias entre nuestros productos y senvicios
Nuestrosclientes estan muy sstisfechos

Leruiusnd de costes eingresos

n

Q| POC O

Tenemos margeneselevados 5 Nuestros margenesson reducidos

MNuestros ingresos son predecibles 4 Nuestros ingresos son impredecibles
Tenemosfuentesde ingresosrecurrentesy compras repetidas 4 MNuestros ingresos son transaccionalesy tenemos pocss
frequentes - comprasrepetidas

Tenemosfuentesde ingresos diversificadas Q 1 Dependemos de unasolafuente de ingresos

Nuestras fuent es de ingresos son sostenibles ) 4 Lasostenibilidad de nuestros ingresosescuestionable

Tenemosque incurrir en muchosen muchos gastos antes
de percibir ingresos
MNo cobramos a nuestros clientes cosas por que estan

dispuestos apagar
Nuestros mecanismosde fijacion dejan dinero sobre la

o

Percibimosingresos antesde incurrir en gastos

Cobramosa nuestros clientes por que estan dispuestos a pagar 0 5

Nuestros mecanismosde fijadon de precios incluyen todas las 0
oportunidades de ingresos mesa

MNuestroscostes son predecibles
MNuestra estructura de costes se adecua perf ectamente a nuestro
modelo de negocio

f
“q MNuestras operaciones son rentables

SO
Aprovechamos las economias de eszla

|.Em.fuacion de infraestructura

Lacompetenciano puede imitar facilmente muestr os recursos

5 MNuestroscostesson impredecibles

MNuestra estructura de costesy nuestro modelo de
negocio no estan en consonancia
Nuestras operaciones no son rentables

No aprovechamos las economias de escala

o| o000

clave 2 Nuestrosrecursos clave se pueden imitar facilmente
Las necesidades de recursos son predecibles )4 Lasnecesidadesde recursos no son predecibles

Aplicamos losrecursos clave en lacantidad adecuaday en el
momento adecuado

Tenemos problemas para aplicar los recursos adecuados
en el momento adecuado

Realizamos nuestras actividades clave de forma
ineficiente

1 Nuestras actividades clave son faciles de copiar
Laejecucion esde baja calidad
Realizamos mudchaso muy pocas actividades
internamente

Mo estamos especializados ni colaboramoscon socios o

Realizamos nuestras actividades clave de forma eficiente

Nuestras actividades clave son dificiles de copiar
La g ecucion es de atacalidad
rio entre trabajo interno y colaboracion externa es

o0 0

s

o

Estamo especializadosy trabajamos con socioscuando es

necesaric o 4 suficiente
Tenemaos buenas relaciones profesionaes con los sociosclave O 5 Lasre_lat_:lonesprofalonaacon los socios clave son
conflictivas
|.Em.fuacion de la interracion con los clientes I
El indice de migracion de clientes es bajo )4 Elindice de migracion de clientes es elevado
Lacarterade clientes estabien segmentada @ s Lacarterade clientes no estasegmentada
Captamos nuestrosclientres constantemente po4 No captamos nuevos clientes
Nuestroscanades son muy eficientes O 5 MNuestroscanales son ineficientes
- 4 Nuestros canades son muy eficases 0 5 MNuestros canales son ineficases
R Los canales no establecen un contacto adecuado con los
i Los canales establecen un contacto estrecho con los dientes 0 5 _ N
1és ’, clientes potenciales
ﬂl'ﬁ mr Los clientes pueden acceder facilmente a nuestros canales 4 MNuestroscanales no llegan a losclientes potencides
Los canales estan perfectamente integrados 4 Los canales no estan bien integrados
Los canales proporcionan economiss de campo 4 Los canales no propordonan economias de campo
Los canales se adecuan a lossegmentos de mercado O 5 Los canales no se adecuan a los segmentosde mercado
Estrecharelacion con los clientes O 5 Pocarelacion con los clientes
Lacalidad de larelacion esta en consonanciacon lossegmentos o 5 Lacalidad de larelacion no esta en consonanciacon los
de mercado segmentosde mercado
Las relacionesvinculan a losclientes mediante un elevado coste _ -
_ Q 2 Elcoste de cambio es bajo
de cambio
Nuestra marca es fuerte 0 2 Nuestra marca es debil

Figura 10. Andlisis interno del modelo de negocio.

Fuente: Tomado de herramienta de negocio ampliado Buitrago, 2021.
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) Anélisis Interno DOFA /

FORTALEZAS ANALISIS

(Liste las Fortalezas en orden de importancia, colocando en el No. 1la que considere mas importante, INTERNO

en el No 2la segunda en importancia y asi sucesivamente) NO MAS DE6

Nuestra propuestas de valor estan en consonancia con las necesidades de los clientes

Nuestrasoperaciones son rentables

Los canales se adecuan a los segmentos de mercado

Nuestros clientes estan muy satisfechos

00 = oW B R e

DEBILIDADES

(Liste las Debilidades en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mas critica, en
el No 2 lasegunda mds critica y asi sucesivamente) NO MAS DE 6

Nuestras actividades clave son faciles de copiar

Dependemos de una sola fuente de ingresos

Muestra marca es debil

Realizamos muchas o muy pocas actividades internamente

9= N+ RN = R W R SR TR R

Figura 11. Andlisis DOFA

Fuente: Tomado de herramienta de negocio ampliado Buitrago, 2021.

