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Resumen Ejecutivo
El presente documento constituye un Plan de Negocios, elaborado como requisito de grado

universitario, enfocado en la creacion de LIPSIS, una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de labiales personalizados en la ciudad de San Juan de Pasto. El objetivo
primordial es capitalizar la creciente demanda del mercado por productos de belleza que fusionan
alta calidad con la individualidad del consumidor. LIPSIS se posiciona en el nicho de la cosmética
personalizada, ofreciendo labiales Uinicos elaborados a partir de extractos naturales, formulaciones
veganas y el sello libre de crueldad animal. La propuesta de valor central reside en una experiencia
de asesoria de imagen integral, que permite a las clientes seleccionar y disenar el color, el acabado
(mate, brillante, satinado), la textura, e incluso el envase (incluyendo una opcidn ecologica de
bambil) que mejor se adapta a su estilo personal, tono de piel y PH. La oportunidad de mercado
estd respaldada por una clara tendencia global: el 71% de los consumidores aspira a interacciones
unicas con las marcas. En Colombia, la industria cosmética demostrd un sélido crecimiento del
11,14% en 2023 en comparacion con el afio anterior, siendo un entorno propicio para productos
innovadores y de origen natural. El portafolio incluye cuatro lineas principales: Balsamo, Gloss,
Labiales Liquidos y Labiales en Barra. El mercado objetivo son mujeres de San Juan de Pasto, con
edades entre 18 y 50 afios, pertenecientes a estratos socioecondmicos 3 en adelante.
Operacionalmente, LIPSIS adoptard un modelo de produccién bajo demanda para reducir al
minimo los costos de inventario y asegurar la adaptabilidad. La capacidad productiva inicial se
estima en 23,328 unidades de labiales anuales, proyectando una tasa de crecimiento sostenido del
4.60% anual en el consumo, en linea con el promedio del sector cosmético, entre 2026 y 2030. El
estudio financiero es crucial para determinar la viabilidad econémica y proyectar el desempefio
del negocio. Este plan detalla la determinacion de las inversiones iniciales (activos fijos y
diferidos), la estructura de costos y gastos (materia prima, mano de obra y CIF), y el céalculo del
punto de equilibrio. Las proyecciones de ventas preliminares indican un mercado potencial
positivo para la adquisicién de productos innovadores y éticos.

Finalmente, el proyecto aborda rigurosamente los aspectos organizacionales,
administrativos y legales., incluyendo la normatividad técnica para cosméticos, las Buenas
Précticas de Manufactura (BPM)y el cumplimiento ambiental, destacando el manejo de residuos

peligrosos y la responsabilidad extendida del productor sobre envases y empaques.
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Introduccion

El presente trabajo tiene como objetivo desarrollar un plan de negocios que propone
la creacion de una marca de labiales personalizados en la ciudad de Pasto. El objetivo es
ofrecer una experiencia unica de belleza, brindando a las mujeres de Pasto la oportunidad de
expresar su individualidad a través de un producto cosmético elaborado con ingredientes de
alta calidad y personalizado segun sus preferencias.

En un mercado cada vez mas competitivo, los consumidores buscan productos que
los hagan sentir especiales y unicos. Los labiales personalizados responden a esta tendencia,
ofreciendo una alternativa a los productos estandarizados. El plan de negocios permite a las
clientes elegir los colores, texturas, acabados y envases que mas les favorezcan, garantizando
un producto totalmente adaptado a sus necesidades y a su PH. Todos los productos seran
elaborados con ingredientes de origen vegetal y libres de crueldad animal.

En funcion de obtener resultados optimos para el plan de negocios se realiza una
detallada investigacion sobre el mercado de los labiales. El interés de esta investigacion reside
en conocer cual serd la oferta que se debe ofrecer en esta zona; asimismo el documento
especifica la profundidad de la oportunidad de negocio dando a conocer aspectos claves de la
personalizacion y el auge con el que cuenta actualmente en el mercado respaldada por estudios
que indican una mayor tendencia de los consumidores al adquirir productos que ofrecen
experiencias unicas, alternativamente, se detallan los objetivos los cuales ayudan a determinar
qué actividades son mas importantes para alcanzar las metas establecidas y asignar recursos
de manera eficiente.

A fin de facilitar la comprension, se detalla el plan de diversificacion de productos.

Finalmente se presenta el estudio de la poblacion y muestra para definir el alcance de
la investigacion, establecer los limites de andlisis y definir la obtencion de los datos mas

representativos mediante la incorporacion de encuestas dirigidas a clientes y distribuidores.
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1. Titulo

Plan de negocio para la creacion de una empresa productora y comercializadora de

labiales personalizados en la ciudad de San Juan de Pasto.

1.1 Descripcion de 1a oportunidad de mercado

En la actualidad, el cuidado personal se ha convertido en una tendencia global,
fusionandose con la moda y el bienestar. Las personas buscan productos atractivos y llamativos
que les permitan sentirse bien consigo mismas, al mismo tiempo que se preocupan por el bienestar
animal y el uso de ingredientes naturales en cosméticos. Los labiales personalizados a base de
extractos naturales son ideales para este mercado, ya que satisfacen tanto la necesidad de cuidado
personal como la conciencia ética.

Segun EL PAIS (2022) “Lo reconocen varios estudios de prestigiosas consultoras en los
ultimos afos: para McKinsey, un 71% de los consumidores esperan interacciones Unicas con las
marcas; para Boston Consulting Group, los clientes tienen un 110% mas de posibilidades de afiadir
articulos a la cesta si se utiliza la personalizacién” esto indica que los articulos personalizados
tienen un gran porcentaje en la demanda a nivel nacional.

Por consiguiente, la creacion de un labial personalizado es una experiencia unica que
fomenta la lealtad del cliente y la recomendacion a otros. Las redes sociales son una herramienta
poderosa para promocionar este tipo de productos, ya que permiten a los consumidores expresar su
personalidad y compartir sus experiencias con otros.

La industria de la belleza estd experimentando una transformacion significativa, impulsada
por el deseo de los consumidores de destacar y expresar su personalidad a través de productos
unicos. Los labiales han dejado de ser solo un accesorio de belleza para convertirse en una
declaracion de estilo personal. La tecnologia, como la realidad aumentada, mejora la experiencia
de compra en linea y permite a los consumidores disefiar su propio labial, desde el tono y la textura
hasta el envase. La creacion de labiales personalizados a base de extractos naturales es una
oportunidad Unica para satisfacer las necesidades del mercado actual, fusionando cuidado

personal, conciencia ética y expresion personal.
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Colombia es uno de los paises de mas rapido crecimiento en la industria cosmética de
América Latina debido al creciente interés de los consumidores por los productos cosméticos de
color.

Segun Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (2023), manifiesta lo siguiente:
Conforme con la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo de la ANDI, en 2023 las ventas de
estas dos secciones de la economia en Colombia sumaron mas de US$5.369 millones, lo que
representd un crecimiento del 11,14% frente al 2022, y cuyo resultado se ubicéd por encima de lo
logrado antes de la pandemia, dado que en 2019 se habian facturado alrededor de US$5.207
millones (parr. 2).

La industria cosmética colombiana se estd posicionando y comercializando cosméticos
elaborados con materias primas naturales; de ahi que este proyecto cuenta con grandes
oportunidades en el mercado adaptados a las preferencias y necesidades de los clientes dando

como resultado la atraccion a un publico mas amplio en San Jan de Pasto.
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2. Objetivos

2.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa productora y

comercializadora de labiales personalizados en la ciudad de San Juan de Pasto.

2.2 Objetivos especificos

Elaborar un estudio de mercado para determinar y cuantificar las variables de oferta y
demanda.

Estructurar el estudio técnico para establecer y cuantificar el tamafio del proyecto,
la localizacion estratégica y la gestion del proyecto.

Formular el estudio administrativo para definir la estructura organizacional y legal de
la empresa.

Realizar un estudio financiero que permita elaborar estados financieros y formular
indicadores de evaluacion financiera para determinar la viabilidad del Plan de
Negocios.

Establecer las posibles incidencias econdomicas, sociales y ambientales que puede

generar el proyecto.
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3. Concepto del Negocio

3.1 En que consiste el negocio

El plan de negocios propone la fabricacion y comercializacion de labiales vinculados en la
linea de servicios personalizados en la imagen personal y la moda; desde el enfoque de la asesoria
de imagen. Se ve las expectativas objetivas del cliente teniendo en cuenta los siguientes factores;
que busca el cliente al personalizar un labial, que quiere destacar en sus labios, complementar su
estilo o expresar su personalidad; si tiene preferencias especificas en cuanto a colores, acabados
(mate, brillante, satinado) o duracion del labial. Analizando la imagen personal se evaluara su
estilo y su tipo de rostro para adaptar el labial a sus caracteristicas, identificando los aspectos que
le gustan de si mismo/a para resaltarlos con el labial. La definicion de estilo personal se ve cudl es
su estilo si es cldsico, moderno, bohemio, minimalista, ya que con esto ayudara a elegir colores y
texturas que se alineen con su imagen personal. Se tendra una paleta de colores personalizada,
basandose en su tono de piel, ojos y cabello, se seleccionara colores que realcen su belleza natural,
considerando las tendencias actuales y su preferencia personal. En cuanto al disefio del labial
tomando en cuenta su gusto y su estilo de vida, disefiando un labial Gnico, buscando ingredientes

de calidad y opciones asequibles para mantener los costos bajos.

3.2 Identificacion de bienes y servicios

Los labiales hechos de extractos naturales, son la base para todas las personas sean
sensibles con su piel o no, al igual que los envases normales o el envase hecho de bambu sera un
excelente producto para no contaminar el planeta con tanto plastico de los demaés envases.

Balsamo y brillo labial

Los balsamos y brillos labiales son adecuados para las personas que no les gusta usar

color en sus labios, para mantenerlos humectados y estar protegidos por el frio o calor.
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Figura 1
Balsamo con brillo labial

Nota: Tomado de balsamos mas brillo labial: (Pinterest, 2024)
Gloss

Los gloss hacen un efecto brillante con color a tus labios, o los puedes usar encima de tus
labiales.

Figura 2
Gloss

Nota: Tomado de Mon encien compte de 300k il a saute: (pinterest , 2024)
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Labiales liquidos.

Estos labiales seran a tu preferencia sea brillante o de larga duracion siendo mate.
Figura 3
Labiales liquidos

02

el Bl

Nota: Tomado de shein. (Pinterest,2024)
Labiales en barra
Estos labiales seran una gran sensacion ya que en la barra puede ir el escrito o alguna

figura a tu preferencia, ademas te dejara unos labios super jugosos.

Figura 4
Labiales en barra

Nota: Tomado de MOAA7308074G9. (Pinterest, 2024)



23

4. Analisis del Mercado

4.1 Investigacion de mercado.
4.1.1. Fuentes de recoleccion de informacion

4.1.1.1. Fuentes primarias.

Para identificar las caracteristicas mas valoradas por los consumidores y determinar su
disposicion a comprar labiales personalizados en San Juan de Pasto, se realizard una investigacion
mediante encuestas a consumidores y comercializadoras de belleza. Estas encuestas permitiran
recopilar informacion sobre preferencias, expectativas y factores influyentes en la decision de

compra. Adicionalmente.

4.1.1.2. Fuentes secundarias.
La recopilacion de datos se basara en una revision detallada de revistas especializadas en

cosmética, articulos cientificos sobre formulacion y tendencias cosméticas, con un enfoque
particular en labiales y productos personalizados. Asi mismo, se consultaran libros especializados
en formulacion cosmética para obtener informacion sobre la demanda, tendencias y perspectivas

del mercado de cosméticos personalizados.

4.1.1.3. Fuentes terciarias.
Para complementar la informacion obtenida de fuentes primarias y secundarias, se realizara

una exhaustiva revision de fuentes terciarias. Se consultardn enciclopedias especializadas en
belleza y cosmética para establecer definiciones y conceptos basicos sobre labiales y productos
personalizados. Ademads, se analizaran resimenes de investigacion y estudios de caso que
presenten las Ultimas tendencias y desarrollos en el campo de los cosméticos personalizados. Se
prestara especial atencion a informes y publicaciones emitidos por asociaciones de la industria
cosmética, como la Cadmara de la Industria Cosmética, asi como a sitios web de organizaciones
relevantes. Esta revision permitira obtener una vision general y actualizada del estado del arte en

el tema.
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4.1.2 Poblacion y muestra.

4.1.2.1 Poblacion.

a. Poblacién consumidores finales:
Cuantitativo: La poblacion en la que se enfocara el estudio de campo seré las mujeres entre

18 a 50 afios, que se ubiquen del estrato 3 en adelante.

Tabla 1
Calculo del tamario de la poblacion

Sexo Poblacion

Mujeres 18-23 18.676

Mujeres 24-29 21.676

Mujeres 30-35 21.023

Mujeres 36-41 20.431

Mujeres 42-47 19.588

Mugjeres 48-50 9.3

N1 110.708

Nota: Proyecciones y retroproyecciones de la poblacion. N1:110.708 Mujeres entre las
edades de 18 a 50 afios de la ciudad de Pasto Fuente: Propia DANE (2024)

Una vez se determina el total de mujeres en la ciudad de Pasto, se procede a determinar el
porcentaje de la poblacion de acuerdo a los estratos, teniendo en cuenta el dato que arroja el Gltimo
censo disponible.

Tabla 2
Porcentaje de Hogares por Estrato de la Ciudad de Pasto

Estrato % Hogares

Estrato 1 31,79%
Estrato 2 37,87%
Estrato 3 20,79%
Estrato 4 7,07%
Estrato 5 2,44%
Estrato 6 0,04%
Total 100%

Fuente: DANE, Resultado Censo Nacional de Poblacion y Vivienda (2018).
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Tabla 3
Segmentacion por Edad y Estrato
Edad Estrato3 Estrato4 EstratoS Estrato 6 Total
Mujeres 18- 3.904 1.320 456 7 5.68
Mujeres 24- 4.506 1.532 529 9 657
Mujeres 30- 4.371 1.486 513 8 6.37
Mujeres 36- 4248 1.444 499 8 6.199 \
Mujeres 42- 4.072 1.385 478 8 5.916
Mujeres 48- 1936 658 227 4 2.825
N 58.137 7.825 2.702 4 68.708

Fuente: Esta investigacion.
Como paso final se hace una tabla donde se cruza las variables sexo y estrato, determinando

el nimero de mujeres que pertenecen a cada estrato segun el rango de edad. Se multiplica el
porcentaje de la poblacion de los estratos escogidos por el total de mujeres en cada nivel etario.

N2: Mujeres entre las edades de 18 a 50 afios, del estrato tres 58.137 mujeres, estrato cuatro
7.825 mujeres, estrato cinco 2.702 mujeres, estrato seis 44 mujeres para un total de 68.708 mujeres
que cumplen las dos variables de segmentacion elegidas.

b. Poblacién de clientes potenciales.

La poblacion seleccionada de clientes potenciales estd conformada por 18
comercializadoras de la ciudad de Pasto, elegidas por su reconocimiento y posicionamiento en el
mercado. Ademas, su ubicacion es un factor clave, ya que los labiales estan dirigidos a los estratos
3y 4, sectores en los que se concentra el publico objetivo.

Tabla 4
Comercializadoras

Comercializadores ‘

La pastusita maquillaje y accesorios
Rack21 The Beauty Shop

Surtibelleza

Verde Primavera Maquillaje y Accesorios
Bellalu Cosméticos en Pasto




Comercializadores ‘
Eva Store Tienda De Maquillaje Y
Distribuidora de Cosméticos R.G.
Nathu Cosmetics - Maquillaje y Skin Care
Tecno cosméticos Sebastian Belalcazar
Rack21 The Beauty Shop
Tienda de Belleza - Color Miel
Estilo Color Y Belleza
Aleli Tienda de Cosméticos
Derma & Piel
Tienda Blue Pasto (maquillaje y ropa)
El Kioskito De Vale Accesorios
La Cali
Bien Mujercita Make Up
Fuente: Esta investigacion.

4.1.2.2 Muestra

Poblacion mujeres
Tabla 5
Calculo de muestra

N 68.708

= QO = N
o

N

n o |

Fuente: Propia

N=(68.708*1,96"2*0.5*0.5)/(0.1)"2(68.708-1)+1,96"2*0.5*0.5
N=95 encuestas
Muestra

estratificada:

nh=(Nh*n)/N

26
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Tabla 6
Muestra estratificada
Muestra estratificada Valor de estrato (nh) *n/N Total

Muestra estrato 3 58.1 95/68708 8
Muestra estrato 4 7.8 95/68708 1
Muestra estrato 5 2.7 95/68708 4
Muestra estrato 6 4 95/68708 0
TOTAL 9

Fuente: Esta investigacion
b. Muestra para comercializadores: La muestra de clientes potenciales consistio en 18

comercializadoras, seleccionadas por conveniencia en la ciudad de Pasto por ser las mas
reconocidas y posicionadas en el mercado de cosméticos y belleza. Estas empresas se eligieron de
la zona central y norte de la ciudad, donde se encuentran ubicadas.

Tabla 7
Comercializadoras

Comercializadores

La pastusita maquillaje y accesorios
Rack21 The Beauty Shop

Surtibelleza

Verde Primavera Maquillaje y Accesorios
Bellalu Cosméticos en Pasto

Eva Store Tienda De Maquillaje Y Accesorios
Distribuidora de Cosméticos R.G.

Nathu Cosmetics - Maquillaje y Skin Care
Tecno cosméticos Sebastian Belalcazar
andalasia makeup

Tienda de Belleza - Color Miel

Estilo Color Y Belleza

Aleli Tienda de Cosméticos

Derma & Piel

Tienda Blue Pasto (maquillaje y ropa)

El Kioskito De Vale Accesorios

La Cali

Bien Mujercita Make Up

Fuente: Esta investigacion
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4.1.3 Técnicas e instrumentos de recoleccion.

Como técnica de recoleccion de informacidn, se han disefiado dos encuestas, la primera
encuesta (Anexo A), estd dirigida a una poblacién compuesta por mujeres, y se espera conocer
la percepcion sobre los labiales personalizados y las preferencias de las mujeres al comparar un
labial; la segunda (Anexo B) encuesta dirigida a los comercializadores de cosméticos, quienes nos

ayudaran a identificar el grado de aceptacion de los labiales personalizados.