6.4 Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

Para comprender el entorno del negocio e identificar sus oportunidades y amenazas es
necesario revisar los aspectos politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos y legales que lo

conciernen.
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e Politicos: Colombia es un pais que politicamente genera incertidumbre en cada

nuevo mandato. EI micro riesgo politico, comprende aquellas decisiones o
eventos que perjudican a una empresa o sector industrial especifico (Solunion,
2023),En el caso de Colombia, con la nueva reforma tributaria las empresas veran
cambios en su tributacion “en el caso de las empresas lo que se haré es eliminar
una cantidad de beneficios tributarios muy especificos para ciertos sectores”
(Lesmes, L., 2022) lo que expone a los emprendedores en cuanto a costos y nivel
adquisitivo.

e Econdmicos:

Informacién febrero 2023

En febrero de 2023 la variacién mensual del IPC fue del 1,66%.

Febrero
Variacion Mensual Variacion Afio corrido Variacion Anual

- Bl - B ~ 1

et 1.66 163 341 333 13.28 8.01

En febrero de 2023, la variacién anual reportada por el IPC fue del 13,28%. Es decir, 5,27 puntos porcentuales superior a la reportada en el mismo mes del afio pasado,
cuando fue del 8,01%

Figura 12. Variacion febrero 2023 del IPC

Fuente: Tomado de informacion técnica (DANE, 2023).

El 2023 inicio con una de las decisiones mas importantes para la economia del

pais. El pasado 27 de enero el Banco de la Republica decidio aumentar en 75
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puntos basicos su tasa de interés a 12,75 % en la primera reunién de politica

monetaria del afio. (Portafolio, 2023b) Esto con el fin de controlar la inflacién en
el pais; representando un gran impacto en las finanzas y el poder adquisitivo de
los ciudadanos y afectando a las empresas que pretenden financiarse por medio de

estas entidades.

Para este 2023 se proyecta una desaceleracion generalizada de la economia a nivel
mundial por las altas tasas y la inflacion presentada, “Se prevé que la economia
mundial crezca un 1,7% en 2023” (Portafolio, 2023a). En el caso de Colombia 'y
de otras economias de América latina, “Se estima que en 2023 se profundice la
desaceleracion del crecimiento econdmico y se alcance una tasa del 1,3%.”

(Naciones Unidas, 2022).

Sociales: Segun la encuesta de pulso social realizada por el DANE la situacion
econdmica actual no es favorable en cuanto a la posibilidad del consumidor de
gastar en ropa, zapatos y alimentos. Teniendo en cuenta que este producto es un

alimento este escenario es pesimista por el poder adquisitivo de cada familia.



e Comparando la situacion econémica actual con la de hace un afio, ;jtiene en este momento mayores

posibilidades de comprar ropa, zapatos, alimentos, etc.?
Total 23 ciudades
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Figura 13. Poder adquisitivo consumidor.

Fuente: Tomado de encuesta de pulso social, DANE, 2022.

Teniendo en cuenta la distribucién demografica en Colombia donde es mayor la cantidad

de mujeres que de hombres, esto representa una oportunidad para la empresa por su

segmentacion.
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. o GRANDES GRUPOS DE EDAD
@ 5 1 2 / o 22,6% 68.2% 9,1%

SUN UJERES ye o e
afios afios ¥ mas
DISTRIBUCIGN DE LA POBLACIGN POR SEXO Y EDAD
. . B5ymés "
HOMBRES § f MUIERES 2%
° o e
“ o et
, 35239
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:

¢Podemos
ayudarle?

e Chat
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Figura 14. Distribucion demogréfica en Colombia.

Fuente: DANE, 2022.

e Tecnoldgicos: Los aspectos tecnologicos representan una oportunidad para los servicios
que van llegando a Colombia que les permiten a las empresas de manera inteligente
automatizar procesos, para ahorrar tiempo y reducir costos. "vivimos una transformacion
digital en un pais que, en medio del COVID-19 vio aumentar, a inicios de pandemia, su
trafico de internet en mas de un 38,8%”, seglin lo informado por la Comision de
Regulacion de Comunicaciones. (Fundacion Telefonica Movistar, 2022). Este trafico sin
duda es conveniente para los establecimientos que incursionen en los canales digitales
como e-commerce 0 las redes sociales.

e Legales: Las oportunidades que se obtienen al formalizar una empresa al ser empresarios
jovenes es el pilar fundamental del crecimiento que propende el pais y un incentivo mas
que claro al crecimiento de a la economia y esto se demuestra por ejemplo en la

“Exencion del pago en la matricula mercantil y su renovacion para el primer afio.”
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(Cémara de Comercio de, s. f.-a), el nico inconveniente que podemos encontrar son las

regulaciones salientes que pueden afectar productos ya maquilados por sus altos

contenidos de azucares o sodio (Resolucion No. 810 de 2021.pdf, s. f.)

7. Validaciéon Comercial

7.1 Construccién de marca

El nombre de la marca es Pretty Women que se definid luego de hacer una investigacion de
homonimia, el 9 de agosto de 2022, se radico la solicitud de signo distintivo el cual sigue bajo
examen de fondo. Se aspira en los proximos meses hacer el registro de la marca sombrilla para
los siguientes productos que la empresa pretende lanzar My gummies y la adhesion de esta nueva

marca al registro INVIMA.



Superintendencia de Industria y Comercio de Colombia (SIC) - Reporte detallado de solicitudes
Fecha y hora: 09 ago. 2022 06:16:51 p.m.

Namero de solicitud: SD2022/0081114
Referencia de solicitante: Fecha de presentacion: 08 ago. 2022
Estado de la selicitud: Bajo Examen Formal

Tipo de Signo: Marca

Naturaleza del Signo: Nominativa Bajo oposicion: No

Nombre dal Signo: PRETTY WOMEN

Condiciones, explicaciones, memorandos, transliteracion, traduccion al espanol:

- MUJER BONITA

Version de la Clasificacion de Niza: 11
Clase y descripcion de productos ylo servicios:

Clase Descripciones de los Productos y Servicios

5 Suplementos alimenticios.
Prioridad: No

Solicitante(s):
MARIA FERNANDA PARRA Direccion Fisica : calle 213 #114-10, BOGOTA, D.C. 17111, CO
| HERNANDEZ

Datos de contacto: MARIA FERNANDA PARRA HERNANDEZ, calle 213 #114-10, BOGOTA, D.C. 17111, CO

Solicitudes vinculadas: Ninguna

Figura 15. Solicitud signo distintivo.

Fuente: Super Intendencia de Industria y Comercio de Colombia, SIC, 2022.
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Mujeves bonitas, e )

Somos una empresa colombiana que comercializa
gomitas de Biotina y Colageno para fortalecery
mejorar el crecimiento de las unas y el cabello de las
mujeres.

Con nuestras gomitas encontraras una forma
sencilla y divertida de consumir estos suplementos
para sentirte joven, segura de ti misma y empoderar

tu imagen.

Figura 16. Mensaje de la marca.

Fuente: Elaboracion propia.

El mensaje que queremos transmitir con la marca es que todas son mujeres bonitas y que por

lo tanto deben ser mujeres seguras, cuando las mujeres encuentran un producto que cumple con

su funcionalidad y les alivia un problema fisico, por medio de una buena experiencia, empoderan

su imagen y transmiten seguridad. El eslogan de la marca es: Cuidarte nunca habia sido tan facil

y delicioso... JEngdémate con nosotros!

La personalidad de la marca es una mujer que se preocupa por su salud y bienestar y que esta

a la vanguardia de soluciones innovadoras en temas de belleza. El logo fue disefiado inicialmente

por los socios de la empresa y posteriormente fue adaptado por el disefiador del proveedor.
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Los elementos distintivos de la marca son: una mujer con una cabellera larga, colores en la

gama de rosados o pasteles y las gomitas. Se definié un manual de marca para la elaboracién de
las piezas publicitarias que se realizd en conjunto con la persona contratada para manejar el

marketing de la empresa: (Gomez, 2023)

©

PRETTY
WOME

PRETTY WOMEN Biotine w Collager
~
BIOTINE » COLLAGEN * ZINC ?m Uﬁ ﬁw«mf |

Bwuiy Gumumies

Gomas de gelatina sin azticar con
Colageno, Biotina y Vitamina E.

Figura 17. Logo.

Fuente: Elaboracion propia, adaptado por Nutra & Foods
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7.2 Meta de ventas

Las ventas estimadas para el primer afio teniendo en cuenta el resultado financiero real desde
octubre del 2022 a marzo del 2023 y la proyeccion estimada hasta septiembre del 2023 son de

$445°812.172.

Para este ejercicio se tuvo en cuenta que el producto es de consumo habitual en un modelo B2C
una vez al mes. Sin embargo, para el modelo B2B la compra se realiza cada dos meses. Ademas,
se proyectd que para junio de 2023 se lanzara un nuevo producto de vinagre de manzana que

impulsaré las ventas.

= 7.2.1 Pronostico de ventas mensual

Teniendo en cuenta el prondstico de ventas para el primer afio de operacion de $445°812.172
las ventas mensuales promedio deberan ser de $37°151,014 considerando los ciclos de compra del
bien desde el consumidor final una vez al mes, los cuales representan mayor rentabilidad, pero
menores unidades y los del modelo B2B cada 2 meses con rentabilidades menores, pero con la

mayor cantidad de unidades.
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7.3 Namero de nuevos clientes y ticket promedio actual.