4.1.4 Anadlisis e interpretacion de la informacion.

4.1.4.1 Encuestas a consumidores

De acuerdo a la encuesta realizada a la poblacion objeto de estudio, que son las mujeres de
la ciudad de Pasto acerca de la aceptacion de un labial personalizado, se logré obtener los
siguientes resultados:

Figura §
Estrato

®:3
@4
@5
®6

Fuente: Propia

De las 95 encuestas realizadas, el 63.2% de los encuestados se identificaron con el estrato
3, lo que indica que el labial personalizado es especialmente popular en este grupo. Ademas, al

considerar que los estratos 3 y 4 en conjunto representan
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el 80% de la muestra, se infiere una mayor aceptacion del producto en los segmentos
socioecondomicos medios y medio-bajos. En contraste, los estratos 5 y 6 obtuvieron resultados
mucho menores (12.6% y 7.4% respectivamente), lo que indica que el labial no capté de igual

forma el interés en esos niveles o que la muestra no fue suficientemente representativa.

Figura 6

Edad
@® 18-25
@® 26-35
O 36-45
@ 46-55

Fuente: Propia

Los resultados de la encuesta muestran que el 48.4% de los encuestados pertenece al rango
de edad de 18 a 25 afios, lo que sugiere que los jovenes adultos representan el principal mercado
potencial para el producto. Ademas, el grupo de 26 a 35 afos constituye el 20% de la muestra,
indicando que este segmento también podria ser relevante para la comercializacion.

Por otro lado, aunque la participacion de los encuestados de 36 a 45 afos (17.9%) y de 46
a 55 afios (13.7%) es menor, estos grupos aun conforman una parte del mercado que nos indica

que se pueden interesar en los labiales personalizados adaptados a sus preferencias.
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Figura 7
Frecuencia de uso de labial

@ Diariamente

® Semanal

@ Quincenal

@ Mensual

@ Ocasionalmente
® Nunca

Fuente: Propia

De los 95 encuestados, el 50.5% afirm¢ utilizar labial a diario, lo que indica que una gran
parte de la muestra mantiene este habito de manera constante. Por otro lado, el 20% usa labial de
manera ocasional, lo que indica un porcentaje positivo, aunque no mayoritario. En cuanto a la
frecuencia de uso semanal y mensual, estos grupos son minoritarios, con un 13.7% y un 7.4%,
respectivamente. Asimismo, el uso quincenal se presenta en un porcentaje aun menor (7.4%).
Finalmente, un 3.2% de los encuestados indicd que nunca utiliza labial. Estos datos permiten
identificar que el uso diario destaca en la muestra, mientras que el uso ocasional y menos frecuente
representa una parte considerable, pero minoritaria.

Figura 8
Frecuencia de compra de labial

@ Semanal
@ Mensual
@ Bimestral
@ Trimestral

Fuente: Propia
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Los resultados de la encuesta indican que el 34.7% de los participantes adquiere o utiliza
un labial personalizado de manera trimestral, lo que sugiere que este producto no es adquirido
con alta frecuencia. Asimismo, los segmentos que compran labiales personalizados de forma
bimestral (26.3%) y mensual (23.2%) representan una proporcion considerable de consumidores,
lo que evidencia que estos productos son percibidos como articulos especiales en lugar de bienes
de uso diario.

Por otro lado, inicamente el 15.8% de los encuestados reporté comprar este tipo de labial
de manera semanal, lo que confirma que su aplicacidon no es predominantemente diaria, sino mas

bien ocasional.

Figura 9
Marca de labial preferida
@ Cyzon
@ Avon
' Maybelline
@ Trendy

Fuente: Propia

Los resultados de la encuesta muestran que la marca preferida por los encuestados es
Avon, con un 34.7%, lo que indica que es una opciéon ampliamente reconocida y confiable en el
mercado de labiales. Este posicionamiento puede estar relacionado con factores como su
accesibilidad, la diversidad de productos que ofrece y la efectividad de sus estrategias de
marketing.

Por otro lado, la marca Cyzon ocupa el segundo lugar con un 26.3%, lo que indica que
cuenta con una base de consumidores considerable y mantiene una presencia competitiva en el
sector. En cuanto a Trendy (21.1%) y Maybelline (17.9%), si bien presentan una participacion
menor, siguen representando un porcentaje significativo del mercado, lo que evidencia la

existencia de diversas preferencias entre los consumidores.
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Figura 10

Factores que influyen en la eleccion de la marca
@ Calidad
@ Textura
@ Precio

Fuente: Propia

El 51.6% de las personas encuestadas prefiere una marca de labial por su calidad. El hecho
de que la calidad sea el principal motivo para elegir una marca de labial indica que el labial
personalizado tiene una alta calidad para ser competitivo en el mercado. Esto muestra que la
calidad es un factor muy importante a la hora de elegir un labial.

La textura es el segundo motivo mas importante, con un 29.5% de las preferencias; Esto
podria implicar que los consumidores valoran cémo se siente el producto en sus labios, lo que
podria influir en la eleccion de ingredientes o formulas especificas (hidratantes, ligeras, etc.) en la
produccion de labiales personalizados

El precio es el factor menos relevante, con un 18.9% de las preferencias; es un punto
interesante, ya que sugiere que el mercado objetivo podria estar dispuesto a invertir en productos

premium o personalizados, siempre que la calidad y la textura sean satisfactorias
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Figura 11
Inversion promedio por labial

@ $10.000 - $20.000
® $21.000 - $30.000
@ $40.000 - 50.000

Fuente: Propia
Los resultados de la encuesta revelan que el 52.6% de los encuestados esta dispuesto a

pagar entre $21.000 y $30.000 por un labial, lo que posiciona este rango de precios como el
mas asequible en San Juan de Pasto.

Por otro lado, el 37.9% de los participantes prefiere opciones mas econémicas, con
precios entre $10.000 y $20.000, lo que indica la existencia de un segmento de mercado que
prioriza costos mas econdomicos. Si bien la mayoria de los consumidores se inclina por el rango
medio, también se identifica una demanda por productos de menor precio y, en menor medida,
por labiales de alta gama.

En este ultimo segmento, solo el 9.5% de los encuestados estaria dispuesto a pagar entre
$40.000 y $50.000 por un labial, lo que sugiere que el mercado para productos premium en esta
categoria es limitado en la ciudad. Esto podria reflejar las condiciones econdmicas generales

de la ciudad, una preferencia por productos de belleza mas asequibles.
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Figura 12
Lugar de compra del labial

@ Farmacias

@ Tiendas de maquillaje
@ Revistas

@ Sitios web

Fuente: Propia

De acuerdo con los datos obtenidos de la figura, se puede observar que un 44.2% de
las respuestas sitlian a las tiendas de maquillaje como el lugar mas popular para la adquisicion
de labiales. Este dato indica que los consumidores confian en estos establecimientos, ya que
ofrecen una amplia variedad de marcas y productos para elegir.

En segundo lugar, con un 31.6% de las respuestas, las revistas emergen como una
opcién minoritaria para la compra de labiales. Esto podria reflejar que una parte de los
consumidores aun se ve atraida por las promociones y catdlogos que se presentan en estos
medios, lo que sugiere una tendencia mas tradicional en este grupo.

Por otro lado, los sitios web representan el 14.7% de las respuestas. A pesar de que el
comercio electronico ha tenido un crecimiento considerable en otros sectores, en el caso de
los labiales, esta opcidon aun no es la preferida por la mayoria de los consumidores, lo que

podria indicar ciertas reservas hacia las compras online de productos de belleza.
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Finalmente, las farmacias, con un 9.5% de las respuestas, ocupan el ultimo lugar. Este dato
sugiere que, aunque algunos consumidores adquieren sus labiales en establecimientos que
combinan productos farmacéuticos y de belleza, esta opcién es menos frecuente en comparacion

con las demas alternativas mencionadas.

Figura 13
Interés en labiales personalizados

® Si
@ No

Fuente: Propia

Los resultados obtenidos muestran que el 88.4% de los encuestados estan interesados
en adquirir un labial personalizado. Esto indica que una gran mayoria de los consumidores
muestra una preferencia por productos de belleza nicos y adaptados a sus necesidades
personales.

La alta demanda de labiales personalizados resalta una tendencia clara hacia la
personalizacion dentro de la industria de la belleza, lo que sugiere que las marcas de
cosméticos tienen una importante oportunidad de mercado para ofrecer este tipo de productos.

No obstante, a pesar de la fuerte demanda, un pequefio porcentaje de consumidores
(11.6%) manifestd que no estan interesados en los labiales personalizados. Este grupo podria
corresponder a un nicho de mercado mas tradicional, que prefiere productos estandar y no
siente la necesidad de personalizacién en sus adquisiciones de belleza. Este grupo podria
incluir a personas de mayor edad, a quienes estan menos interesados en las tendencias de
belleza o a quienes encuentran suficiente satisfaccion en las opciones existentes del mercado

masivo.
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Figura 14
Aspectos le gustaria personalizar en un labial

@ Color exacto

@ Acabado (mate, satinado, brillante)
@ Tamaiio del aplicador

@ Fragancia

@ Envase personalizado

Fuente: Propia

Segun la figura anterior, el aspecto mas relevante para los consumidores al personalizar
un labial es la precision en el color, con un 33.7%. Esto refleja la importancia de encontrar un
tono que se adectie tanto al tono de piel como a las preferencias individuales en términos de
intensidad y subtono.

En segundo lugar, con un 34.7%, se encuentra la preferencia por el tipo de acabado del
labial, ya sea mate, satinado o brillante. Este dato indica que los consumidores buscan personalizar
la apariencia final de sus labios, eligiendo entre un acabado mas sutil o uno mas llamativo segun
sus gustos y necesidades.

Por otro lado, otros factores de personalizacion que tienen menor relevancia es el tamafio
del aplicador (12.6%), de manera similar, tanto la fragancia (9.5%) como la personalizacion del
envase (9.5%) son caracteristicas que pueden resultar atractivas para ciertos consumidores, pero
no son determinantes a la hora de elegir un labial.

Esto podria reflejar un enfoque practico, donde la funcionalidad principal (color y
acabado) prevalece sobre detalles secundarios como el tamafo del aplicador o el aroma, que

podrian considerarse mejoras opcionales.
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Figura 15
Labiales que usan con mas frecuencia

@ En barra

@ Liquido

@ Gloss

@ Balsamo labial

Fuente: Propia

El labial en barra es el mas elegido por los consumidores, con un 47.4% de preferencia, lo
que indica que casi la mitad de las personas optan por este formato debido a su facilidad de uso y
su familiaridad. Posteriormente se encuentra el labial liquido, con un 25.3%, reflejando una
preferencia por productos de larga duracion y acabados como mate o brillante. El gloss, con
un 18.9%, muestra una demanda existente por labiales de textura ligera y acabado brillante. Por
ultimo, el balsamo labial, aunque es el menos popular con un 8.4%, evidencia un interés por
alternativas mas hidratantes y naturales.

Figura 16
Principales preocupaciones al adquirir un labial personalizado

@ Calidad del producto

@ Precio

@ Disponibilidad de colores
@ Proceso de personalizacion

Fuente: propia
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Los resultados indican que la principal preocupacion al adquirir un labial personalizado
es la calidad del producto, mencionada por el 47.4% de los encuestados. Esto resalta la
importancia de utilizar ingredientes de alta calidad y garantizar caracteristicas como durabilidad,
pigmentacién y textura adecuadas. El precio es un factor clave para el 24.2% de los
consumidores, lo que sefiala que buscan un equilibrio entre calidad y costo; a su vez la
disponibilidad de colores es relevante para el 13.7% de los encuestados, evidenciando la
preferencia por una amplia variedad de tonos que les permita elegir el ideal. Ademas, el proceso
de personalizacion genera inquietud en un 14.7% de los participantes, lo que podria estar
vinculado a la facilidad de uso de la herramienta.

Figura 17
Importancia de los consumidores sobre un labial libre de crueldad animal y vegano.

@ Importante
@ No importante

Fuente: propia

Los datos indican que para la mayor parte de los encuestados es importante que un labial
sea libre de crueldad animal y vegano con 91.6%; esto indica una creciente conciencia y
preocupacion por el bienestar animal y la ética en la produccion de cosméticos lo cual representa
una oportunidad de mercado. Los resultados se debe considerar seriamente la produccion de
productos libre de crueldad animal y veganos para satisfacer la demanda de los consumidores.
Aunque un solo un 8.4% no considera importante que sea libre de crueldad animal se debe tener en
cuenta este segmento para adaptar estrategias de marketing y comunicacién para obtener mayor

concientizacion.
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4.1.4.2 Encuestas a comercializadoras
Figura 18
Actividad economica
@ Servicios
@ Industrial
@ Comercial

Fuente: Propia

El1 100% de las distribuidoras encuestadas se dedica a la actividad comercial. Esto significa
que todas las empresas que participaron en la encuesta se dedican a la venta y distribucion de
productos, en este caso, presumiblemente productos de belleza o cosméticos. El hecho de que todas
las distribuidoras encuestadas se dediquen a la actividad comercial denota que existe un canal de
distribucion potencial para los labiales personalizados en San Juan de Pasto. Estas empresas
podrian estar interesadas en incluir los labiales personalizados en su catdlogo de productos y

ofrecerlos a sus clientes.

Figura 19
Tamario de la empresa
@ Micro
38 9% @ Pequeiia
® Media
@ Grande

Fuente: Propia
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La informacién obtenida muestra que el 50% de las distribuidoras encuestadas en San
Juan de Pasto son microempresas, lo que indica que el mercado de distribucion de productos de
belleza esta conformado en su mayoria por negocios de menor tamafio. El 38.9% corresponde a
pequeiias empresas, reforzando la idea de que el sector esta liderado por emprendimientos de
tamano reducido. Las medianas empresas tienen una participacion menor, representando solo el
11.1% del total.

Figura 20
Comercializacion de marcas especificas en locales

@® Si
@ No

Fuente: Propia

El 61.1% de los locales de las distribuidoras encuestadas si comercializan marcas
especificas de labiales. Esto muestra que las distribuidoras trabajan con marcas establecidas y
reconocidas en el mercado. El grafico sefiala que el 61,1% de las tiendas de los distribuidores
encuestados comercializan marcas especificas, lo que refuerza la idea de que esta mayoria esta
adaptando activamente su oferta para satisfacer las necesidades del mercado objetivo, incluyendo
marcas reconocidas y emergentes

El 38.9% de los locales no comercializan marcas especificas, esto podria indicar que estas
distribuidoras prefieren trabajar con una variedad de marcas, incluyendo marcas menos conocidas

o emergentes, o que se enfocan en productos
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genéricos o de marca propia. Estas distribuidoras podrian estar mas abiertas a incluir
nuevas marcas y productos en su catdlogo, especialmente si se adaptan a las necesidades de nichos
de mercado especificos.

Figura 21
Desafios que enfrentan actualmente en la venta de labiales.

@ Alta competencia
@ Cambios en las tendencias
@ Costos de produccion

Fuente: Propia
Un porcentaje de (55.6%) de las distribuidoras encuestadas considera que los cambios en
las tendencias son un desafio importante, lo cual indica que el mercado de labiales estd en constante
evolucion, con nuevas modas y estilos que surgen rdpidamente en donde los proveedores deben
adaptarse a estos cambios para poder satisfacer las demandas de los consumidores.
Un 38.9% de las distribuidoras menciona que la alta competencia es un desafio importante
que enfrentan en la venta de labiales. Esto implica que el mercado de labiales en San Juan de Pasto

es muy competitivo, con muchas marcas y empresas que ofrecen productos similares.

El 5.6% de las distribuidoras sefala que los costos de produccion representan un desafio
lo cual podria deberse a la disponibilidad de opciones de fabricacidon asequibles, Aunque este
porcentaje es menor en relacion con la competencia y las variaciones en las tendencias, sigue

siendo un aspecto relevante.
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Figura 22
Marcas de labiales que venden en el negocio

@® Cyzon

@ Avon

£ Maybelline
@ Trendy

Fuente: Propia
Trendy es la marca mas vendida la marca de labiales mas vendida en los negocios de las

distribuidoras encuestadas es Trendy, con un 38.9% de menciones. A partir de esto se deduce que
Trendy es una marca popular y bien establecida en el mercado de San Juan de Pasto.

Cyzon y Avon tienen una presencia significativa, Cyzon y Avon son las siguientes
marcas mas vendidas, ambas con un 22.2% de menciones. Estas marcas también tienen una
presencia importante en el mercado y son conocidas por los consumidores.

Maybelline también esta presente Maybelline es otra marca que se vende en algunos de los
negocios de las distribuidoras (16.7%). Aunque no es la marca mas vendida, sigue siendo una
opcion popular entre los consumidores. si bien es la mas baja, refleja su relevancia en el mercado.
En el grafico se evidencia que Maybelline est4 presente en algunos negocios de distribucion, lo
que sugiere que podria tener una estrategia de distribucion mas selectiva o un menor enfoque en

labiales en comparacion con su amplia cartera de productos.
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Figura 23
Frecuencia de solicitud de un lote

@ Mensualmente
@ Semestralmente
@ Trimestral

@ Anualmente

44 4%

Fuente: Propia
El 44.4% de las distribuidoras encuestadas solicita un lote de pedido mensualmente. Esto

indica que la demanda de labiales es constante y que las distribuidoras necesitan reponer su
inventario con frecuencia para satisfacer a sus clientes.

Un porcentaje importante realizar pedidos trimestralmente el 27.8% de las distribuidoras
realiza pedidos trimestralmente. Esto podria indicar que estas empresas tienen una menor demanda
de labiales o que prefieren planificar sus compras con anticipacion.

Algunas distribuidoras solicitan pedidos semestralmente el 22.2% de las distribuidoras
realiza pedidos semestralmente. Este patron de compra podria estar relacionado con el tamafio de
la empresa, la estacionalidad de la demanda o la estrategia de gestion de inventario.

Solo un pequeno porcentaje realiza pedidos anualmente solo el 5.6% de las distribuidoras
solicita un lote de pedido anualmente. Este enfoque de compra podria ser adoptado por empresas

muy pequeias o por aquellas que tienen una demanda muy baja de labiales.
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Figura 24
Unidades aproximadas en un lote de pedido

® 6 unidades

@® 12 unidades
@ 24 unidades
@ 36 unidades

Fuente: Propia

Como se observa en la figura anterior muestra existe una tendencia a realizar pedidos con
voliimenes considerables, el lote de pedido que mas realizaron los distribuidores de labiales es de
36 unidades con un porcentaje de (50%) representando la mitad de los encuestados lo que muestra
una alta preferencia por lotes grandes.

Seguidamente los encuestados sefialaron que realizan pedidos de 24 unidades conun 33,3%
indicando compradores de volumen medio. Los distribuidores que optan por 24 unidades podrian
estar equilibrando la necesidad de tener suficiente stock para satisfacer la demanda con el deseo
de minimizar el riesgo de inventario no vendido, especialmente en un mercado donde las tendencias
cambian rapidamente, el 11,1% estd representado en 12 unidades lo cuales pueden ser posibles
minoristas pequefios.