El funnel de ventas actual tiene una forma de embudo lo que indica que el comportamiento
del consumidor es por compras planificadas y su decision de compra se basa en la experiencia;
por lo cual es importante fortalecer las estrategias de fidelizacion y asi lograr acercarse a un
funnel en forma de trompeta donde la marca tenga reputacién asociada a la calidad y una gran

influencia en el voz a voz. La tasa de conversion en el funnel de ventas es del 6,91%

Funnel de ventas

Atraccién

59.081

Interaccion

3.3bb

Conversion

Fidelizacién

Cifras del 10 de enero del 2023 al 10 de abril del 2023

Figura 18. Funnel de ventas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Para el ticket promedio se tuvo en cuenta el mismo periodo de tiempo que en el funnel de

ventas, esto indica que en promedio durante este ciclo cada cliente gastd en promedio $360.647,

lo que corresponde a un mayor volumen de ventas en el canal B2B.

Tabla 1. Ticket promedio.

Fuente: Elaboracion propia.

Del 10 de enero Del 10 de febrero Del 10 de marzo

al 10 de febrero al 10 de marzo al 10 de abril Total 3 meses

Ventas totales $ 16.404.800,00 $7.851.800,00 $ 7.841.000,00 $32.097.600,00

# Clientes 50 16 23 89

Ticket
promedio $328.096,00 $490.737,50 $340.913,04 $360.647,19




8. Estrategia de Marketing

8.1 Definicion TAM — SAM — SOM

TAM

26'094.433
MUJERES EN COLOMBIA

SAM
11'741.014

MUJERES QUE X
CONUMEN SUPLEMENTOS PRECIO
$40.000
SOM FRECUENCIA
6'821.529 1VEZ AL MES
MUJERES QUE TAMANO DEL MERCADO
) ELEGIRIAN GOMITAS $272.861.182.906

* 0.2
Figura 19. TAM-SAM-SOM.

Fuente: Elaboracion propia.
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8.2 Funnel de ventas y actividades comerciales

Funnel de ventas

Atraccion

Redes sociales

Anuncios
Microinfluencers

Ferias

Envio de muestras a
potenciales distribuidores

Interaccién

Contenidos programados
Autorespondedor

Reels

Presentacidn virtual del
procducto a posibles
distribuidores

Material POP en puntos fisicos

Conversién

Publicidad dirigida
Descuentos
Capacitacion a vendedores

Fidelizacién

Testimonios
Voz avoz
Menciones en redes

Figura 20. Actividades comerciales.

Fuente: Elaboracién propia.

En cuanto a la atraccién online, se realiza principalmente en redes sociales especificamente en
Instagram donde se pauta constantemente, offline se realiza por medio de ferias donde se busca
atraer potenciales clientes por medio de degustaciones, ademas se envian muestras del producto a

potenciales distribuidores.
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Para la interaccidn, se tienen contenidos programados online que buscan Ilamar la atencién de

los seguidores, siguiendo los trends del momento e interactuando con el pablico en encuestas de
Instagram, en cuanto a la programacion offline se contacta al posible distribuidor para realizar la
presentacion completa del producto ensefiando el material POP que se entrega para los puntos

fisicos como los exhibidores en el pais.

Posteriormente, en la conversidn online se realizan pautas dirigidas a personas que ya estan
buscando este tipo de producto, ofreciendo descuentos y offline se capacitan a las vendedoras de

los distribuidores para que puedan realizar el primer impulso del producto.

Finalmente, para la fidelizacion tanto online como offline es de suma importancia los
testimonios que demuestran la funcionalidad del producto y que se comparten en las redes
sociales y en la comunicacion directa con el distribuidor para generar voz a voz y menciones de

la cuenta tanto en cuentas personales como empresariales.

8.3 Lanzamiento

Teniendo en cuenta el éxito que la empresa ha tenido con el primer producto, gomitas de
biotina y colageno para el cabello, se pretende lanzar en los proximos meses una nueva
referencia de gomitas de vinagre de manzana que reduce la ansiedad y ayuda en el control de
peso, para ampliar el portafolio y continuar impulsando la propuesta de valor de brindar al

consumidor una solucién y alternativa mas facil de consumir y mas divertida.
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El canal principal de comunicacion online seguiré siendo Instagram, adicionalmente se

enviara comunicacion privada a cada cliente del canal B2B para que puedan acceder de primera
mano al lanzamiento del nuevo producto. Para esto, se ampliara el presupuesto que se tiene
destinado para marketing y campaifia digital de $700.000 a $4°000.000 mensuales con la
posibilidad de contratar micro influencers que den visibilidad al lanzamiento del producto;
adicionalmente se manejaran estrategias de promocién donde el consumidor final tendra acceso a

descuentos por comprar esta nueva referencia.

Las métricas que seran importantes para medir el resultado de esta camparfia y del lanzamiento
son: la tasa de conversion desde el momento que inicie la pauta, el alcance de las publicaciones,

analizando aspectos demograficos y el retorno de la inversion.

8.4 Presupuesto de marketing

Actualmente se invierten $700.000 en marketing que corresponden al valor de la agencia que
se encarga de gestionar el material publicitario mensualmente y la creacion de contenido,
adicionalmente para cada campafa nueva se invierten $100.000 en un fotégrafo para imagenes
con modelos y producto. Hasta el momento se ha pautado 4 veces en Instagram para dar

visibilidad a 4 publicaciones con una inversion total de $510.272

Para el lanzamiento de un nuevo producto que se tiene proyectado para Julio del 2023 se

espera incrementar la inversion en marketing pautando con micro influencers de la industria, se
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pretende que el presupuesto actual aumente progresivamente hasta que alcance los $4°000.000

mensuales.

9. Aspectos Legales

Contexto

Se crea Pretty Women, un emprendimiento que comercializa gomitas de biotina, colageno y
vitamina E, a través del laboratorio farmacéutico Nutra & Foods quienes son duefios de la
formula quimica y maquilan el producto para su comercializacion.

Para poder llevar a cabo lo anterior en primera medida se debid hacer la creacion y registro
formal por parte de Maria Fernanda Parra Hernandez para adquirir la calidad de comerciante ante
la Camara de Comercio, permitiéndonos asi el respectivo registro mercantil y con este poder
desarrollar de forma profesional una actividad mercantil, teniendo en cuenta las cualidades antes
descritas nos encontramos entonces frente a que el emprendimiento fue creado como persona
natural.

Por otro lado, una vez ya se tenian los formalismos para vender el producto fue notoria la
necesidad de proteger el nombre “Pretty Women”, por esta razén se reviso la plataforma de la
Super Intendencia de Industria y Comercio (SIC) la cual en su apartado SIPI permite revisar a

cabalidad la disponibilidad del nombre como signo distintivo segun su categoria, una vez
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realizado este procedimiento se evidencio que el nombre no se encontraba en uso y que por lo

tanto se podia disponer de el para proceder con el registro.

Constituida formalmente y teniendo conocimiento que el nombre de la marca y que su uso
seria exclusivo de la comercializadora por el registro realizado previamente, se hablé con la
empresa maquiladora (Nutra & Foods) para hacer el respectivo registro en el INVIMA sobre el
producto, a lo que ellos mencionaron que como empresa ya poseian dicho registro sobre las
gomitas que se comercializarian, en razon a ello lo que se hizo entonces fue una adhesion al
registro ya preexistente para de esa manera poder iniciar la produccion y comercializacion.

Por otro lado dada la razén social de la empresa se llegd a un acuerdo con la fundacion de
nifios con cancer HOPE la cual recibird un porcentaje por tarro de gomas vendido a titulo de
donacion, esto se logré mediante un acuerdo expreso con la fundadora de la donacién y de la

cual se tiene constancia.

Expuesto lo anterior surgieron los siguientes problemas juridicos:

1. ¢Como y que se requiere para registrarse como comerciante ante la camara de comercio?
a. ¢Esadecuado comenzar un emprendimiento como persona natural
b. ¢Qué tipos de sociedades pueden ser constituidos mas adelante?

2. ¢Es necesario proteger los signos distintivos de una marca?

3. ¢Como se obtiene el registro Invima?
a. ¢En qué consiste la adhesion de este registro?

4. ¢Cbmo aplican al producto las regulaciones de etiqueta y los sellos de consumo?
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La metodologia aplicada al analisis de las controversias juridicas es el l6gico-investigativo ya

que se desarroll6 en base a conocimientos previos y razonamientos légicos del derecho, que
fueron complementados con un a analisis investigativo en diversas normas, doctrina y paginas
web. Adicionalmente se reviso el método hipotético-deductivo pues se estudid de los general a lo
particular, de manera tal que se pudieran concluir conceptos, principios y leyes aplicables a
situaciones fuera de al 6rbita del conocimiento.(Claudia del Carmen Barrios De la Cruz et al.,

s. f.)

- Desarrollo del problema juridico

¢ COMoO y que se requiere para registrarse como comerciante ante la camara de comercio?
¢ Queé se entiende por persona Natural y cuales son los requisitos para su constitucion?

¢ Queé tipos de sociedades pueden ser constituidos mas adelante?

Una vez identificada la actividad econdmica que se pretende desarrollar, es necesario que se
defina la cantidad de personas que tendran participacion en la constitucion formal de la empresa
de manera tal que se tiene tres posibles formas de hacerlo: la primera de ella es hacerlo como
persona natural registrada ante la camara de comercio, la segunda es constituirse como empresa
unipersonal y por Gltimo como accionista unico de una sociedad por acciones simplificadas.