Los menores pedidos de pocas cantidades con el (5,6%) Aunque hay una clara preferencia
por los lotes de 24 unidades, también hay una distribucion positiva en otros tamanos, lo que indica
que las necesidades de los clientes varian considerablemente. El 5,6% de 6 unidades, en particular,
es el segmento mas pequefio, lo que podria reflejar un nicho de distribuidores con espacio de
almacenamiento limitado, bases de clientes més pequefias o un enfoque més conservador en la

gestion de inventario.
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Figura 25
Contacto con los proveedores

@ Pagina web de la empresa
@ Sitios web

@ Ferias internacionales

@ Asesor comercial

@ Linea telefonica

Fuente: Propia

Los sitios web representan el 33.3% de las fuentes a través de las cuales los clientes
descubren los labiales personalizados. Esto indica que un gran nimero de los consumidores los
encuentran mediante biisquedas en linea o recomendaciones en blogs y redes sociales, sin depender
necesariamente de la pagina oficial de la empresa.

El asesor comercial obtuvo un 27.8%, lo que refleja la confianza de un nimero considerable
de clientes en el contacto personal y la orientacion directa. Este dato evidencia que el
asesoramiento personalizado sigue siendo relevante, probablemente debido a que los labiales
personalizados requieren recomendaciones especificas sobre tonos o personalizacion.

La pagina web de la empresa representa un 22.2% del total, consolidandose como una
fuente importante de informacion. Este resultado destaca la necesidad de contar con un sitio web
atractivo, facil de navegar y optimizado para dispositivos moviles, ya que indica de manera
positiva en la decision de compra.

La linea telefonica alcanza el 16.7%, siendo el canal menos utilizado. Sin embargo, todavia
hay clientes que prefieren el contacto directo por teléfono, lo cual resalta la importancia de

mantener este canal disponible y eficiente.
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Figura 26
Atributos que valoran de un proveedor

@ Tiempo de entrega
@ Precios
@ Calidad de los productos

Fuente: Propia
Los precios obtienen un 38.9%, posiciondndose como uno de los factores mas relevantes

para los clientes al considerar la compra de labiales personalizados. Esto indica que los
consumidores son sensibles al costo y buscan una buena relacion calidad- precio.

Por lo tanto, resulta esencial implementar estrategias competitivas de precios o
promociones para atraer y retener a los clientes. Ademas, ofrecer diferentes gamas de precios
permitiria adaptarse a diversos segmentos del mercado.

La calidad de los productos también representa un 38.9%, demostrando que este aspecto es
tan importante como el precio. Los consumidores valoran labiales personalizados de alta calidad,
particularmente en términos de pigmentacion, durabilidad, ingredientes seguros y disefos
exclusivos. Este resultado indica la importancia de mantener altos estindares de calidad y de
resaltar estos atributos en las campafias de marketing.

El tiempo de entrega alcanza un 22.2%. Aunque es el factor menos prioritario, una parte

significativa de los clientes aprecia un tiempo de entrega eficiente.
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Figura 27

Medio de pago preferido

@ Efectivo

@ Transaccién bancaria
© Tarjeta de crédito

38.9%

Fuente: Propia
Las transacciones bancarias representan el 61.1% de los métodos de pago utilizados por

los clientes al adquirir labiales personalizados. Esto muestra una clara preferencia por métodos de
pago digitales y resalta la comodidad que ofrecen las transferencias electronicas. La popularidad
de este método sugiere que los consumidores valoran tanto la seguridad como la practicidad de las
transacciones bancarias. Para aprovechar esta tendencia, se recomienda optimizar las opciones de
pago en linea, asegurando que los procesos sean rapidos y seguros.

El efectivo alcanza un 38.9%, indicando que los clientes atn prefieren este método de pago
tradicional. Esto puede reflejar la falta de acceso a servicios bancarios digitales o una preferencia
personal por la simplicidad del pago en efectivo. Para atender a este segmento, se considera
conveniente mantener la opcioén de pago en efectivo, especialmente en puntos de venta fisicos o
mediante pagos contra entrega.

El uso de tarjetas de crédito es del 0%, lo que indica una total ausencia de preferencia por
este método de pago. Esto podria atribuirse a la desconfianza hacia el endeudamiento, la falta de
acceso a tarjetas de crédito o la decisién consciente de evitar financiar compras de productos
personalizados. Sin embargo, esta ausencia también representa una oportunidad para incentivar su

uso mediante descuentos o promociones exclusivas para pagos con tarjeta de crédito.
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Figura 28
Interés en la comercializacion de labiales personalizados con un nuevo proveedor.

@ Si
@® No

Fuente: Propia
El 94,4% de los encuestados indico su respuesta afirmativa ("Si") ante la posibilidad de

utilizar labiales personalizados, lo que demuestra un notable nivel de aceptacion e interés hacia
este tipo de productos. Este resultado sugiere que una gran parte de los consumidores se muestra
receptiva a la idea de la personalizacion en productos de belleza, probablemente debido a la
exclusividad y adaptabilidad que estos ofrecen. La alta proporcion de respuestas positivas refleja
una oportunidad significativa en el mercado, ya que existe una demanda potencial considerable
por labiales personalizados.

En contraste, un 5,6% de los encuestados respondié de manera negativa ("No"), lo cual
podria interpretarse como una muestra de desinterés por parte de un pequeio segmento de la
muestra. Las causas de esta negativa podrian estar relacionadas con la preferencia por productos
de belleza convencionales, la falta de conocimiento sobre las opciones de personalizacion
disponibles, o incluso una indiferencia hacia el concepto de productos personalizados. Aunque
este porcentaje es reducido, resulta relevante investigar las razones detras de estas respuestas, ya

que podrian revelar barreras o malentendidos que limitan la aceptacion de estos productos.
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Figura 29
Promedio del precio por una caja de labiales.

P e @ 6 unidades entre 100.000- 120.000
S ' @ 12 unidades entre 180.000-200.000
@ 24 unidades entre 360.000-380.000
@ 36 unidades entre 540.000-560.000

Fuente: Propia

En base a los resultados se evidencia que el precio promedio por una caja de labiales con
mayor preferencia es 12 unidades entre 180,000 - 200,000 (44.4%). Esto sugiere que los
consumidores buscan adquirir una cantidad moderada a un costo accesible, posiblemente para uso
personal prolongado o como obsequios. Esta preferencia refleja una tendencia hacia compras
practicas y de valor equilibrado.

24 unidades entre 360,000 - 380,000 (27.8%): Una parte considerable de los consumidores
elige el paquete de 24 unidades, lo que indica un interés en compras al por mayor. Esto podria
estar relacionado con revendedores o clientes que adquieren el producto para eventos especiales,
como regalos corporativos o celebraciones.

36 unidades entre 540,000 - 560,000 (16.7%): Aunque representa un porcentaje menor,
existe una demanda significativa de compras en grandes volimenes. Esta tendencia sugiere la
presencia de negocios o distribuidores que buscan comercializar los labiales personalizados a
mayor escala.

6 unidades entre 100,000 - 120,000 (11.1%): La menor preferencia se observa en el paquete
de 6 unidades. Esto podria indicar que los clientes interesados en probar el producto prefieren
hacerlo en cantidades mayores o que el precio de esta opcidon no resulta tan atractivo en

comparacion con las demas.
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Figura 30

Aspectos que resultan atractivos de la propuesta de labiales personalizados
@ Calidad
@ Personalizacion
@ Precio

38.9%

Fuente: Propia
La calidad obtuvo un 38.9%, la calidad se posiciona como un factor clave para los

consumidores, representando una parte significativa de sus preferencias. Esto demuestra que
valoran ingredientes duraderos, una textura comoda y una pigmentacion intensa en los labiales
personalizados

La personalizacion es de 38.9%, la capacidad de personalizar el producto es tan importante
como la calidad. Los consumidores buscan opciones Unicas en cuanto a colores, acabados y
empaques personalizados que reflejen su estilo personal.

El precio tiene un 22.2%, el precio es el factor menos prioritario entre los tres. Aunque
sigue siendo relevante, los consumidores estan dispuestos a pagar mas por labiales de alta calidad
y personalizados segun sus preferencias.

La calidad y la personalizacion son los factores mas influyentes y comparten el mismo nivel
de importancia, lo que resalta la necesidad de ofrecer un producto bien elaborado y adaptable a los
gustos individuales.

Por otro lado, el precio tiene menor relevancia, lo que presenta una oportunidad para
posicionar estos labiales en un segmento premium o personalizado. Esto sera efectivo siempre que

se mantenga un estandar alto de calidad y se ofrecen opciones atractivas de personalizacion.
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4.2 Analisis de la demanda
4.2.1 Identificacion de las caracteristicas de la demanda

Las caracteristicas principales de la demanda con respecto a los consumidores, se puede
afirmar, que estdn compuestas por mujeres jovenes de estratos socioecondémicos medios altos, con
un interés generalizado en la personalizacion, ademas valoran la calidad del producto y la
capacidad de personalizacién como el color y el acabado siendo estos los factores mas importantes
para los consumidores, existe una fuerte preferencia por productos éticos, libres de crueldad
animal y veganos.

El héabito de consumo es mas frecuente de forma trimestral lo que sugiere una oportunidad
para estrategias de fidelizacion, las compras las realizan principalmente en tiendas de maquillaje
lo que indica un mercado potencial significativo.

Existe un mercado prometedor para labiales personalizados en Pasto, impulsado por la
demanda de productos personalizados de alta calidad y con valores éticos.

En cuanto a las Comercializadoras de cosméticos en Pasto, son micro y pequefias empresas
que venden cosméticos, priorizan la calidad y el precio de los productos y prefieren proveedores
que ofrezcan opciones de personalizacion.

Los principales desafios son los cambios en las tendencias y la alta competencia. Los
comercializadores valoran la calidad y el precio de los productos, y prefieren proveedores que
ofrezcan opciones de personalizacion.

Interés en labiales personalizados: Los comercializadores estan interesados en
comercializar labiales personalizados de un nuevo proveedor. Estdn dispuestos a pagar entre
180.000 y 200.000 pesos colombianos por una caja de labiales de 12 unidades. La calidad y la
personalizacion son los aspectos mas atractivos para los comercializadores. Los comercializadores
estan abiertos a nuevas oportunidades y ven un gran potencial en la comercializacion de labiales
personalizados. La clave del éxito radicard en ofrecer productos de alta calidad, opciones de

personalizacion atractivas y precios competitivos.
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Figura 31
Comportamiento de la industria de cosméticos y de cuidado personal

COMPORTAMIENTO DE LA INDUSTRIA
DE COSMETICOS Y DE CIUDADO PERSONAL
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pronostica un crecimiento del gasto de 7,4% en 2025

Fuente: Tomado de la Andi. (LR,2025).
4.2.2 Calculo y proyeccion de la demanda

Los cosméticos naturales representan una nueva propuesta de valor que compite con los
cosméticos tradicionales. Por esta razon, el calculo de la demanda considera el mercado en su
totalidad y no exclusivamente los productos naturales.

Desde un enfoque practico, actualmente no existen tiendas dedicadas exclusivamente al
magquillaje natural, ni se ha evidenciado una sustitucion completa de los cosméticos convencionales
por parte de las consumidoras.

A partir de los datos obtenidos en la encuesta a comercializadores, se determind el
porcentaje de preferencia seglin las compras realizadas en funcion del tamafio del lote.

Para determinar el nimero de lotes pedidos anualmente, se tom6 como referencia la
encuesta aplicada a los comercializadores, considerando el volumen de compras mensuales segun

el tamario del lote.



Tabla 8
Cdlculo de proyeccion de la demanda
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compra % de Participaci Consumo Tasa de 2026 2027 2028 2029

de aceptaci  on anual crecimient

labiales on 0

Semanal 15,80% 9.597 460.636 4,60% 481.825,28 503.989,24 527.172,75 551.422,69 576.788,14
Mensual 23,20% 14.091 169.094 4,60% 176.872,57 185.008,71 193.519,11 202.420,99 211.732,35
Trimestral  34,70% 21.076 84.304 4,60% 88.182,16 92.238,54 96.481,51 100.919,66 105.561,96
Bimestral 26% 15.974 95.844 4,60% 100.253,20 104.864,85 109.688,63 114.734,31 120.012,09
TOTAL 100% 809.879 847.133,21  886.101,34 = 926.862,00  969.497,65 @ 1.014.094,54

Nota: La tabla muestra el calculo de la proyeccion de la demanda de la empresa Lipsis con una proyeccion de 5

anos.
Fuente: Propia (2025).
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Para proyectar la demanda de labiales personalizados en la ciudad de San Juan de Pasto,
se tom6 como base el nivel de aceptacion del producto determinado a partir de encuestas
aplicadas a consumidores finales. En particular, a la pregunta “;Estaria interesada en un labial
personalizado?”, el 88,4% de las personas encuestadas respondieron afirmativamente. Este alto
porcentaje indica una demanda potencial significativa dentro de la poblacion total de la ciudad.

La Tabla 8 presenta el calculo proyectado de la demanda desde el afio 2026 hasta 2030,
considerando distintas frecuencias de compra: semanal, mensual, bimestral y trimestral. A cada
segmento se le asigna un porcentaje de aceptacion, del cual se deriva su participacion en el
mercado. Posteriormente, se estima el consumo anual de unidades por cada tipo de consumidor
y se aplica una tasa de crecimiento anual del 4,6%, en linea con las tendencias del mercado de
cosméticos y cuidado personal en Colombia.

En 2026, la demanda total estimada es de 847.133 unidades, aumentando
progresivamente hasta alcanzar 1.014.094 unidades en 2030, lo que refleja un crecimiento
sostenido. Este andlisis permite dimensionar con mayor precision la capacidad productiva
necesaria, asi como orientar estrategias de marketing y distribucion en funcion de los habitos de
compra del publico objetivo.

Este panorama evidencia una demanda considerable para los labiales personalizados en
San Juan de Pasto, respaldada por la alta aceptacion del producto y las tendencias de crecimiento

del mercado cosmético en Colombia.

4.3 Analisis de la competencia
4.3.1 Identificacion de las caracteristicas de la oferta

Trendy es la marca de labiales mas vendida en los negocios de las distribuidoras
encuestadas, con un 38.9% de menciones. Este resultado sugiere que se trata de una marca popular
y bien establecida en el mercado de San Juan de Pasto. Ademés, ha logrado un fuerte
posicionamiento en el mercado colombiano, especialmente en esta region, gracias a su capacidad
para ofrecer productos de tendencia a precios accesibles. Su enfoque en colores vibrantes y

formulas adaptadas a las preferencias del consumidor local ha contribuido a su éxito.
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Cyzone y Avon cuentan con una presencia significativa en el mercado, siendo las
siguientes marcas mas vendidas, ambas con un 22.2% de menciones. Estas marcas son
ampliamente reconocidas por los consumidores y mantienen una participacion destacada en el
sector de la belleza.

Cyzone ha ganado popularidad al ofrecer productos de buena calidad a precios
competitivos, dirigidos a un publico que busca opciones modernas y variadas en maquillaje. Su
catalogo incluye una amplia gama de labiales con diferentes texturas y acabados, desde tonos
clasicos hasta los mas audaces, disefiados para brindar comodidad y duracion.

Por su parte, Avon es una marca global que se caracteriza por su modelo de venta directa,
permitiéndole alcanzar a un publico amplio. Su portafolio de productos abarca opciones de
belleza y cuidado personal para toda la familia, incluyendo labiales con formulas hidratantes y
de larga duracion. La marca ofrece una combinacion de colores clasicos y modernos, adaptados
a distintos estilos, ademads de precios accesibles y promociones frecuentes.

Maybelline también tiene presencia en algunos de los negocios de las distribuidoras, con
un 16.7% de menciones. Aunque no es la marca mas vendida, sigue siendo una opcién popular
entre los consumidores. Reconocida a nivel mundial, se distingue por su amplia gama de
productos de maquillaje de calidad, dirigidos a un publico diverso, desde jovenes hasta adultos.

Su catalogo incluye una gran variedad de labiales con diferentes acabados, como mate,
cremoso y liquido, con férmulas innovadoras y de larga duracion. Ademas, ofrece colores que
siguen tanto las tendencias de la moda como los clasicos atemporales. Maybelline New York es
considerada una de las mejores marcas de pintalabios, destacandose por la combinacion de color
y duracion en sus productos. Es importante segmentar el mercado de distribuidoras en funcion
de las marcas que venden y adaptar la propuesta y las estrategias a las necesidades de cada
segmento. Por ejemplo, las distribuidoras que venden Trendy podrian estar mas interesadas en
labiales personalizados que complementen el estilo y la estética de esta marca.

El mercado se definid con base en la informacion de la Camara de Comercio de Pasto,
aplicando un filtro con los codigos CIIU (4773 — 4645) y el codigo postal de la ciudad (520001).
Como resultado, se identificaron 1,488 comercializadores de maquillaje. Posteriormente, se

calcul¢ la distribucion de comercializadores segun su preferencia de lote.
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4.3.2 Calculo y proyeccion de la oferta
Debido a la dificultad para recopilar datos precisos sobre los volumenes de venta, canales

de distribucion y estrategias de posicionamiento de las empresas establecidas en el mercado de
labiales, se ha optado por un analisis cualitativo de la oferta que permita proyectar la oferta para
LIPSIS; a partir de la informacién disponible sobre participacion de diferentes marcas en el
mercado de labiales en San Juan de Pasto. Se realiza el siguiente calculo y proyeccion de la oferta:

e Trendy es la marca de labiales mas vendida, con un 38.9% de menciones en los negocios
encuestados. Este dato sugiere que Trendy ha logrado consolidarse como una opcion
popular y confiable para los consumidores en este sector.

e Cyzony Avon, con un 22.2% de menciones cada una, también tienen una fuerte presencia
en el mercado, lo que indica que los consumidores valoran sus productos y confian en
estas marcas reconocidas.

e Maybelline, con un 16.7% de menciones, también se posiciona como una marca

relevante, aunque con menor presencia que las anteriores.

A diferencia de estas marcas consolidadas, que ofrecen productos estandarizados y de
produccion masiva, LIPSIS se diferenciard a través de una propuesta de valor basada en la
personalizacion total del labial.

Ademas, LIPSIS incorporaré tecnologia innovadora, como una aplicacion que permitira
a las clientas probar diferentes tonalidades de labiales virtualmente antes de realizar su compra.
Esta estrategia mejorara la experiencia de compra y permitird una toma de decisiones mas
acertada por parte del consumidor. Otra de las ventajas competitivas serd la creacion de ediciones
limitadas y colaboraciones exclusivas, lo que generard un sentido de exclusividad y urgencia en
la compra, estrategias muy efectivas en el segmento de lujo y personalizacion.