Por lo anterior y como se explico desde el inicio Maria Fernanda fue quien creo y formalizé
su calidad de comerciante y quien tomaria la decision de comenzar el desarrollo empresarial

como persona natural lo que significa que son personas a la que la ley les reconoce personalidad
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independiente que son capaces de ejercer derechos y contraer obligaciones, y de ser representada

judicial y extra judicialmente. (Camara de Comercio de, s. f.-b). Para hacer el adecuado registro
ante la Camara de Comercio requiere llevar: el documento de identidad fisico, formulario del
Registro Unico Tributario (RUT), formulario de Registro Unico Empresarial y Social (RUES) y
la Caratula unica empresarial y anexos. (DataCrédito Empresas, 2020)

Es esencial pensar a futuro del crecimiento empresarial asi como sobre los riesgos en los
cuales se encuentra inmersa la comercializadora por estar constituida como persona natural
dentro de las cuales cabe destacar el tema de la responsabilidad, pues estos responden con su
patrimonio neto hasta subsanar la responsabilidad lo que podria generar un vasto inconveniente.
Es por ello que es necesario pasar a persona juridica, siendo la mas indicada la sociedad por
acciones simplificadas dada la versatilidad de esta, pues permite la simplificacion de tramites, no
verse obligado a crear junta directiva, ni a cumplir con requisitos de pluralidad de socios, mayor

facilidad para contar con apoyo de fondos de capital semilla entre otros.

¢ ES necesario proteger los signos distintivos de una marca?

Los signos distintivos sirven para poder identificar los productos en el mercado y
diferenciarlo de los demas gque sean de la misma especie, de manera tal que para quien es duefio
de la marca se pueda acercar y afianzar con los consumidores generando asi un valor a la

empresa, estos signos distintivos se dividen en: nombres, ensefias comerciales, marcas y lemas.
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Cuando se trata de marca se entiende aquel signo que es capaz de identificar un producto,

estos son susceptibles de ser registrados bien sean palabras, elementos graficos, olores etc. Las
marcas pueden ser nominativas siempre i cuando estén conformadas solo por la expresion

Segun la decisién 486 del Acuerdo de Cartagena el registro de marca otorga a su titular el
derecho exclusivo a utilizar el signo e impedir que un tercero imite este total o parcialmente sin
previa autorizacion y del que vale aclarar se tiene derechos durante 10 afios contados a partir de
la concesion del registro. (Plataforma iberoamericana de propiedad intelectual dirigida a

empresas, s. f.)

¢ Como se obtiene el registro Invima?

¢En qué consiste la adhesion de este registro?

Se debe entender que este registro se hace por parte del Instituto Nacional de Vigilancia de
medicamentos y Alimentos en sus siglas INVIMA, el cual autoriza a una persona natural o
juridica para fabricar, envasar e importar productos para el uso y consumo humano.

Es importante contar con este registro ya que estos son los que cercioran que el producto es
apto para consumo Yy cuenta con todos loes requisitos sanitarios para su distribucién e
importacion. Siendo cunado un producto cuenta con el avalu6 del Invima para realizar las
actividades antes realizadas se genera una garantia para el consumidor final pues se da un

respaldo de que el suplemento, cosmético u otros cuentan con los estandares de calidad.
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Para poder obtener el registro es necesario ingresar a la pagina del INVIMA, en tramites y

consultas ingresar a requisitos tramites, posteriormente seleccionar un grupo de alimentos y se
debe seleccionar la opcidn de registro sanitario para posteriormente seleccionar el formato Gnico
de inscripcién de establecimientos de la direccion de alimento y bebidas. Todo lo anteriormente
explicado no se debe realizar si lo que se quiere hacer es una adhesién a un registro INVIMA ya
existente pues basta con tan solo Ilenar el formulario del dltimo punto para poder ingresar

formalmente a este.

¢ Como aplican al producto las regulaciones de etiqueta y los sellos de consumo?

Con el crecimiento del cuidado a la salud de las personas el estado colombiano as
puntualmente el ministerio de salud y proteccién social ha ido modificando y adaptandose a las
necesidades del consumidor, es por eso que establecid el reglamento técnico sobre los requisitos
de etiquetado nutricional y frontal que debe cumplir los alimentos envasados o empacados para
consumo humano (Resolucion No. 810, 2021).

Dado que el derecho es cambiante y se encuentra en constante actualizacion hace poco se
expidio la resolucion 2492 de 2022 la cual adiciono a ciertos articulos requisitos para el
etiquetado, de este se debe tener en cuenta el tema de los edulcorantes ya que el producto cuenta
con los mismos y es posible que vea afectado por esta y deban implementar sellos a sus

productos.
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En conclusion, el negocio juridicamente es viable dado que cumple con todos registros

respecto a la inscripcién como persona natural, registro de marca, etiquetado y obtencion de
registro INVIMA. Sin embargo, puede llegar a tener problemas mas alla del entendimiento
juridico de la creacidn y constitucion empresarial, que es la piedra angular, este inconveniente
radica en los riesgos juridicos que se tienen al dia de hoy como lo son no tener formalizamos en
cuanto a contratos y la inseguridad juridica al poseer los derechos sobre la formula quimica del

producto.