Basandose en estas estrategias diferenciadoras, la oferta de LIPSIS seguirda un modelo
escalable y adaptable a la demanda.

Segmentacion del Mercado y Produccion: Se implementara un modelo de produccion
bajo demanda, lo que significa que los labiales seran fabricados seglin los pedidos recibidos.
Esto permitira reducir costos de inventario y garantizar que cada producto sea unico y adaptado
a las necesidades del cliente.

Canales de distribucion y expansion: LIPSIS implementard una estrategia de

distribucion y expansion que combinard la venta digital con experiencias presenciales
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exclusivas. A través de plataformas en linea, los clientes podran personalizar y ordenar sus
labiales desde cualquier lugar, garantizando comodidad y acceso sin restricciones geograficas.
Ademas, la marca organizara eventos especiales y activaciones en puntos de venta estratégicos,
donde los clientes podran vivir la experiencia de crear sus propios labiales en tiempo real. Para
fortalecer la lealtad, se lanzard un programa de fidelizaciéon en el que los compradores
acumularan puntos con cada compra, canjeables por beneficios y recompensas exclusivas,
incentivando la recurrencia.

Desarrollo de Experiencias de Compra Innovadoras: LIPSIS fortalecerd su presencia
en el mercado implementando puntos de venta fisicos en centros comerciales, ofreciendo a sus
clientes una experiencia de compra exclusiva y personalizada. Los espacios estaran disefiados
para reflejar la identidad de lujo de la marca, brindando asesoria especializada y permitiendo a
los consumidores explorar de cerca la calidad y variedad de los productos. Ademads, se
introduciran kioscos de personalizacion en tiendas fisicas en la ciudad, donde los clientes podran
disefiar y crear su propio labial en el momento, eligiendo tonos, acabados y fragancias segiin sus
preferencias. Esta estrategia no solo potenciard la interaccion directa con la marca, sino que
también convertird el proceso de compra en una experiencia sensorial Unica, fortaleciendo el
posicionamiento de LIPSIS en el segmento premium del mercado cosmético.

El analisis cualitativo de la oferta de LIPSIS ha permitido identificar las oportunidades
y estrategias mas adecuadas para el ingreso de la marca en el mercado. Si bien no cuenta con
datos cuantitativos precisos sobre la competencia, se han analizado las tendencias del mercado
y las preferencias del consumidor para desarrollar una oferta diferenciada y competitiva, que la

posicione como una alternativa atractiva en el mercado de labiales personalizados.

4.4 Determinacion del mercado insatisfecho
En el contexto de la ciudad de Pasto, se identific6 que la oferta actual de labiales esta

representada principalmente por productos de marcas tradicionales que se distribuyen a través de
farmacias, supermercados y tiendas por departamento. Sin embargo, esta oferta se enfoca en
productos estandarizados y de produccién masiva, sin opciones de personalizacidon ni enfoques
diferenciados en disefio, aroma, o tonalidades adaptadas al gusto individual del consumidor.
Dado que no se cuenta con cifras exactas sobre el volumen de labiales ofrecidos
actualmente en el mercado local, no es posible establecer con precision el valor cuantitativo de

la oferta. No obstante, esta ausencia de datos concretos permite identificar un vacio en el
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mercado: la falta de productos cosméticos personalizados, una tendencia creciente que responde
a nuevas preferencias de los consumidores actuales, quienes buscan experiencias Unicas,
productos artesanales y una relacion mas cercana con las marcas.

Por tanto, aunque no es posible calcular una cifra exacta de la demanda insatisfecha debido
a la falta de datos sobre la oferta, el andlisis del comportamiento del consumidor y las tendencias
del mercado cosmético permiten concluir que existe un segmento desatendido que representa
una oportunidad clara de posicionamiento para Lipsis. Esta marca podra cubrir esa brecha
mediante una propuesta de valor innovadora, personalizada y emocionalmente conectada con el
cliente.

Tabla 9
Proyeccion de mercado satisfecho

Labiales personalizados

Afios 2026 2027 2028 2029 2030
Demanda 847.133,21 886.101,34 926.862,00 969.497,65 1.014.094,54
Oferta 0 0 0 0 0

Mercado 847.133,21 886.101,34 926.862,00 969.497,65 1.014.094,54
insatisfecho

Nota. La tabla indica la proyeccion del mercado anual insatisfecho para un periodo de 5 afos.

Fuente propia (2025).

4.5 Estrategias de mercadeo
LIP SIS: Un nombre corto, memorable y facil de pronunciar. “LIP” hace una referencia

directa al producto, enfocandose en los labios, mientras que “SIS” evoca a la diosa egipcia, simbolo
de belleza, elegancia y poder. Este nombre combina lo moderno con lo atemporal, reflejando la
esencia de una marca que celebra la individualidad y la sofisticacion en cada detalle.

Colores: Principales: Un tono vibrante de rojo que se observa en la figura del labial,
representa pasion y confianza.

Secundarios: Un toque dorado alrededor del accesorio en la cabeza, para transmitir una
sensacion de lujo y exclusividad.

Neutros: El blanco y negro que son predeterminantes en el logo para representar un
equilibrio moderno y temporal asi mismo para irradiar una imagen de pureza y transparencia.

Tipografia: Una tipografia moderna, delgada y limpia, que transmite profesionalismo,

claridad y elegancia.



59

El disefio general de la marca se caracteriza por un estilo minimalista, pero a la vez
altamente impactante, logrando un equilibrio perfecto entre sencillez y sofisticacion. Cada
detalle y los elementos graficos han sido cuidadosamente seleccionados para reflejar una estética
limpia y moderna, utilizando lineas limpias y espacios en blanco para resaltar el producto donde
predominan lineas elegantes, colores armoénicos y una tipografia refinada que transmite
exclusividad. Ademas, el enfoque en la personalizacion permite que cada cliente experimente
una conexién unica con la marca, brindandole la posibilidad de adaptar los productos a su propio
estilo y preferencias. Esta combinacion de minimalismo, distincion y versatilidad refuerza la
identidad de la marca, haciéndola atractiva y memorable en el mercado.

Para fortalecer su identidad de marca y facilitar el reconocimiento en el mercado, la
empresa LIPSIS ha desarrollado un eslogan estratégico. Este lema, cuidadosamente concebido,
busca agrupar la esencia de la marca y comunicar de manera concisa sus valores y propuesta unica
al publico objetivo. Con el eslogan "Un labial que trasciende tendencias", LIP SIS se compromete
a crear productos permanentes y unicos que se adaptan a la individualidad de cada persona.
LIP SIS es una marca que combina elegancia, poder y belleza a través de su logotipo inspirado
en la diosa Isis. Su disefio fusiona lo clasico y lo moderno, reflejando la personalizacion y
creatividad que define a la marca.

Los valores de LIP SIS incluyen:
e Autenticidad, singularidad y experiencia a través de la diferenciacion.

e Compromiso con la sostenibilidad mediante el uso de ingredientes naturales y empaques
ecologicos
e C(Calidad a través del uso de ingredientes de alta gama que cuidan y embellecen los labios.

e Empatia al comprender las necesidades de los clientes y ofrecer seguridad personal.

Figura 32
logo-logotipo
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Fuente: Propia
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Las estrategias de mercado son disefadas y estructuradas tomando como base el modelo
de las 4P de marketing, de este modo, cada estrategia se definidé considerando los elementos
esenciales de este enfoque, asegurando que todos los aspectos del mercado fueran abordados de

manera integral.

4.5.1 Producto

LIPSIS busca innovar en la experiencia de compra al ofrecer a sus clientas la posibilidad

de personalizar su labial, brindando un producto unico y exclusivo.
El modelo de negocio de LIPSIS se basa en dos pilares fundamentales: la personalizacion
y la tecnologia. A través de eventos exclusivos, las clientas podran crear su propio tono de labial
en vivo, eligiendo colores, aromas, ingredientes naturales y acabados segiin sus preferencias.
Ademas, el uso de una aplicacion de realidad aumentada permitird a las usuarias probar

virtualmente distintas tonalidades antes de tomar una decision de compra.

4.5.2 Precio

En cuanto al analisis de precios, se identificaron distintos niveles de competencia en el
mercado nacional. Marcas de gama econdémica como Vogue manejan precios entre $12.000
y $15.000, dirigidos a un publico masivo. Por otro lado, marcas de gama media como Esika o
L'Bel ofrecen precios entre $22.000 y $30.000, mientras que marcas de nivel medio-alto como
Maybelline o Revlon se ubican entre $25.000 y $40.000. Finalmente, marcas internacionales de
lujo como MAC o NARS superan los $100.000 por unidad, enfocandose en un nicho exclusivo.

De acuerdo a los datos arrojados para la encuesta, ; Cuanto paga en promedio por un labial?
Con base en este panorama, Lipsis propone posicionarse en un segmento medio-alto, con un
precio proyectado entre $35.000 y $45.000. Este rango es competitivo frente a marcas
reconocidas, pero se justifica por el valor agregado del producto: personalizacion de color,
aroma, textura y disefio del envase. Ademads, se plantea una estrategia de precios dindmicos, que
incluya promociones en fechas clave como San Valentin, Dia de la Mujer y Navidad, con el fin

de incentivar la compra por impulso y fortalecer la fidelizacion del cliente.
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Figura 33
Innovacion

',

Nota: TA canva (2025)
4.5.3 Plaza

La estrategia de distribucion de Lipsis se basa en un modelo mixto que combina canales
directos e indirectos, con el objetivo de llegar de manera eficiente al consumidor final y, al mismo
tiempo, fortalecer la imagen de marca en el segmento premium. Para lograrlo, se estableceran
alianzas estratégicas con maquilladores profesionales y creadores de contenido especializados,
quienes no solo impulsaran la visibilidad del producto, sino que también actuardn como
intermediarios confiables que aportan credibilidad y cercania con los clientes.

Uno de los principales ejes de esta estrategia consiste en el disefio de kits exclusivos de
labiales en colaboracion con influencers, quienes seleccionaran y promocionaran sus tonos
favoritos. Esta iniciativa no solo fortalecera la conexion emocional entre la marca y su audiencia,
sino que también servird para generar un efecto de recomendacion orgénica, aprovechando la
influencia y el poder de persuasion de estas figuras en redes sociales.

Como parte de la estrategia, se implementard una dinamica interactiva en la que tanto
influencers como clientes podran crear su propio tono de labial personalizado y compartir su
experiencia en redes sociales. Esta actividad tiene como finalidad reforzar el concepto de
personalizacion y exclusividad, dos valores esenciales para LIPSIS, al mismo tiempo que

fomenta la participacion activa de la comunidad y la fidelizacion de los consumidores.



Figura 34
Creacion de su propio labial

Figura 35
Tarjetas de presentacion
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Figura 36
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Alianzas y experiencia en tienda.
LIPSIS busca fortalecer su presencia en el mercado a través de estrategias innovadoras que

combinen alianzas estratégicas y experiencias exclusivas en tiendas fisicas. Estas iniciativas
permitiran a las consumidoras interactuar directamente con la marca, generando una conexion mas
profunda y promoviendo la fidelizacion.

Una de las estrategias clave serd la colaboracion con tiendas de ropa y boutiques, donde se
ofreceran combos especiales que integren labiales con outfits seleccionados. Esta sinergia entre
maquillaje y moda proporcionara una experiencia de compra integral, en la que las clientas podran
complementar su estilo de manera practica y atractiva.

Adicionalmente, LIPSIS organizara eventos de belleza en puntos estratégicos como tiendas
departamentales, salones de belleza y centros comerciales. En estos eventos, expertas en
maquillaje impartiran talleres sobre tendencias, técnicas de aplicacion y seleccion del tono ideal,
posicionando a la marca como un referente en personalizacion y estilo. Estas actividades no solo
fortaleceran la identidad de LIPSIS en el mercado, sino que también permitiran a las consumidoras
experimentar de manera directa los beneficios de los productos, aumentando la confianza en la
marca y fomentando la recompra.

Para optimizar la experiencia en tienda, se implementaran estaciones de prueba
interactivas, donde las clientas podran mezclar pigmentos y experimentar con diferentes tonos
hasta encontrar el color perfecto. Esta propuesta no solo enriquecera la experiencia del cliente,
sino que también impulsara el concepto de personalizacion, una tendencia en crecimiento dentro
de la industria cosmética.

La implementacion de estas estrategias traera multiples beneficios. En primer lugar, el
fortalecimiento de la fidelizacion de las consumidoras aumentara el valor de vida del cliente,
asegurando ingresos recurrentes a largo plazo. En segundo lugar, la diferenciacion de la marca
frente a la competencia contribuird a una mayor participacion de mercado y posicionamiento.
Finalmente, el aprovechamiento de alianzas estratégicas permitird optimizar recursos de

marketing, expandiendo el alcance de la marca sin incurrir en costos excesivos de publicidad.
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Figura 37
El color perfecto

Nota: TA canva (2025)
4.5.4 Promocion

Se lanzard una edicion limitada de labiales cada mes, inspirada en las ultimas tendencias

de moda y belleza, asi como en las estaciones del afio. Esto permitira que las clientas accedan a

productos exclusivos antes de que lleguen al mercado masivo, creando un sentido de urgencia y

exclusividad que aumentara el deseo de adquirir y coleccionar cada lanzamiento.

Para enriquecer aun mas la experiencia de compra, se introducird una caja sorpresa,
incluida en compras seleccionadas con precios accesibles. Esta caja contendra mini labiales,
accesorios o productos especiales, lo que incentivara la curiosidad y el entusiasmo por descubrir
qué contiene cada paquete.

Esta estrategia no solo contribuird a mejorar la percepcion del valor de la marca, sino que
también reforzara el vinculo emocional entre la empresa y sus consumidoras.

La implementacion de este programa traera multiples beneficios, tales como:
e Incremento en la frecuencia de compra, al generar una propuesta de valor atractiva que

motive a las clientas a regresar regularmente.

e Aumento en el ticket promedio de compra, ya que los clientes estaran dispuestos a pagar
por la exclusividad y los beneficios adicionales de la suscripcion.

e Generacion de data valiosa sobre habitos de consumo, lo que permitird personalizar alin
mas las estrategias de marketing y desarrollar productos alineados con las preferencias

del mercado.
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e Expansion del alcance de la marca mediante el boca a boca y recomendaciones, al
incentivar la comunicacion entre las clientas y su entorno sobre los beneficios exclusivos
que ofrece la membresia.

e Diferenciacion en el mercado, posicionando a LIPSIS como una marca innovadora que

no solo vende productos, sino que ofrece experiencias unicas y personalizadas.

Figura 38
Caja sorpresa
= P2
g2 : ¢
\,\ f/
e s

Nota: 1A canva (2025)

4.5.5 Portafolio de productos
Balsamo con brillo labial: Este balsamo con brillo labial hidrata, nutre y da un toque de

luminosidad a tus labios. Su férmula ligera y suave ofrece una hidratacion profunda, mientras que
el brillo sutil resalta el color natural de tus labios, dejandolos irresistiblemente suaves y radiantes.
Ideal para usar solo o como complemento sobre tu labial favorito, este balsamo proporciona
confort durante todo el dia y protege contra la sequedad, manteniendo tus labios suaves y

brillantes en todo momento

Figura 39
Balsamo con brillo labial

Nota: Tomado de balsamos mas brillo labial: (Pinterest, 2025)
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Gloss
Los gloss hacen un efecto brillante con color a tus labios, o los puedes usar encima de

tus labiales.

Figura 40
Gloss

Nota: Tomado de Mon encien compte de 300k: (Pinterest, 2025)

Labiales liquidos.

Estos labiales seran a la preferencia sea brillante o de larga duracion siendo mate.
Figura 41
Labiales liquidos

02

AT

Nota: Tomado de shein. (Pinterest,2025)

Labiales en barra
Estos labiales serdn una gran sensacion ya que en la barra puede ir el escrito o alguna figura

a tu preferencia, ademas te dejard unos labios super jugosos.



Figura 42
Labiales en barra

Nota: Tomado de MOAA7308074G9. (Pinterest, 2024)

La empresa LIPSIS va a tener 2 tipos de disefio para los labiales
Figura 43
Diserio de labiales

Nota: 1A canva (2025)
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Figura 44
Diserio de labiales de bambi

Nota: 1A canva (2025
La empresa va a tener dos tipos de disefio de empaque

Figura 45
Empaque 1

Nota: 1A canva (2025)
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Figura 46
Empaque 2

Nota: 1A canva (2025)

Figura 47
Diserio empaque de Bambu

Nota: 1A canva (2025

69
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4.6 Presupuesto de la mezcla del mercadeo

Tabla 10

Presupuesto de la mezcla de mercadeo anual

Elementos

de la
mezcla de

Estrategias
del
producto

Estrategia
de precios

Estrategia
de
distribucion

Estrategia/Actividad

€S

Detalle

Resaltar la calidad Destacar la calidad de los ingredientes (vegano, libre 4 100.000  400.000
del producto de crueldad animal, hidratantes, larga duracion) en
Implementacion Permitir prueba virtual de tonos de labiales a través de 1 200.000 = 200.000
de aplicacion una suscripcion en una aplicacion.
Destacar Invertir en anuncios pagados en redes sociales para 1 100.000  1.200.000
precios destacar precios competitivos 2
Patrocinios en Participar como patrocinador en ferias o eventos de 2 350.000 = 700.000
eventos de belleza belleza para promocionar los precios y la
personalizacion.
Marketplace locales Registros y ventas de Mercado libre. 1 81.000 972.000
2
Demostraciones Organizar pruebas interactivas, donde las clientas podran 3 380.000 = 1.140.000
en punto de venta mezclar pigmentos y experimentar con diferentes tonos
hasta encontrar el color perfecto.
WhatsApp Bussines Vender directamente al cliente final sin 1 60.000 720.000
2

intermediarios a través de Atencion personalizada
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Elemento  Estrategia/Actividades Costo Costo total
sdela unitario anual
mezcla de
Estrate Colaboracion con Se impulsaran la visibilidad de la marca, sino que 1.000.000 $2.000.000
gias de maquilladores también contribuirdn a la construccion de una imagen
servicio profesionales y de credibilidad y confianza entre los consumidores.
creadores de contenido
especializados en el
sector.
Disefio competitivo Organizar concursos online donde los clientes disefien 30.000 $60.000
labiales y el publico vote por el mejor. El disefio
ganador se produce en edicion limitada,
promocionandolo en redes.
Inteligencia Artificial Implementar un recomendado impulsado por IA que 1.200.000 $1.200.000
sugiera colores o acabados seglin preferencias o fotos
subidas por el cliente. Destacando esta tecnologia en
camnanas como “Tu labial nerfecto creado nor TA”
Estrategia =~ Anuncios en  Crear anuncios cortos para radio y redes sociales, 100.000 $500.000
de plataformas destacando la exclusividad de “disefar tu propio
comunica = audiovisuales labial”.
cion
Comunicacion visual Compartir imagenes de clientes usando labiales 300.000 $1.200.000
personalizados en diferentes contextos (fiestas,
trabajo, eventos), comunicando versatilidad y
autenticidad.
Costo total de la mezcla de $10.292.200

Nota. La tabla indica el presupuesto de la mezcla de mercadeo anual teniendo en cuenta las diferentes variables,

mercadeo

producto, precio, promocidn, plaza. Fuente: Propia (2025



5. Plan de Operaciones

5.1 Ficha técnica de productos

Tabla 11

Ficha técnica de operaciones - Balsamo Brillo Labial

Balsamo con brillo labial

Preparado
Balsamo
con brillo
labial

Categoria

Localizacion
Diseiiadores

Materiales

Lipsis

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El balsamo labial con brillo disefiado para
hidratar, proteger y realzar la apariencia
de los labios. Su formula combina
ingredientes naturales como aceites y
mantecas vegetales, que aportan suavidad
y nutricién, ademas de un acabado
brillante que embellece los labios. Se
presenta en un practico envase retractil o

en tarro, ideal para llevar a cualquier lugar.

Balsamo con brillo labial con
ingredientes naturales

Ciudad de San Juan de Pasto
Lipsis

Cera de abejas - 5g

Manteca de karité -

Sg Aceite de coco -

5g Aceite de

almendras - 5g

Pigmento natural (opcional) - 1g
Fragancia y saborizante (vainilla, fresa,
menta, etc.) - 5g
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Nota: Tomado de

Mon encien compte
Aa 2001 21 4 caxsdne

Nota: tomado de
Balsamo labial con
miel:(el balcon verde,
(2025)

Presentacio
ny
empaques
comerciales

Envase en barra retractil o tarro de
5g, 10g o 15g.

Disefio compacto y facil de
transportar.  Disponible en
distintos tonos y aromas segun la
preferencia del cliente.
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Balsamo con brillo labial

Nota: tomado de 8
piezas de cajas de
balsamo labial:

Caracteristic

as fisicas

Olfato: Gracias a la inclusion de
fragancias naturales, el balsamo ofrece

un aroma agradable que realza la
experiencia de uso. Tacto: Su textura es
suave y cremosa, permitiendo una facil
aplicacion sin sensacion pegajosa.

Vista: Su acabado brillante proporciona un
efecto de labios luminosos y saludables.

Nota. La tabla presenta la ficha técnica del Balsamo
Fuente: Propia (2025)

Tabla 12

Ficha técnica de operaciones — Labiales liquidos

Labiales liquidos

Preparado por:

Labiales
liquidos

Categoria

Localizacion

Lipsis

"DESCRIPCION DEL PRODUCTO 02
Labial liquido de alta pigmentacion,
disefiado para ofrecer color intenso, larga
duracion y comodidad en los labios. Su
formula estd enriquecida con ingredientes
hidratantes que evitan la resequedad,
dejando un acabado mate o semi-mate segun
la presentacion. Ideal para uso diario o

eventos especiales.. Nota: Tomado de
" shein.

ANDAAY

Labial liquido con ingredientes hidratantes
y acabado profesional

Ciudad de San Juan de Pasto

Diseiiadores

Lipsis



Materiales "Base de gel cosmético — 5g

Aceite de ricino — 3g
Manteca de karité — 2g
Pigmento cosmético (segiin tono) — 5g

Fragancia y saborizante natural (opcional) —

N~

Nota: tomado de Kit
Conservante natural (como vitamina E Para Hacer Lapiz

o extracto de semilla de pomelo) — 1g Labial, Aceite
Esencial, Lapiz Labial
unico Natural.

(bodegaaurrera,2024)
Presentacion "Envase con aplicador tipo gloss de Sml,
empaques 10ml o 15ml
comerciales cosmético de bambu

Botellas transparentes con tapa de rosca y
aplicador de esponja

Etiquetado personalizado con el nombre NOEE

tono y aroma tomado de Contenedor
Disponible en gama de tonos biodegradable.
naturales, vibrantes o (spanish.alibaba,20
personalizados" 25)

Caracteristic "Olfato: Aroma suave y agradable,
fisicas dependiendo de la fragancia afiadida

Tacto: Textura fluida al aplicar,
con sensacion aterciopelada al
secar

Vista: Acabado mate o semi-mate con
alta cobertura y color vibrante

Nota. La tabla presenta la ficha técnica de Labiales liquidos
Fuente: Propia (2025)



Tabla 13

Ficha técnica de operaciones — Labiales en barra

Labiales en barra

Preparado por:

Labiales en barra

Categoria
Localizacion
DIseiladores

Materiales

Lipsis

DESCRIPCION DEL PRODUCTO Labial
en barra de textura cremosa, formulado
para brindar color intenso, nutricion e
hidratacion a los labios. Contiene
ingredientes naturales que protegen contra
la resequedad, dejando un acabado suave,
satinado o mate segun la eleccion. Ideal
para uso diario y disponible en una amplia
variedad de tonos.

Labial en barra con ingredientes naturales
y alta pigmentacion

Ciudad de San Juan de Pasto

Lipsis

"Cera de abejas — 5¢g

Manteca de cacao — 4g

Aceite de ricino — 4g

Pigmento cosmético natural (segin tono) —
Sg

Fragancia (vainilla, fresa, menta, etc.) — 2¢g

Conservante natural (vitamina E) — 1g
"
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Nota: Tomado
de
MOAA7308074

Nota: tomado de
Descubre con nuestro
Kit como hacer barra
de labios casera..
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Labiales en barra

Presentacion "Envase en barra retractil de 3g, 5g o S i
empaques '
comerciales Estuche cilindrico, compacto y elegante
Etiqueta personalizada con tono, aroma
y marca
Disponible en acabados satinados, mates
o brillantes" e T
Nota: tomado de Envase
X
10 Gramos Tipo
Labial.
(envasesduque,
Caracteristicas "Olfato: Fragancia delicada y agradable
fisicas al aplicarlo

Tacto: Textura cremosa que facilita
una aplicacion suave y uniforme

Vista: Color solido con
acabado profesional,
cobertura media a alta

Nota. La tabla presenta la ficha técnica de labial en
barra. Fuente: Propia (2025)
Tabla 14

Ficha técnica de operaciones — Gloss

Preparado Lipsis

por:
Glo "DESCRIPCION DEL PRODUCTO
Ss Gloss formulado con ingredientes

naturales que hidratan, protegen y dan
brillo a los labios. Su mezcla de aceites y
mantecas vegetales aporta suavidad y
nutricion, dejando un acabado luminoso.

Ideal para quienes desean unos labios %\%\ J
saludables y con un toque brillante, sin Nota: Tomado de Mon
sensacion pegajosa.

encien compte de 300k
il a saute: (pinterest,
2024)>

Categoria | Labial en barra con ingredientes
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Localizacion Ciudad de San Juan de Pasto
Diseiiadores Lipsis
Materiales "Cera de abejas — 5g —

Manteca de karité — 5¢g /,

Aceite de coco — 5¢g
Nota: tomado de

Aceite de almendras dulces — 5g Aprende como hacer
balsamo labial casero:
Pigmento natural (opcional) — 1g (Hacer cremas ,
2024)

Fragancia y saborizante (vainilla,
fresa, menta, etc.) — 5g

Presentacion y "Envase tipo gloss o tarro pequefio (5g,
empaques 10g o 15g)
comerciales

Aplicador de esponja o tapa de rosca

Disefio practico y atractivo, ideal
para llevar en el bolso

Nota:tomado de Brillo de

Disponible en variedad de tonos, labios vacio de etiqueta

privada, envases y
aromas y sabores naturales ey .
" empaques de lapiz labial

liquido Catalogo -1:
(kaseybeauty ,
2024)

Caracteristicas "Olfato: Aroma agradable gracias a
fisicas fragancias naturales

Tacto: Textura ligera, no pegajosa,
de facil aplicacion

Vista: Acabado brillante que
realza el color natural de los
labios

Nota. La tabla presenta la ficha técnica
Gloss. Fuente: Propia (2025)
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5.2 Localizacion e identificacion del tamaiio del negocio
Para Lipsis, empresa de labiales personalizados, la macro localizacion estratégica es San

Juan de Pasto (Narifio), centro econémico y cultural con acceso a mercados, instituciones y una
cultura emprendedora. La micro localizacion se definird priorizando zonas comerciales o mixtas
con alto flujo peatonal y cercania al publico objetivo (mujeres jovenes y adultas), asegurando
accesibilidad y viabilidad logistica para produccion y distribucion. Este enfoque busca una
ubicacion eficiente con visibilidad comercial y condiciones dptimas para la empresa.

Macro localizacion.

El departamento de Narifio estd ubicado en el suroccidente de Colombia y forma parte de
las regiones Andina y Pacifica. Limita al norte con el departamento del Cauca, al este con el
Putumayo, al sur con la Republica del Ecuador, y al oeste con el océano Pacifico (Toda Colombia,

2019).

Esta ubicacion estratégica convierte a Narifio en un punto clave para la integracion
regional, el comercio binacional y el acceso a rutas maritimas internacionales. Su diversidad
geografica, que abarca desde zonas costeras hasta territorios montafiosos de la cordillera de los
Andes, le otorga una gran riqueza en recursos naturales, climas y ecosistemas. Ademas, su capital,
San Juan de Pasto, es un importante centro econémico, cultural y comercial del sur del pais, lo que
hace del departamento un territorio con gran potencial para el desarrollo empresarial e industrial.

Figura 48
Mapa Departamento de Narifio
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Nota. Datos tomados de Gobernacion de Narifio (2024).
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Se han evaluado tres posibles ubicaciones para establecer la sede principal de la empresa
Lipsis, dedicada a la creacion y personalizacion de labiales. Las opciones consideradas
corresponden a municipios estratégicos del departamento de Nariflo que ofrecen condiciones
favorables para el desarrollo del negocio.

En primer lugar, se contempla la ciudad de San Juan de Pasto, capital del departamento,
reconocida por su dinamismo comercial, su acceso a mercados regionales y su infraestructura
urbana, lo que la convierte en un punto clave para posicionar la marca y captar una amplia base
de clientes. En segundo lugar, se ha evaluado el municipio de Ipiales, ubicado en la frontera con
Ecuador, lo que representa una oportunidad estratégica para el comercio binacional y la expansion
futura hacia el mercado internacional. Su condicion de ciudad fronteriza la convierte en un nodo
comercial activo con alto flujo de personas. Finalmente, se consider6 el municipio de Sandona,
caracterizado por su tradicion artesanal, su enfoque cultural y su potencial para el desarrollo de
emprendimientos locales. Esta zona ofrece ventajas en cuanto a costos operativos y puede
convertirse en un centro de producciéon con identidad propia.

La eleccion definitiva tendrd en cuenta criterios como costos de operacion, acceso al
mercado objetivo, disponibilidad de mano de obra calificada, y oportunidades de crecimiento
comercial y logistico.

Figura 49
Macro localizacion Sandona
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Figura 50
Macro localizacion Ipiales
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Fuente: Google maps
A continuacidn, se presenta una matriz de evaluacién de macro localizacién que compara

tres posibles ubicaciones para la empresa Lipsis: San Juan de Pasto, Ipiales y Sandona. Esta
herramienta permite analizar y determinar cudl de estas alternativas resulta mas viable para la

instalacion del negocio, teniendo en cuenta diversos factores estratégicos.

Los criterios seleccionados para esta evaluaciéon son: accesibilidad, Proximidad a
proveedores de materia prima, tendencias de consumo, sostenibilidad de productos ecologicos,
normas y red de distribucion. Cada uno de estos aspectos se pondera asignandole un valor
numeérico que representa su grado de importancia relativa para el funcionamiento de la empresa.
La suma total de estos pesos es igual a 1, lo cual garantiza una distribucion equilibrada basada
en la relevancia especifica de cada factor para el modelo de negocio de Lipsis. Posteriormente,
se califica cada factor en las tres ubicaciones mencionadas con una escala del 0 al 10, donde 10
representa una presencia o condicion Optima del aspecto evaluado, y 0 indica una presencia
minima, limitada o desfavorable. Una vez establecidas las calificaciones, se calcula la
calificacion ponderada de cada factor mediante la multiplicacion del peso asignado por la

calificacion obtenida.

Finalmente, se suma la calificacion ponderada de todos los factores para cada municipio.
Este resultado permite identificar cudl de las tres alternativas San Juan de Pasto, Ipiales o Sandona,
representa la mejor opcion desde el punto de vista de la macro localizacion para el establecimiento

de la empresa Lipsis.
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Tabla 15

Matriz de evaluacion de macro localizacion
SR Pes  Pasto Ipiales Sandona

0 Cali Ponde Cali Ponde Cali Ponde

Accesibilidad 0,2 9 1,8 7 1,4 3 0,6
Proximidad a proveedores 0,15 1,07 g 1.2 ) 0.3
de materia prima
Tamaiio del mercado 0,2 9 2,25 6 1,5 5 1,25
Tendencias de consumo 0,1 8 0,8 6 0,6 4 0,4
Sostenibilidad , d.e 0.1 7 0,84 7 0,84 3 0,36
productos ecologicos o
Normas 0,0 6 0,48 7 0,56 8 0,64
Red de distribucion 0,1 8 0,8 7 0,7 3 0,3
TOTAL 1 8,0 6, 3.8

Nota: La tabla muestra la matriz de evaluacion de la macro localizacion de los municipios de
Pasto, Tuquerres y Sandona en el departamento de Narifio Fuente: Propia (2025).

El analisis de la macro localizacion muestra que Pasto ofrece una base de clientes mas
amplia y facilidades logisticas superiores, dos elementos fundamentales para el éxito. Ademads,
mantiene calificaciones competitivas en aspectos como tendencias de consumo y red de
distribucion, asegurando no solo acceso al mercado, sino también canales efectivos para la
entrega de productos. Aunque Ipiales presenta una ventaja ligera en proximidad a proveedores
de materia prima, su mercado objetivo es considerablemente més pequefio, lo que impacta
negativamente el potencial de ventas y crecimiento a largo plazo. Sandond, por otro lado, aunque
tiene un desempefio aceptable en cumplimiento de normas, muestra debilidades muy marcadas
en casi todos los factores criticos, especialmente en tamafio de mercado y accesibilidad
haciéndolo poco competitivo para este tipo de proyecto.

Micro localizacion
Después de establecer la macro localizacion en la ciudad de San Juan de Pasto, se

presentan tres opciones para la micro localizacion del punto de produccion y venta de Lipsis,
empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de labiales personalizados. En este lugar se
llevaran a cabo tanto la fabricacion de los productos como las actividades de atencion al cliente,
marketing y administracion. La primera opcion es el sector de Las Cuadras, ubicado al norte de la
ciudad, reconocido por su ambiente residencial con creciente actividad comercial, lo que podria

favorecer el posicionamiento de una marca joven e innovadora.
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La segunda opcion es el centro comercial Unicentro, situado al sur de Pasto, donde se
concentra una importante zona comercial, lo que representa un mercado objetivo clave para la
empresa. Por tltimo, se contempla el Centro de Pasto, caracterizado por su alta afluencia de
personas, diversidad de negocios y accesibilidad por diferentes medios de transporte, lo que

podria garantizar visibilidad y mayor alcance para los productos de Lipsis.

Para definir la ubicacion mas adecuada del punto de produccion y venta, se implementara
una matriz de evaluacion de micro localizacion. Esta herramienta permitird valorar diversos
criterios fundamentales en el proceso de seleccion del sitio. Los factores a evaluar incluyen:
Accesibilidad, Proximidad a proveedores de materia prima, Tamafio del mercado, Tendencias
de consumo, Sostenibilidad de productos ecoldgicos, normas, red de distribucion. Como paso
inicial, se asignara un valor numérico a cada uno de los criterios a evaluar, teniendo en cuenta el
nivel de relevancia que cada uno representa para el negocio. La suma total de estos valores debera

ser igual a 1, distribuyéndose proporcionalmente entre los ocho factores considerados.

Posteriormente, se calificara cada criterio en una escala de 0 a 10, donde una puntuacion
de 10 indicara una presencia significativa del aspecto en la localizacion analizada, mientras que
una calificacion de O reflejard una presencia escasa o nula. A continuacion, se calculard una
puntuacioén ponderada multiplicando el peso asignado a cada criterio por la calificacion obtenida.
La suma de estas puntuaciones ponderadas para cada una de las alternativas Las cuadras, centro
comercial Unico y Centro lo cual permitira identificar la opcion més favorable para establecer el

punto de produccion y venta de la empresa.

Figura 51
Micro localizacion Centro




Figura 52
Micro Localizacion Comercial Unico

Fuente: Propia
Figura 53
Micro localizacion Sector Las cuadras

Fuente: Propia
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Tabla 16
Matriz de evaluacion micro localizacion

Centro

Centro Las cuadras .
comercial

Factor

Calif Ponder Calif Ponder Calif Ponder
Accesibilidad 0,2 5 1 6 1,2 8 1,6
Flujo de personas 0,25 8 2 6 1,5 7 1,75
Competencia 0,15 7 1,05 8 1,2 6 0,9
Costos de alquiler 0,2 6 1,2 7 1,4 5 1
Seguridad 0,1 5 0,5 6 0,6 8 0,8
Infraestructura 0,1 7 0,7 6 0,6 8 0,8
TOTAL 1.00 40 6,45 39 6,5 42 6,85

Nota: La tabla presenta la evaluacion de la micro localizacion en los tres sectores,
Centro, Las Cuadras y Centro comercial Unico, ubicados en la ciudad de pasto.
Fuente: Propia (2025)

Segun el analisis anterior, el Centro comercial Unico destaca como la mejor opcién, con
una puntuacion de 6,85. Este lugar sobresale por su mayor flujo de personas, accesibilidad,
seguridad e infraestructura. En segundo lugar, se encuentra el centro, con una calificacion de 6,45,
que resalta especialmente por su accesibilidad, flujo de personas, seguridad e infraestructura,
aunque presenta costos de alquiler moderados. Finalmente, Las Cuadras obtiene la puntuacion mas
baja, con un 6.5. Aunque tiene ventajas en términos de competencia y costos, presenta desventajas

significativas en flujo de personas y accesibilidad.