9.1.Riesgos juridicos y tributarios

Podemos encontrar un posible riesgo frente a restricciones en el consumo del producto. Sin
embargo, este cuenta con todos los estandares médicos y se menciona desde un inicio la
advertencia que no debe ser consumido si se encuentra en etapa de lactancia o esté en estado de
embarazo, como también si se trata de un menor de seis (6) afios. A esto se le agrega y establece
un consumo maximo de 3 gomitas diarias; estos riesgos por consumo pueden desencadenar en
temas penales por la responsabilidad de los temas de derecho al consumidor al no tener un

contrato con la empresa maquiladora, pues a ellos pertenece el registro INVIMA del producto.

Estos riesgos versan sobre los temas contractuales, dado que por el momento no se cuenta con
un contrato de distribucion entre Nutra & Food y Pretty Women lo que en temas degeneraria en

la posible responsabilidad para la empresa comercializadora puesto no que existe manera alguna
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de aligar un vinculo comercial con esta, logrando entonces eximirla de responsabilidad por falta

de la formalizacion contractual, cosa distintita es que se logre probar el vinculo comercial para

posteriormente repetir contra ellos.

Asi mismo, la falta de contrato con los distribuidores y detallistas que comercializan el
producto pues no existe forma de proteger, las deudas que adquieren estos a titulo de crédito y

las condiciones comerciales que los acreditan comerciante de la marca

Pese a que actualmente no se cuenta con ningun empleado adscrito a la comercializadora, se
entiende que a futuro podria llegar a generarse un riesgo ya que no se cuenta con un formato de

contrato laboral bien sea por prestacion de servicios, obra labor, aprendizaje etc.



9.2.Planeacion legal

Tabla 2. Planeacion legal

Fuente: Elaboracion propia
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PLANEACION LEGAL

ESTADO FECHA ACCION RAZON NORMATIVA
Maria Fernanda
Parra adquiere Desarrollar de
calidad de forma profesional
comerciante una actividad
18/05/2022 (persona natural)  mercantil Cddigo de comercio
Solicitud registro de Proteger el nombre
EJECUTADAS 9/08/2022 signos distintivos de la marca Propiedad industrial
Adhesion de marca Necesario para
al INVIMA del comercializar
23/08/2022 maquilador alimentos
Acuerdo fundacion
HOPE, nifnos con Razdn social de la
5/11/2022 cancer empresa
Facturacion
Paso de persona electrénica, montos, Derecho societario
1/07/2023 natural a juridica IVA LEY 1258 DEL 2008
Firmar contrato
comercial con la Seguridad y temas
15/07/2023 maquiladora de responsabilidad LEY 222 DE 1995
PROYECTADAS Firmar contrato
comercial con los  Seguridad en
clientes del modelo cumplimientode  Cddigo civil y
1/08/2023 de distribucion créditos mercantil
Esquematizar
formato de contrato Se proyecta contar Caddigo sustantivo
5/08/2023 laboral con una nomina del trabajo
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9.3.Registro y formalizacion

Entendido todo lo anterior se evidencia que este es un proyecto que se encuentra formalizado
y registrado, dado que ha cumplido con cada uno de los requisitos que la ley impone, pues el
formalismo de la constitucion ante la Camara de Comercio se encuentra realizado y junto a este
el registro de marca que es de vital importancia para poder generar seguridad a los consumidores
y a la empresa ; teniendo en cuenta que el emprendimiento se encuentra en una fase de expansion
es necesario analizar de manera estricta los riesgos en los que se puede incurrir por una falencia

contractual o laboral, que podrian generar hasta en la desaparicion del emprendimiento.

10. Rentabilidad

10.1. Margen de contribucion por producto o servicio

Teniendo en cuenta que el modelo de negocio contiene una ruta de precios desde el
distribuidor regional hasta el consumidor final y estos precios variaron de 2022 a 2023, se puede
evidenciar que el margen de contribucion mas bajo es del 30% correspondiente al cepillo de
bambu( y el mas alto es del 71% perteneciente a las gomas de colageno de 135 gr con precio al
consumidor final de 2023. Adicionalmente es importante tener en cuenta que la categoria de
producto que genera mayor participacion es la venta de gomas de colageno de 135gr al detallista

tipo b con precios de 2023, porgue representa el 32,63%.
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Tabla 33. Margen de contribucion por producto

Fuente: Elaboracion propia.