5.2.1 Identificacion del Tamaiio del negocio
Teniendo en cuenta que la empresa contara con 3 operarios se tiene proyectado producir

un 23,328 labial; se calcula con 243 dias habiles del ano 2026.
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Tabla 17
Identificacion tamario de negocio

Produccion  produccio

Horas Numero . .
Operarios diaria n total Total

laboral dias ano :
por o Labiales
laborables

operario operario

3 8 243 4 1,776 23,328

Nota: La tabla indica el nimero de labiales producidos al afio, considerando el nimero de
dias de trabajo, horas laborales y el numero de operarios necesarios Fuente: Propia (2025)

Actualmente, la produccion esta sustentada por un equipo de 3 operarios, cada uno
laborando 8 horas diarias durante 243 dias laborales al afio, con una produccion diaria de 4 labiales
por operario. Esta dindmica permite alcanzar una produccion total anual de 7.776 unidades por
operario, lo que se traduce en un total de 23.328 labiales anuales para la empresa.

En cuanto al comportamiento proyectado del mercado, se estima una tasa de crecimiento
anual del 4,60% en el consumo de labiales personalizados. Bajo esta proyeccion, se calcula que el
consumo pasara de 24.401 unidades en 2026 a 29.210 unidades en 2030, reflejando una tendencia
de crecimiento sostenido impulsada por el creciente interés de los consumidores en productos

personalizados, éticos y de alta calidad.

5.3 Descripcion de procesos de produccion, ventas y servicios
A continuacion, se describiran en detalle los procesos productivos utilizados en la

fabricacion de cada linea de mobiliario ecoldgico, con el objetivo de explicar minuciosamente cada
etapa del proceso.
Procesos productivos
Los procesos productivos se realizaron teniendo en cuenta el diagrama de operaciones, con

la siguiente simbologia:



Figura 54

Simbologia diagrama de operaciones

Operacion: significa que se efectiia un cambio o transformacion en algin
componente del producto. ya sea por medios fisicos, mecanicos o
quimicos, o la combinacion de cualquiera de los tres.

Transporte: Es la accion de movilizar de un sitioa otro algin elemento en
determinada operacion o hacia algin punto de almacenamientoo demora.

Demora: Se presenta generalmente cuando existen cuellos de botellaen el
procesoy hay que esperar turno para efectuar la actividad
correspondiente. En otras ocasiones, el propio proceso exige una demora.

Almacenamiento: Tanto de materia prima, de producto en proceso o de
producto terminado.

B<vile®

Inspeccion: Es la accion de controlar que se efectué correctamente una
operacion, un transporte o verificar la calidad del producto.

Fuente: Diagrama de flujo proceso operaciones. (2024)

Figura 55

Mapa caracterizacion proceso productivo de labial personalizad

Documento caracterizacion proceso gestion de produccion

| Objetivo: gestion de Produccién de labial personalizados

Proveedores:

Departamento de
disefio y
desarrollo de
producto, ventas y
atencion al
cliente, almacén.

Entradas:

Formulas
personalizadas y
especificaciones del
pedido, materias
primas, material de
empaque, programa
de produccion,
maquinaria y
recursos humanos

Descripcion del proceso
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produccion.

maquinaria

estandarizados

Mecanismos de control

Fichas técnicas y 6rdenes de

Lista de chequeo de control de calidad

Plan de mantenimiento preventivo de

Procedimientos operativos

Registro de lotes y trazabilidad

P| H
Revision de pedidos y Dosificacion y mezcla
planificacion de la de ingredientes seglin
produccion segin la formula, control de
demanda, verificacion de || calidad en linea de
disponibilidad de produccion, llenado y
insumos, definicion de moldeado de labiales,
tiempos ¥ i6n de etiquetado y empaque
1eCUrsos final

VA
Inspeccion final del Ajustar al proceso ante
producto terminado ( desviaciones detectadas,

color, textura, peso,
presentacion), control de
calidad de lote
(muestreo), validacion
del cumplimiento de
requisitos del cliente

reporte de no
conformidades y
acciones correctivas
retroalimentacion para
mejora continua

Fuente: Propia (2025)

RESPONSABLES: JEFE DE PRODUCCION

Salidas: Cliente interno:
departamento de

Labial almacenamiento y

personalizad despacho, servicio

o listos para al cliente

entrega,

reporte de Cliente externo

control de Clientes finales y

calidad distribuidoras

Indicadores

Porcentaje de cumplimiento de pedidos
a tiempo.

Indice de productos no conformes
Nivel de desperdicio de materia prima
Productividad por hora trabajada

Satisfaccion del cliente
(Postproduccion)
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Proceso productivo “Labial personalizado”

El Diagrama de Operaciones del Proceso Productivo de Labial Personalizado describe
secuencialmente cada una de las actividades necesarias para fabricar un producto adaptado a las
preferencias individuales del cliente. El proceso inicia con la entrada de materia prima, que
implica la recepcion y manejo de ingredientes como ceras, aceites, pigmentos, emolientes y
fragancias, seguida por la inspeccion del material, donde se verifica su calidad y conformidad
con los estandares establecidos.

Posteriormente, se lleva a cabo la recepcion del pedido personalizado, que registra
especificaciones como el color, acabado y componentes adicionales requeridos por el cliente.
Con esta informacidn, se procede a elegir el color del pigmento a utilizar, seleccionando con
precision los tonos necesarios. Luego, se realiza el pesado exacto de cada ingrediente segun la
formula establecida, asegurando la consistencia del producto. En la formulacion del labial, se
mezclan los ingredientes base y, posteriormente, en la etapa de fundido y homogeneizacion, se
calienta la mezcla hasta lograr una consistencia liquida uniforme.

Esta mezcla se vierte en moldes con la forma deseada, y se somete a un proceso de
enfriamiento y solidificacion controlado para asegurar su integridad fisica. Una vez
solidificados, los labiales pasan por el desmoldeo y control de calidad, donde se revisan
caracteristicas como forma, tamafio, color y textura. A continuaciéon, se realiza la
personalizacion del empaque, incorporando etiquetas, nombres o disefios especiales solicitados
por el cliente. Los productos terminados se trasladan a un area de almacenamiento temporal,
donde se conservan en condiciones Optimas hasta su envio. Finalmente, se completa el registro
de control de calidad, documentando los resultados de las inspecciones para garantizar la

trazabilidad y los estandares del proceso productivo.
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Figura 56
Diagrama de operaciones del proceso productivo de labial personalizado en barra
Fase|Actividad Tle:mpo Simbologia Area Responsable
(minutos)
OIVI=101D
Inicio
1|Entrada de materia prima 20 {_\.!' NS | = | (] | [ |Produccién
2 |Inspeccion del material 30| () [ ) |Logistica
2 |Recepcion del pedido personalizado 10 O | N =2 | ) |Ventas
3 |Elegir el color del pigmento a utilizar 5 (ﬂ- \ co | [] | [D |Produccion
4 |Pesar cada ingrediente 10 "1 S| [ | [ |Produccién
5|Formulacion del 1abial 15 "1 S = [ | [ |Produccién
6 |Fundido v homogeneizacion 2 " S| [ | [ |Produccion
7|Vertido en moldes 10 'Q Sl e | [ | [ |Produccion
8 |Enfriamiento y solidificacion 30 'g SAlen | [ | [ |Produccién
9|Desmoldeo v control de calidad 15| | S =2 [ | [ |Produccion
10|Personalizacion del empaque 15 '1_ NS | = D [:1' Produccion
11| Almacenamiento temporal 50 O -PV’- (][ Logistica
12 |Registro de control de calidad 10 O | N | = [ ) |Control de calidad

Nota. En la tabla se observa las respectivas actividades desarrolladas en el proceso de
fabricacion de labial en barra Fuente: Propia (2025).

Proceso productivo de labial en barra

El proceso productivo comienza en el area de Produccion con la entrada de materia prima,
momento en el que se registran y acondicionan ceras, aceites, polimeros y aditivos. A
continuacion, Logistica realiza una inspeccion exhaustiva del material, asegurando que todo
cumpla con los estdndares de calidad. Una vez aprobado, Ventas gestiona la recepcion del pedido
personalizado y transmite al taller las especificaciones del cliente.

De regreso en Produccion, se procede a elegir el color del pigmento apropiado y a pesar
cada uno de los ingredientes de la formulacion. Con las proporciones definidas, se realiza la
formulacion del labial, mezclando fases s6lidas y liquidas. Esta mezcla pasa luego por un proceso
de fundido y homogeneizacion para garantizar una textura uniforme, tras lo cual se vierte en
moldes y se deja enfriar y solidificar bajo condiciones controladas.

Una vez que la barra o el tubo han alcanzado la consistencia deseada, se efectiia el
desmoldeo y un primer control de calidad, revisando apariencia y consistencia del producto.
El siguiente paso es la personalizacion del empaque, donde se aplican etiquetas, colores y
detalles graficos segun la orden. Con el producto ya embalado, Logistica lo traslada a

almacenamiento temporal, dejando todo listo para su despacho. Finalmente, el area de Control
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de Calidad registra los resultados de las inspecciones y cierra el ciclo, asegurando que sélo los

labiales que cumplen con los estandares lleguen al cliente.

Figura 57
Diagrama de operaciones del proceso productivo Balsamo
S Tiempo : 2
Fase|Actividad ¢ Simbologia Area Responsable
(minutos)
O [VI=I0O]ID
Inicio
1|Entrada de materia prima 100 [N/ | = | []|[) |Produccion
2|Inspeccion del material 2000 [N/ | = | B Logistica
3|Recepcion del pedido personalizado 3 Q /| = [] Ventas
4|Seleccion de formula personalizada 3/ @ | N/ | = | [] | [) |Produccion
5|Pesaje de ingredientes 3/ @ | N/ | = | [] | [ |Produccion
6|Fusion en bafio maria 120 @ | N/ | = | [ ][ |Produccion
7|Incorporacion de aditivos 51 @ [N/ | = | [] |[) |Produccion
8|Homogeneizacion fina 2l © [N/ | = | [] | [ |Produccion
9|Vertido en envases 51 © [N/ | = | [] |[) |Produccion
10|Enfriamiento y solidificacion 8| @ |/ | => | [] |[) |Produccion
11|Limpieza, etiquetado y empaque 4 @ |\ | = | []|[) |Produccion

Nota. En la tabla se observa las respectivas actividades desarrolladas en el proceso de
fabricacion de Balsamo Fuente: Propia (2025).

Proceso productivo de Balsamo.

El proceso productivo da inicio en el area de Produccion con la entrada de materia prima,
registrando y acondicionando ceras, aceites y aditivos. A continuacion, Logistica se encarga de la
inspeccion del material, verificando que todos los componentes cumplan con los estdndares de
calidad. Una vez aprobados, Ventas recibe el pedido personalizado y transfiere la orden al taller.
El equipo de Produccion procede entonces a la seleccion de la formula personalizada, ajustando
acabado y aroma segun las especificaciones del cliente, y a continuacion realiza el pesaje preciso
de ingredientes. Los solidos y liquidos se funden en un bafio maria hasta alcanzar la temperatura
Optima, tras lo cual se incorporan los aditivos (pigmentos, fragancias, activos) y se ejecuta una
homogeneizacion fina para eliminar grumos y burbujas. Seguidamente, la mezcla se vierte en los
envases correspondientes, donde se deja enfriar y solidificar bajo condiciones controladas. Por
ultimo el producto se somete a la limpieza de bordes, se rotula con la imagen personalizada y se

embala, quedando listo para su despacho al cliente.
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Figura 58
Diagrama de operaciones del proceso productivo de Gloss
Fase|Actividad Tlt\.mpa Simbologia Area Responsable
(minutos)
OlvVI=[OID
Tnicio
1|Entrada de materia prima 20/ | S| 1] ][] [Produccién
2|Inspeccion del material 30, O) [ ) |Logistica
2|Recepcion del pedido personalizado 10| O | N/ =3 j [ ) |Ventas
3|Elegir el color del pigmento a utilizar 5 'fv | [l | [ |produccion
4 |Pesar cada ingrediente 10 (’ S| ][ [Produccion
5|Formulacion del labial 15 (’ e | [ ][ |Produccion
6 |Fundido y homogeneizacion 2 Q e | [ ][ |Produccion
7|Vertido en moldes 10 @ e | [ [ |Produccion
8 |Enfriamiento y solidificacion 30 (’ S| ]| [) [Produccion
9|Desmoldeo y control de calidad 15 Q e | [ ][ |Produccion
10|Personalizacion del empaque 15 (’ e | [ ][ |Produccion
11| Almacenamiento temporal 5 i Nl e | [ [ [ |Logistica
12|Registro de control de calidad 10 '3:::3' me |:,' Control de calidad

Nota. En la tabla se observa las respectivas actividades desarrolladas en el proceso de
fabricacion de Gloss Fuente: Propia (2025)

Proceso productivo gloss
El flujo de produccion arranca en el drea de Produccion, donde se recibe la materia prima

y se registra su ingreso. A continuacion, Logistica realiza la inspeccion del material, verificando
que ceras, aceites, polimeros y aditivos cumplan con los estandares de calidad. Una vez aprobado,
Ventas se encarga de la recepcion y preparacion de insumos, coordinando el stock y disponiendo
los componentes para la linea.

Con todo listo, el equipo de Produccion procede a la seleccion de la formula personalizada
segun el pedido (acabado mate o satinado, intensidad de color, aroma). Seguidamente, se efectua
el pesaje preciso de ingredientes, tanto de la fase oleosa como de la fase acuosa o polimérica.
Para las formulaciones de gloss o labial liquido, la hidratacion del polimero (en bases acuosas)
garantiza la correcta dispersion, mientras que un calentamiento ligero de aceites y emulsionantes
facilita la emulsion en sistemas bifasicos.

Una vez las fases estan a la temperatura adecuada, se incorporan pigmentos y aditivos
(brillantes, antioxidantes, fragancias) y se realiza el ajuste de viscosidad con espesantes o

fluidificantes para alcanzar la textura deseada. El paso de mezclado y desaireacion asegura una
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mezcla homogénea sin burbujas ni grumos. A continuacion, se procede al llenado de tubos o
frascos con aplicador, seguido de cierre y etiquetado personalizados, donde se imprimen los datos
de férmula, lote y acabados.

En el area de inspeccion se lleva a cabo el control de calidad, revisando el aspecto, la dosis
del aplicador y la integridad del envase antes de liberar el producto para distribucion. De este
modo, cada unidad de gloss o labial liquido sale al cliente con la garantia de un riguroso proceso

que va desde la recepcion del material hasta la verificacion final.

Figura 59
Diagrama de operaciones del proceso productivo de labial liquido
Fase|Actividad Tle:mpo Simbologia Area Responsable
(minutos)
OV U[D
Inicio
1|Entrada de materia prima 20 Sl | [ | [ |Produccién
2 |Inspeccion del material 30| () | ) |Logistica
2|Recepcion del pedido personalizado 10 O) | \/ =3 j [ ) |Ventas
3|Elegir el color del pigmento a utilizar 5 @- -7 > | Ll | [ |Produccién
4|Pesar cada ingrediente 10 (’ Sl [ | [ |Produccion
5|Formulacion del labial 15 (‘ Sl [ | [ |Produccién
6|Fundido y homogeneizacion 2 @ Sl [ | [ |Produccién
7|Vertido en moldes 10 Q Sl [ | [ |Produccién
8 |Enfriamiento v solidificacion 30 3 Slen | [ | [ ) |Produccion
9|Desmoldeo y control de calidad 15 Sl [ | [ |Produccién
10 |Personalizacion del empaque 15 (. Sl [ | [ |Produccién
11 |Almacenamiento temporal 5 Q S e | L | [ |Logistica
12 |Registro de control de calidad 100 () V":?‘PD [ ) |Control de calidad

Nota. En la tabla se observa las respectivas actividades desarrolladas en el proceso de fabricacion
de labial liquido Fuente: Propia (2025)
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Proceso productivo de labial liquido.

El proceso productivo que refleja la tabla arranca con la entrada de materia prima en el
area de Produccion, donde se registran y acondicionan los suministros basicos. A continuacion,
el departamento de Logistica realiza una inspeccion del material, asegurandose de que ceras,
aceites y aditivos cumplan con los estandares de calidad requeridos. Una vez aprobado, Ventas
recibe y prepara los insumos, gestionando el stock y coordinando la llegada de componentes
especificos.

Con todo listo, Produccion procede a la seleccion de caracteristicas del producto, por
ejemplo, acabado mate o satinado de acuerdo a la orden del cliente, y a continuacion realiza el
pesaje de fase oleosa y fase acuosa, midiendo con precision cada componente. El siguiente paso
es el calentamiento de ambas fases para lograr que ceras y aceites alcancen la temperatura ideal
de trabajo, tras lo cual se lleva a cabo la emulsion, mezclando vigorosamente ambos
componentes para obtener una base homogénea.

En la fase de incorporacion de pigmentos, se afiaden y dispersan colorantes hasta el tono
deseado, y luego se ajusta la densidad y opacidad para garantizar la consistencia y cobertura
adecuadas. Antes de envasar, la mezcla pasa por un filtrado para eliminar posibles impurezas
o aglomerados. Seguidamente, se efectia el llenado en envases con aplicador (tubos o frascos),
y tras ello, el equipo de Produccion se encarga de la rotulacion y empaquetado final, aplicando
las etiquetas y embalajes personalizados.

El flujo termina con una fase de control de calidad (area de Inspeccion), donde se revisa
el producto terminado: apariencia, volumen, aplicador y etiquetado son verificados antes de
liberar cada unidad para su distribucion. De esta manera, cada labial sale al cliente con la garantia
de haber pasado por un proceso riguroso, desde la materia prima hasta el empaque y la

evaluacion final.



Proceso de ventas y servicio.

Los procesos de venta y servicios se realizaron teniendo en cuenta el diagrama de procesos

ANSI, con la siguiente simbologia:

Figura 60

Simbologia diagrama de venta y servicios

Simbolo de
diagrama de flujo

Nombre

Simbolo de
proceso

Descripciéon

Representa un proceso.
una accién o una
funcién.

Simbolo de
inicio y fin

Representa el punto de

inicio. el punto de fin y

los posibles resultados
de un camino.

Simbolo de
documento

Representa la entrada o
la salida de un
documento.

Simbolo de
decisién

Representa una
decisién. como si / no.

Simbolo de
conector

Conecta elementos
separados en una

pagina.

Simbolo de
referencia /
enlace fuera de
pagina

Conecta elementos
separados en miiltiples
paginas.

Simbolo de
entrada y salida

Representa los datos
que estan disponibles
como entrada o salida.

Simbolo de
comentario o
nota

Agrega una explicacién
o comentarios
necesarios.

Nota. En la tabla se observa la simbologia del diagrama de operaciones fuente: (Pinterest, 2017)
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Figura 61

Mapa caracterizacion del proceso de ventas y servicio
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Documento caracterizacidén proceso gestion de ventas y servicios

[ Objetivo: Garantizar la entrega puntual y satisfactoria de labial personalizado, manteniendo altos estandares de calidad

Proveedores

internos: Produccion, Entradas:
Controlds calidad, Solicitud
logxls(tncva mte;r_la,~ dél peditio;
man Tm.g s informacio
tecnologia o del
Proveedores cliente,

externos: Empresas formula del

de mensajeria. Pl’OdUCK):
disefiadores insumos de
FreeLancer, produccion.

plataforma de pagos

Descripcién del proceso

Mecanismos de control

Formato de confirmacién de pedido,
verifica que los datos y personalizacién
sean correctos.

Check-list de control de calidad, lista

textura. empaque.

Seguimiento postventa, comunicacién
con el cliente 48h después de la entrega

Trazabilidad digital, cédigo Gnico por
pedido para seguimiento interino

P (| H Salidas: Cliente interno
Recepcidn del pedido, Elaboracién del labial Producto C'ons. N doemal y
validacion de la formula personalizado, empaque E> personaliz distribuidoras
v planeacién de la sostenible, generacién de ado, Clicate sxterio:
produccién factura y preparacion confirmaci area de produccién
para la entrega. 6n del calidad, logistica
pedido -
A% A
Control de calidad del Gestion de reclamos,
producto, verificacion de retroalimentacion del =
Indicadores

los datos del cliente y
estado del pedido

cliente, ajustes en el
proceso si se presentan
fallas

que revisa caracteristicas fisicas, aroma,

RESPONSABLES: JEFE DE VENTAS Y
SERVICIOS

Nivel de satisfaccion del cliente

Tiempo promedio de entrega

Tasa de reclamos

Pedidos entregados a tiempo

Nota: La tabla muestra el ciclo PHVA, desarrolladas en el proceso de ventas y servicios de Lipsis Fuente: Propia (2025)
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Figura 62
Actividades proceso de ventas y servicios
Fase Actividad Tlc:mpo Simbologia Area Responsable
(minutos)
1|Publicidad en redes sociales. 20(C_J D Q O =2 Marketing
(D8 <0 D

2| Interaccion conn seguidores ( responder comentarios 15 Marketing
3|Respuesta a mensajes directos s5CIOIR C | 0O J; Atencion al cliente
4|Envio de encuesta / test de color s(ICJ |:| Q Q Q Atencion al cliente
5|Analisis de preferencias del cleinte 0L D <> Q l;] Asesoria personalizada
6|Recomendacion de tonos y acabados 101 [i] & | 0 J;| Asesoria personalizada
7|envio de ejemplos y catalogo virtual st J:[ Q Q [ |Ventas
8|Confirmacion de seleccion del cliente SIC I 1| €@ | Q |[L_J [Cliente/ventas
9|confirmacion del pedido y forma de pago 10[C_J| [ <> O J; Ventas

10|Generacion de comprobante y orden de produccion sIC I [ ] @ Q [ |Ventas/produccion

11 |Elaboracion del labial personalizado 60|(_) % O | O [L) |Produccion

12 |Empaque y rotulado personalizado 201 <> O J;| Produccion/disefio

13 |Entrega de producto sCI2 8 C O [ |Logistica/ ventas

14|Envio de mensaje de agradecimiento y cuidados del labial 5(CJ _D Q O Q Atencion al cliente

15|Recoleccion de feedback y satisfaccion WCI B C |0 J; Atencion al cliente

16|Envio de promociones y novedades s1.J D O Q J;l Marketing

Nota: La tabla muestra las respectivas actividades desarrolladas en el proceso de ventas y servicios de Lipsis Fuente: Propia (2025)
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Proceso de ventas y servicios

El proceso de ventas y servicios de Lipsis comienza en el area de marketing, donde se
dedica un bloque inicial (20 min) a la difusiéon en redes sociales y otros 15 min a interactuar
con la comunidad, respondiendo comentarios y estimulando la participaciéon. A continuacion,
atencion al cliente interviene para responder mensajes directos y enviar una breve encuesta, con
el fin de recabar las preferencias individuales. Con esos datos, el equipo de asesoria
personalizada analiza los resultados y recomienda los tonos y acabados mas adecuado, tras lo cual
el area de ventas envia ejemplos y catdlogo virtual y confirma tanto la eleccion final del cliente
como los detalles del pedido y la forma de pago. Una vez aprobado, se genera el comprobante y
la orden de produccién y arranca la fase de produccion, donde se elabora el labial siguiendo la
formula personalizada y luego se realiza el empaque y rotulado con disefio a medida. El producto
sale hacia el cliente a través de logistica y, de inmediato, atencion al cliente envia un mensaje de
agradecimiento con instrucciones de uso y cuidados y recoge feedback sobre satisfaccion.
Finalmente, marketing retoma el contacto para compartir promociones y novedades, cerrando
asi un ciclo de aproximadamente 195 min que combina operaciones, inspecciones y toque

humano en cada etapa, garantizando calidad, personalizacion y una experiencia integral.

5.4 Distribucion fisica e ingenieria del proyecto
La distribucion de la empresa LIPSIS est4 disenada para optimizar el flujo de trabajo,

garantizando un uso eficiente del espacio de acuerdo con las necesidades operativas de la planta,
el movimiento de materiales, almacenamiento, operacion de maquinaria, gestion administrativa
y servicios para el personal. La empresa contard con un espacio arrendado, distribuido
estratégicamente en las siguientes areas:

e Area de tienda y atencion al cliente

e Area de produccién y maquinaria (mezclado, moldeado, etiquetado)

e Area administrativa (oficinas)

e Area de almacenamiento de materia prima e insumos

e Entrada exclusiva para recepcion de materia prima

e Servicios sanitarios (bafos para el personal)
Esta organizacion permite una operacion ordenada, fluida y funcional, alineada con los

procesos de personalizacion y fabricacion de los labiales.
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Figura 63
Distribucion fisica del proyecto Lipsi
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Fuente: Propia (2025)
5.5 Necesidades y requerimientos

Para poder realizar todas las actividades productivas contempladas en el proyecto, se
presentan a continuacion los requerimientos indispensables.

Requerimiento de mano de obra: Con el objetivo de ocupar cada uno de los cargos y

funciones necesarias para la ejecucion del proyecto, se necesita disponer del siguiente personal.

Tabla 18
Requerimiento de mano de obra

Descripcion Experiencia Funciones

Jefe de Mgenienta 3 afios en procesos de Supervisar y coordinar
produccion . produccion la produccion, controlar
Industrial o . .
calidad y tiempos de
afines
: — Pn‘rrPos} :
Experto en Técnico 2 afos en analisis de colores y Seleccionar y combinar
colorimetria en Disefio mezcla de pigmentos colores para lograr
Grafico o acabados
Experto en Cosmetodlo 1 afio en Quimica Estudiar los
Cosmetolo go Cosmética componentes de los
gia productos de belleza y

cuidado personal, con el
fin formular y evaluar y
dicenar nn lahial ceonros



98

técnico
quimico

Experto
quimico

afio en procesos de produccion
de cosméticos o en la industria

quimica similar.

Apoyar en la
formulacion, fabricacion
y envasado de los labiales
personalizados,
garantizando el
cumplimiento de normas
de calidad. seeuridad v

Nota. La tabla detalla el requerimiento de mano de obra necesarios para la fabricacion de labiales
personalizados. Fuente: Propia (2025)

Tabla 19

Requerimiento de materia prima

Materia
prima

Descripcion Cantidad Precio Precio por gramo
£~
Cera de abejas 1 kl $60.000 $60c/gr
Manteca de karité 1kl $65.000 $65 c/gr
Aceite de coco 1 litro $55.000 $2,75 c/gota
Aceite de almendras 250ml $9.260 $1,9 c/gota
Vitamina E 30ml $20.000 $33,33 c/gota
Aceite esencial 10ml $2.850 $14,25 c/gota
vainilla
Aceite esencial menta 10ml $3.700 $18,5 c/gota
Aceite esencial 10ml $4.000 $20 c/gota
frambuesa
Aceite de resino 500ml $42.900 $4,29 c/gota
Aceite de coco 710ml $171.777 $12 c/gota
fraccionado
Color en polvo 100g $30.000 $30 c/gr
Brillo base en gel 1litro $65.000 $ 65 c¢/ml
Aceite de jojoba 1litro $35.000 $36 c/ml
Triglicéridos Llitro $75.000 $75 c¢/ml
Isododecano 1litro $80.000 $80 ¢/ml
Silice 1kl $45.000  $45 c/gr
Cera de candenilla 1kg $90.000 $90 c/gr
Manteca de cacao lkg $75.000 $75 c/gr
Fragancia y sabor 30ml $20.000 $666.6 c/gota

Nota. La tabla detalla el requerimiento de mano de obra necesarios para la fabricacion de
labiales personalizados. Fuente: Propia (2025).
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Requerimientos de materia prima: Para la elaboracion de los labiales personalizados,
es esencial contar con materia prima de alta calidad en las cantidades adecuadas. Esto permitira
una gestion eficiente de los insumos y optimizara la productividad. Cada linea de labiales tendra
requerimientos especificos seglin sus caracteristicas y formulas personalizadas.

Tabla 20
Requerimientos de materia prima para un balsamo

Materia Prima Balsamo Precio

Descripcion Cantid [ GE
Cera de abejas (20 gr) 1 $1200
Manteca de karité (20 gr) 1 $1300
Aceite de coco (20 gr) 1 $55
Aceite de almendras (5 gr) 1 U
Vitamina E (5 Gotas) 1 $166.65
Aceite esencial (Vainilla, Menta, Frambuesa) (10 1 $142.5
Precio total $2.873.,6

Nota. La tabla detalla la materia prima para la fabricacion de balsamo. Fuente: Propia (2025)

Tabla 21
Requerimientos de materia prima para un gloss

Materia Prima un Gloss

- Precio

Descripcion Cantid LUGE]
Aceite de ricino (15ml) 1 $64.35
Aceite de coco fraccionado (10ml) 1 $120
Vitamina E (2ml) 1 $66.66
Color en polvo (2 gr) 1 Hel
Aroma y Sabor (10 gotas) 2 $6666
Brillo base en gel (5 ml) 1 $325
Total $7171

Nota. La tabla detalla la materia prima para la fabricacion de Gloss Fuente: Propia (2025)
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Tabla 22
Requerimientos de materia prima para labial liquido

Precio
*cantida

Materia Prima Labial en Liquido

Descripcion Cantida

Aceite de ricino (6 gr) 1 $25.74

Aceite de jojoba (6 gr) 1 $216

Triglicéridos (3 gr) 1 $225
$800

Isododecano (10gr) 1

Cera de candenilla (2gr) 1 $180

Silice (2gr) 1 $90
$360

Pigmentos (12gr) 1

T $33,33

Vitamina E (1gr) 1

Fragancia y sabor (5gotas) 2 $6666
$ 8.570

Precio total

Nota. La tabla detalla la materia prima e insumos requeridos para la produccion de labial
liquido. Fuente: Propia (2025)

Tabla 23
Requerimientos de materia prima para labial en barra

Materia Prima Labial en Barra Precio
*cantidad

Cera de abejas (12gr) 1 $720
Cera de candenilla (4 gr) 1 $360
Manteca de karité (6gr) 1 $390
$300
Manteca de cacao (4gr) 1
Aceite de ricino (4gr) 1 $17.16
Aceite de almendras (2gr) 1 $3.8
Pigmentos (12gr) 1 $360
Vitamina E (1 gr) 1 $33.33
. $3999.6
Fragancia y sabor (3 gotas) 2
$6.183,89

Precio total

Nota. La tabla detalla la materia prima e insumos requeridos para la produccion del labial en barra.
Fuente: Propia (2025).



101

Requerimientos de maquinaria y equipo: Con base en diversas conversaciones
informales con emprendedores del sector cosmético y expertos en la fabricacion de productos de
magquillaje, se definid la maquinariay el equipo necesario para llevar a cabo la producciéon mensual
de cada linea de labiales personalizados.

Tabla 24
Requerimientos de maquinaria y equipo

DESCRIPCION CANTIDA  VALOR COSTO TOTAL
D UNITARI

Mezcladora 1 $1.500.000 $1.500.000

Bafio maria industrial 1 $800,000 $800.000

Basculas de precesion 1 $500.000 $500.000
Maquina de moldes 1 $200.000 $200.000

Prensa para labiales en 1 $1.000.000 $1.000.000

Total maquinaria y equipo $ 4.000.000

Nota. La tabla proporciona detalles sobre el equipo de computo necesario para operar. Fuente:
Propia (2025)

Requerimiento de herramientas. Con el fin de poder realizar de forma adecuada la
fabricacion, se contard con herramientas basicas que se detallan a continuacion:

Tabla 25
Requerimiento de herramientas

DESCRIPCION CANTIDA VALOR COSTOS
UNITARIO DIRECTO
SE
Espatulas de 5 $20.000 $100.000 Costo
silicona o acero directo
Vasos 3 $15.000 $45.000 Costo
medidores directo
Termometro digital 1 $60.000 $60.000 Costo
Paleta de mezclas 3 $15.000 $200.000 Costo
Contenedores 5 $20.000 $45.000 Costo
Jeringas 3 $5.000 $15.000 Costo
dosificadoras o indirecto
Tubos vacios 30 $4.000 $120.000
Total maquinaria y equipo $ 585.000

Nota. La tabla proporciona detalles sobre las herramientas necesarias para la fabricacion de
labiales personalizados. Fuente: Propia (2025)

Requerimiento de muebles y enseres: Los muebles y enseres requeridos para llevar a

cabo a cabo las tareas administrativas y de atencion al cliente de la empresa son los siguientes:
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Tabla 26
Requerimiento de muebles y enseres

Descripcion Cantidad Valor Unitario Costo Total
Mesas de trabajo 3 $300.000 $900.000
Estanterias 7 $200.000 $1.400.000
Escritorios 2 $250.000 $500.000
de oficina

Sillas 2 $100.000 $200.000
Archivadores 2 $450.000 $900.000
Vitrinas 1 $500.000 $500.000
de exhibicion

Total, muebles y enseres $4.400.000

Nota. La tabla proporciona detalles sobre los muebles y enseres necesarios para operar.
Fuente: Propia (2025)

Requerimiento equipos de computo: Dado que es fundamental sistematizar y mantener
un control eficiente de los procesos administrativos y contables de la empresa, se requiere una
infraestructura tecnolégica compuesta por equipos de computo y sistemas de comunicacioén que
permitan una adecuada gestion de la informacion.

Tabla 27
Requerimientos de equipos de computo

Descripcion Cantidad Valor Unitario Costo Total
Computadoras 3 $2.500.000 $7.500.000
Impresoras 1 $800.000 $800.000
Camara profesional 1 $1.000.000 $1.000.000
Total equipo de $9.300.000

Nota: La tabla muestra los requerimientos de computo para operar. Fuente: Propia (2025)
5.6 Plan de produccion u operacion

El plan de produccién u operacion de la empresa LIPSIS esta disefiado para garantizar una
fabricacion eficiente de labiales personalizados, con un enfoque en la calidad, la sostenibilidad y
la personalizacion del producto. Para estimar la capacidad productiva anual, se consideré una
estructura operativa compuesta por tres operarios, quienes laboran durante los 243 dias habiles del
afo.

Finalmente, con base en esta capacidad inicial, se elabord una proyeccion de crecimiento
a cinco afos, comprendida entre 2026 y 2030. Para dicha proyeccion se utilizo como dato base la

tasa de crecimiento anual del sector cosmético, estimada en un 4,60%.
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Tabla 28
Plan de produccion

1.960 2050 2144 2243 2346 2454

4.409 4612 4824 5046 5278 5521

5.902 6173 6457 6754 7065 7390
11.057 11566 12098 12655 13237 13846

Nota. Latabla presenta el plan de produccion de labiales personalizados en los periodos 2026
a 2030, considerando una tasa de crecimiento del sector, la cual corresponde al 4,60%. Los
valores reflejan el nimero estimado de labiales a producir por afio. Fuente propia (2025)

El plan de produccion proyectado para el periodo 2026-2030 se basa en una tasa de
crecimiento constante del 4,60% anual, correspondiente al promedio del sector cosmético. Esta
tasa se aplica de manera uniforme a lo largo de los cinco afios, 1o que permite una estimacion

coherente y realista del comportamiento esperado en la produccion.

A lo largo del periodo proyectado, se observa un incremento progresivo en el numero de
unidades producidas, con un aumento anual aproximado de entre 1.100 y 1.300 unidades. Este
crecimiento sostenido y sin variaciones bruscas contribuye a una planificacion operativa mas

estable y predecible para la empresa.
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6. Aspectos Organizacionales

6.1 Estructura organizacional

Figura 64
Organigrama LIPSIS

ORGANIGRAMA

ORGANIZACION DE LA EMPRESA LIPSIS

Jefe de produccion

Operario 1 Operario 2 Operario 3

Colorimetria Cosmetologo Quimico

Fuente: Propia (2025).
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6.2 Descripcion de funciones

Tabla 29
Manual de funciones Gerente

LIPSIS MANUAL ESPECIFICO DE FUNCIONES Y
COMPETENCIAS LABORALES
I IDENTIFICACION
Nivel: Directivo
Denominacion del Empleo: Gerente
Codigo: 001
Grado: 01
No. de cargos Uno (1)
Dependencia Direccién general de la empresa
Cargo del Jefe Inmediato: Junta Directiva

II. PROPOSITO PRINCIPAL
Encargado de dirigir, coordinar y supervisar todas las actividades estratégicas, administrativas y
comerciales de la empresa en modalidad de medio tiempo. Su labor estard orientada a garantizar la
rentabilidad, la sostenibilidad financiera y el posicionamiento de la marca en el mercado local y
regional, contribuyendo al desarrollo econdémico y social de la ciudad de Pasto mediante el
fortalecimiento de la innovacion en el sector cosmético.

III. DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

1. Disenar e implementar el plan estratégico de la empresa, alineado con los objetivos de
crecimiento y consolidacion en el mercado de cosméticos personalizados.

2. Coordinar las areas de produccion, mercadeo, finanzas y servicio al cliente, asegurando el
cumplimiento de estdndares de calidad y tiempos de entrega.

3. Administrar eficientemente los recursos financieros, humanos y materiales de la empresa,
buscando la sostenibilidad y el crecimiento continuo.

4. Representar a la empresa ante entidades publicas, privadas y comerciales, gestionando
alianzas estratégicas y convenios que fortalezcan la competitividad.