Concepto - MC (En pesos) MC (En %) Participacion
Gomas colageno 135g Distribuidor tipo A 2022 $4.528 32% 7,69%
Gomas colageno 135g Distribuidor tipo B 2022 $6.528 41% 5,00%
Gomas colageno 135g Detallista tipo A 2022 $10.528 53% 10,73%
Gomas colageno 135g detallista tipo B 2022 $15.528 62% 10,41%
Gomas colageno 135g consumidor final 2022 $27.886 70% 3,18%
Gomas colageno 135 g distribuidor tipo A 2023 $6.528 41% 9,44%
Gomas colageno 135 g distribuidor tipo B 2023 $8.528 47% 1,87%
Gomas colageno 135g detallista tipo A 2023 $12.528 57% 8,84%
Gomas colageno 135g detallista tipo B 2023 $17.528 65% 32,63%
Gomas colageno 135g consumidor final 2023 $29.886 71% 2,00%
Cepillo 2022-2023 $4.729 30% 0,21%
Kit #1 tarro de gomas+ cepillo 2022-2023 $26.306 53% 5,49%
Kit #2 3 tarros de gomas+ cepillo 2022-2023 $76.703 64% 1,21%
Kit #3 4 tarro de gomas+ cepillo 2022-2023 $95.588 64% 1,30%

10.2. Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

Para este ejercicio pese a que actualmente no se tienen costos fijos se proyectaron por la fase

de expansion en la que se encuentra la empresa, por ende, el punto de equilibrio es de 634

unidades mensuales 0 $14°447.370 en ingresos mensuales y anualmente 7.606 unidades o

173°368.434, Con este resultado se concluye, un panorama positivo pues en este momento se

tienen unos ingresos mensuales en promedio de 12°509.403 lo que indica que tomando la
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decision de una expansion y teniendo en cuenta costos fijos como arriendo, servicios y sueldos es

posible que la empresa logre cubrirlos.

Tabla 44. Punto de equilibrio consolidado mensual

Fuente: Elaboracion propia.

Unidades Costo de Utilidad

Gomas colageno 135g Distribuidor tipo A

2022 79 $751.703 $1.111.047 $359.344
ngrrzmas colageno 135g Distribuidor tipo B 45 $427.284 $721.763 $204.479
Gomas colageno 135g Detallista tipo A 2022 77 $733.899 $1.549.618 $815.719
Gomas colageno 135g detallista tipo B 2022 60 $569.711 $1.503.673 $933.961
Gomas colageno 135g consumidor final 2022 11 $139.142 $459.456 $320.313
(23002rgas e 19 g slE R ey e o 85 $807.001 $1.363.330 $556.239
ngn;as col&geno 135 g distribuidor tipo B 15 $142.428 $270.661 $128.233
Gomas colageno 135g detallista tipo A 2023 58 $549.930 $1.277.286 $727.356
Gomas colageno 135g detallista tipo B 2023 175 $1.653.746 $4.714.013 $3.060.268
Gomas colageno 135g consumidor final 2023 7 $83.485 $289.457 $205.971
Cepillo 2022-2023 2 $21.185 $30.073 $8.888
Kit #1 tarro de gomas+ cepillo 2022-2023 16 $376.072 $793.605 $417.533
Kit #2 3 tarros de gomas+ cepillo 2022-2023 1 $63.296 $175.428 $112.132
Kit #3 4 tarro de gomas+ cepillo 2022-2023 1 $68.181 $187.959 $119.778

$6.387.154 $14.447.370 $8.060.216




Tabla 55. Punto de equilibrio consolidado anual

Fuente: Elaboracion propia.

Gomas colageno 135g Distribuidor tipo
A 2022
Gomas colageno 135g Distribuidor tipo
B 2022

Gomas colageno 135g Detallista tipo A
2022

Gomas colageno 135g detallista tipo B
2022

Gomas colageno 135g consumidor final
2022

Gomas colageno 135 g distribuidor tipo
A 2023

Gomas colageno 135 g distribuidor tipo
B 2023

Gomas colageno 135g detallista tipo A
2023

Gomas colageno 1359 detallista tipo B
2023

Gomas colageno 135g consumidor final
2023

Cepillo 2022-2023

Kit #1 tarro de gomas+ cepillo 2022-
2023

Kit #2 3 tarros de gomas+ cepillo 2022-
2023

Kit #3 4 tarro de gomas+ cepillo 2022-
2023
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Unidades a Costo de L.
vender ventas Ingreso Utilidad Bruta
952 $9.020.431 $13.332.563 $4.312.132
541 $5.127.403 $8.661.154 $3.533.751
930 $8.806.790 $18.595.417 $9.788.628
722 $$6.836.538 $18.044.071 $11.207.533
138 $1.669.710 $5.513.466 $3.843.756
1022 $9.685.095 $16.359.957 $6.674.863
180 $1.709.134 $3.247.933 $1.538.798
697 $6.599.158 $15.327.436 $8.728.278
2095 $19.844.949 $56.568.162 $36.723.213
83 $1.001.826 $3.473.484 $2.471.658
23 $254.223 $360.881 $106.658
190 $4.512.859 $9.523.260 $5.010.400
18 $759.553 $2.105.142 $1.345.589
15 $818.173 $2.255.509 $1.437.335

$76.645.842

$173.368.434

$96.722.592
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