5. Supervisar el cumplimiento de la normatividad legal, ambiental y sanitaria aplicable a la
produccion y comercializacion de cosméticos.

6. Analizar indicadores de gestion y presentar informes periodicos a los socios para la toma de
decisiones estratégicas.

7. Impulsar proyectos de responsabilidad social empresarial orientados a la inclusion y al
consumo responsable.

8. Analizar indicadores de gestion y presentar informes periodicos a los socios para la toma de
decisiones estratégicas.

IV. COMPETENCIAS REQUERIDAS
e Liderazgo y vision estratégica.
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Habilidades de comunicacion y negociacion.

Conocimientos en gestion administrativa, financiera y comercial.

Capacidad para innovar en productos cosméticos y estrategias de marketing.
Trabajo en equipo y toma de decisiones bajo presion.

V. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA

Estudios Experiencia
Titulo Profesional en Administracion de 2 anos en cargos de direccion o coordinacién en
empresas, Mercadeo o carreras afines. sectores comerciales o de produccion.
Nota: La tabla muestra la descripcion de funciones del gerente. Fuente: Propia (2025)
Tabla 30
Manual de funciones Contador
LIPSIS MANUAL ESPECIFICO DE FUNCIONES Y
COMPETENCIAS LABORALES
I IDENTIFICACION
Nivel: Profesional de apoyo externo
Denominacién del Empleo: Contador
Codigo: 002
Grado: 01
No. de cargos Uno (1)
Dependencia Area administrativa y financiera
Cargo del jefe Inmediato: Gerente

II. PROPOSITO PRINCIPAL

Responsable de llevar la contabilidad de la empresa, registrando, analizando y controlando las
operaciones financieras, fiscales y tributarias, trabajando por horas segtn las necesidades operativas.
Su labor garantizard la transparencia, el cumplimiento legal y la confiabilidad de la informacién

econdmica.
II1. DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

1. Registrar y actualizar la informacion contable conforme a la normatividad vigente.

2. Preparar los estados financieros de manera periddica para apoyar la toma de decisiones de la
gerencia.

3. Elaborar y presentar las declaraciones tributarias, cumpliendo con los plazos establecidos por la
DIAN y demas entidades de control.

4. Asesorar a la gerencia en temas contables, financieros y fiscales que contribuyan a la
sostenibilidad del negocio.

5. Controlar y verificar la correcta causacion de ingresos, costos y gastos de la empresa.

6. Apoyar en la elaboracion de presupuestos y proyecciones financieras.

7. Mantener organizada y actualizada la documentacion contable y tributaria de la empresa.
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8. Garantizar el cumplimiento de obligaciones laborales y parafiscales relacionadas con la nomina
y la seguridad social.

IV. COMPETENCIAS REQUERIDAS
e Conocimientos solidos en legislacion tributaria y normas contables.
e Capacidad de andlisis financiero y control presupuestal.
e Habilidad para trabajar bajo la modalidad de contratacion por horas, cumpliendo con
responsabilidad los tiempos establecidos.
e Comunicacion asertiva y ética profesional.

V. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA

Estudios Experiencia
Titulo profesional en Contaduria Publica Minimo 1 afio en cargos relacionados con
con tarjeta profesional vigente. contabilidad y finanzas.
Modalidad de contratacion: Prestacion de servicios
por horas.

Nota: La tabla muestra la descripcion de funciones del contador

Tabla 31
Manual de funciones jefe de produccion

LIPSIS MANUAL ESPECIFICO DE FUNCIONES Y
COMPETENCIAS LABORALES
I IDENTIFICACION
Nivel: Operativo
Denominacion del Empleo: Jefe de produccion
Codigo: 003
Grado: 01
No. de cargos Uno (1)
Dependencia Area de produccion y bodega
Cargo del jefe Inmediato: Gerente

II. PROPOSITO PRINCIPAL
Encargado de planificar, organizar, dirigir y controlar el proceso de elaboracion de los labiales
personalizados, asi como de gestionar la compra, recepcion, almacenamiento y control de la materia
prima e insumos. Trabajard medio tiempo, asegurando la eficiencia en la produccion, el uso adecuado
de los recursos y la calidad de los productos finales.

ITI. DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

1. Planear, coordinar y supervisar todas las actividades de produccion de los labiales
personalizados.
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Nivel:
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Gestionar el proceso de compra de materias primas e insumos, asegurando calidad, precios
competitivos y proveedores confiables.

Recibir, verificar y registrar la materia prima adquirida, garantizando su correcta entrada a
inventario.

Administrar la bodega de materias primas y productos terminados, controlando inventarios,
fechas de vencimiento y condiciones de almacenamiento.

Coordinar el personal del area de produccion y bodega, asignando funciones y evaluando el
cumplimiento de tareas.

Implementar controles para minimizar desperdicios, optimizar recursos y mantener la
trazabilidad de los insumos y productos.

Garantizar el cumplimiento de normas de bioseguridad, sanidad e higiene en las areas de
produccién y almacenamiento.

Supervisar el mantenimiento preventivo y correctivo de equipos y maquinaria.
Elaborar informes de inventarios, compras y produccion para la gerencia.

Cumplir con los cronogramas de produccion establecidos, respondiendo a la demanda del
mercado y los pedidos de clientes.

IV. COMPETENCIAS REQUERIDAS
Conocimiento en procesos productivos de cosméticos y control de inventarios.
Habilidades en negociacion y compras.
Liderazgo y capacidad de organizacion de equipos.
Orientacion a la eficiencia y mejora continua.
Responsabilidad y ética en el manejo de recursos.

V. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA
Estudios Experiencia

Titulo profesional en Ingenieria Industrial, = Minimo 2 afios en cargos relacionados con
Produccion Industrial, Logistica o afines. produccion, compras o gestion de inventarios en la

industria cosmética

Nota: La tabla muestra la descripcion de funciones del jefe de produccion.

Tabla 32

Manual de funciones operario Colorimetria
LIPSIS MANUAL ESPECIFICO DE FUNCIONES Y
COMPETENCIAS LABORALES
I IDENTIFICACION
Operativo

Denominacion del Empleo: Colorimetria
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Codigo: 004

Grado: 03

No. de cargos Uno (1)

Dependencia Area de Produccién — Planta de Lipsis
Cargo del jefe Inmediato: Jefe de Produccion

II. PROPOSITO PRINCIPAL

Garantizar que la produccion de labiales personalizados cumpla con los estdndares de color definidos
por el area de desarrollo de producto, asegurando homogeneidad, calidad y satisfaccion del cliente,
desempefiando estas funciones en modalidad de medio tiempo.

o B

III. DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

Preparar las bases de color de acuerdo con las férmulas establecidas.
Realizar pruebas de mezclado y ajuste de tonalidades para cumplir con los requerimientos del
cliente.

Controlar el proceso de produccion para evitar desviaciones en color y textura.
Documentar los resultados de cada lote y reportar cualquier anomalia al jefe de Planta.
Mantener en 6ptimas condiciones el area de trabajo y los equipos de colorimetria.

Apoyar el cumplimiento de normas de calidad, higiene y seguridad industrial.

IV. COMPETENCIAS REQUERIDAS
Creatividad e Innovacion.
Calidad.
Trabajo en Equipo Colaborativo
Orientacion al Cliente.
Proactividad y Resolucion de Problemas.

Disciplina y Orden.
V. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA
Estudios Experiencia

Técnico o tecnélogo en quimica, cosméticao  Minimo 1 afio en procesos de formulacion o

afines.

produccion en la industria cosmética o farmacéutica.

Nota: La tabla muestra la descripcion de funciones del experto en colorimetria.

Tabla 33
Manual de funciones operario Cosmetologo
LIPSIS MANUAL ESPECIFICO DE FUNCIONES Y
COMPETENCIAS LABORALES
I IDENTIFICACION

Nivel: Profesional

Denominacion del Empleo: Cosmetologo

Codigo: 005

Grado: 03
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No. de cargos Uno (1)

Dependencia Area de Desarrollo y Personalizacion de Productos
— Lipsis

Cargo del jefe Inmediato: Jefe de Produccion

I1I. PROPOSITO PRINCIPAL
Disefiar, asesorar y supervisar procesos de personalizacion de labiales, garantizando que los productos
cumplan con estandares de calidad, estética y bienestar para el cliente, fusionando ciencia cosmética y
creatividad. Este cargo se desempenara en modalidad de medio tiempo.

I11. DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES
1. Asesorar en la eleccion de tonalidades y acabados de acuerdo con las caracteristicas preferencias
del cliente.

2.Realizar pruebas dermatologicas y de compatibilidad de los productos en desarrollo.

3. Velar por la correcta formulacion de los labiales en términos de textura, color y seguridad.
4. Participar en la innovacion de nuevas lineas de productos personalizados.

5. Capacitar al equipo en técnicas de aplicacion y tendencias en cosmetologia.

6.Garantizar el cumplimiento de las normas de higiene, bioseguridad y estandares de calidad
cosmeética.

IV. COMPETENCIAS REQUERIDAS

e VisioOn estética y creativa.
e Pasion por la Belleza y la Calidad.
¢ Orientacion al Cliente y al Mercado.
e Comunicacion asertiva.
e Ftica y responsabilidad profesional
e Proactividad y Aprendizaje Continuo.
e Trabajo interdisciplinario.
V. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA
Estudios Experiencia
Profesional en Cosmetologia, Quimica Minimo 2 afios en desarrollo de productos
Cosmética, Farmacia o afines. cosmeéticos, preferiblemente en formulacion de
magquillaje.
Tabla 34.
Manual de funciones de operario quimico
COMPETENCIAS LABORALES
I IDENTIFICACION
Nivel: Técnico/comercial
Denominacion del Empleo: Quimico
Codigo: 006

Grado: 03
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No. de cargos Uno (1)
Dependencia Area Comercial LIPSIS
Cargo del jefe Inmediato: Jefe de produccion

II. PROPOSITO PRINCIPAL

El trabajador va a laborar a medio tiempo y tendra como funciones disefiar, asesorar y supervisar los
procesos de personalizacion de labiales, garantizando que cada producto cumpla con los estandares de
calidad, seguridad, estética y bienestar para el cliente.

ITII. DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

7.Disefio y formulacion, crear formulas seguras y estables para los labiales personalizados,

considerando textura, pigmentacion, fijacion y componentes dermatoléogicamente aprobados.

8. Asesoria en personalizacion, guiar a los clientes y al equipo de disefio en la eleccion de

tonalidades, acabados y aromas seglin tendencias y perfiles de colorimetria.

9. Control de calidad, realizar pruebas de laboratorio para asegurar que las formulas sean

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

hipoalergénicas, libres de contaminantes y cumplan con normatividad INVIMA y estandares
internacionales.

Pruebas dermatoldgicas, desarrollar y coordinar evaluaciones de compatibilidad cutanea y
pruebas de seguridad antes de la comercializacion.

Innovacion, investigar y proponer nuevas materias primas, tecnologias y técnicas para la
creacion de labiales con efectos innovadores (acabados mate, gloss, hidratantes, veganos, etc.).

Capacitacion interna, formar al equipo en buenas practicas de manufactura (BPM), tendencias
en cosmetologia y procesos de formulacion segura.

Documentacion técnica, elaborar fichas técnicas, hojas de seguridad y documentacion
regulatoria necesaria para la trazabilidad de cada producto.

Cumplimiento normativo, velar por el cumplimiento de normas de higiene, bioseguridad,
etiquetado y normatividad sanitaria (INVIMA, normas ISO si aplica).

Supervision de procesos, acompaiar la produccion para garantizar que la preparacion de cada
labial siga las especificaciones de la formula original y no presente desviaciones.

Optimizacion de costos, evaluar alternativas de insumos que mantengan la calidad, pero
optimicen costos de produccion.

IV. COMPETENCIAS REQUERIDAS
Vision estética y creativa.
Pasion por la Belleza y la Calidad.
Orientacion al Cliente y al Mercado.
Comunicacion asertiva.
Etica y responsabilidad profesional
Proactividad y Aprendizaje Continuo.
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e Trabajo interdisciplinario.
V. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA

Estudios Experiencia
Profesional en Cosmetologia, Quimica Minimo 2 afios en desarrollo de productos
Cosmética, Farmacia o areas afines. cosméticos, preferiblemente en formulacion de

maquillaje y pruebas de estabilidad de productos.
Nota: La tabla muestra la descripcion de funciones del quimico.

Tabla 34
Manual de funciones Vendedor
LIPSIS MANUAL ESPECIFICO DE FUNCIONES Y
COMPETENCIAS LABORALES
I IDENTIFICACION
Nivel: Profesional
Denominacién del Empleo: Vendedor
Codigo: 007
Grado: 02
No. de cargos Uno (1)
Dependencia Area de Desarrollo y Personalizacion de Productos
— Lipsis
Cargo del jefe Inmediato: Gerente

II. PROPOSITO PRINCIPAL
Promocionar, asesorar y vender los productos personalizados de LIPSIS, asegurando una experiencia
de compra tUnica para el cliente. El vendedor es responsable de transmitir la propuesta de valor de la
marca, cerrar ventas efectivas, garantizar la satisfaccion del cliente y contribuir al crecimiento comercial
del proyecto
I11. DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES
1. Atencion al cliente, recibir y asesorar a los clientes en el punto de venta o en eventos, entendiendo
sus preferencias y necesidades para ofrecer el producto mas adecuado.
2.Demostracion de productos, realizar muestras en vivo del proceso de personalizacion de labiales
(colores, texturas, acabados) para generar interés y confianza en el cliente.
3.Gestion de ventas, ejecutar el proceso de venta de principio a fin, cotizacion, registro de pedidos,
facturacion y entrega de productos
4.Cumplimiento de ventas, alcanzar las metas de ventas establecidas por la empresa y reportar
resultados semanalmente.
5.Fidelizacion de clientes, mantener una base de datos actualizada, hacer seguimiento a clientes
recurrentes y promover programas de lealtad.
6.Promocion y marketing, apoyar campafias de activacion de marca, ferias, demostraciones y
actividades de social meda en el punto de venta
7.Recolectar comentarios de los clientes sobre productos y servicios, reportandolos al area de
desarrollo para mejorarla oferta
8. Verificar el stock de productos y reportar necesidades de reposicion al area de produccion
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9.Garantizar la presentacion visual y limpieza de espacio, siguiendo la identidad de marca de
LIPSIS

10. Respetar protocolo de bioseguridad, higiene y buenas practicas de manipulacion de productos
cosméticos.

IV. COMPETENCIAS REQUERIDAS
e Orientacion al cliente
e Comunicacion efectiva
e Empatia y servicio
Cierre de ventas

e C(Creatividad y estética

e Trabajo en equipo

e Proactividad

e Manejo basico de herramientas digitales

V. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA
Estudios Experiencia

Técnico en mercadeo y ventas, asesor comercial = Minimo 1 afio de experiencia en ventas de
o0 areas afines productos cosméticos, venta directa de productos o

servicios al consumidor final o servicio al cliente.
Nota: La tabla muestra la descripcion de funciones del vendedor.

6.3 Normatividad
6.3.1 Normatividad empresarial

La empresa Lipsis, dedicada a la produccion y comercializacion de labiales personalizados,
cumplird con la normatividad tributaria vigente en Colombia, garantizando transparencia,
legalidad y sostenibilidad en sus operaciones. Para su constitucion y funcionamiento, la
organizacion se registrard formalmente ante la Camara de Comercio de Pasto, inscripcion en la
DIAN obteniendo su NIT (Numero de Identificacion Tributaria) expedido por la DIAN y para la
obtencion del RUT, y definir el régimen tributario responsable de IVA; requisito indispensable
para ejercer actividades comerciales. Asi mismo el Registro de marca y logo en la superintendencia

de industria y comercio (SIC) para proteger la identidad de LIPSIS.

6.3.1.1Normatividad comercial
e Factura electronica obligatoria a través de la DIAN

e Cumplimiento de Ley 1480 de 2011 (Estatuto del consumidor) o informacion clara, precios
visibles, garantias, politicas de devolucioén
e Protecciéon de datos personales (Ley 1581 de 2012) para clientes que personalicen

productos.
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6.3.2 Normatividad tributaria
El primer paso es inscribirse en el Registro Unico Tributario (RUT) ante la DIAN, segiin

lo establece el articulo 555-2 del Estatuto Tributario. A nivel municipal, la empresa debe
inscribirse en la Alcaldia de Pasto para pagar el Impuesto de Industria y Comercio (ICA), que se
aplica a todas las actividades comerciales e industriales segun la Ley 14 de 1983. De igual forma,
al ser una persona juridica, Lipsis S.A.S. tendra que practicar y declarar retenciones en la fuente
en los pagos que realice a proveedores y empleados, conforme al articulo 368 del Estatuto

Tributario.

6.3.3 Normatividad técnica

En el ambito técnico, la empresa debera cumplir con la normatividad colombiana que
regula la produccidon y control sanitario de cosméticos. En primer lugar, deberd obtener la
Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO) ante el INVIMA, conforme a lo establecido en el Decreto
677 de 1995 y en el Decreto 374 de 2021, que regulan los requisitos para la fabricacion,
importacion y comercializacion de productos cosméticos en el pais. Asimismo, sera necesario
implementar las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) exigidas por la Resolucion 682 de 2012
del INVIMA, las cuales garantizan condiciones adecuadas de higiene, control y calidad en los
procesos de produccion. En relacion con los insumos quimicos utilizados, la empresa debera
cumplir con la Resolucion 1482 de 2012 del Ministerio de Salud y Proteccion Social, que adopta
el Sistema Globalmente Armonizado (SGA) de clasificacion y etiquetado para sustancias

quimicas.

6.3.3.1. Normas Técnicas para Cosméticos
e Resolucion 0689 de 2016 (INVIMA): regula etiquetado e informacién minima obligatoria

en cosméticos (INCI, lote, fecha de vencimiento, pais de origen, responsable sanitario).

e Resolucion 2013021585 de 2013: establece los requisitos para la Notificacion Sanitaria

Obligatoria (NSO) de productos cosméticos.

e NTC 6050 y NTC 6060 — Normas Técnicas Colombianas para Buenas Practicas de
Manufactura de Cosméticos (alineadas con ISO 22716:2007).

6.3.3.2. Buenas Prdcticas de Manufactura (BPM)
e Aplicacion obligatoria de BPM para garantizar que el producto es seguro y de calidad.
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e Documentacion de procesos de produccion, control de materias primas, limpieza,

almacenamiento y trazabilidad.

e (Capacitacion del personal en manipulacion higiénica de productos cosméticos.

6.3.3.3. Normas de Etiquetado y Rotulado
Debe incluir en la etiqueta:

e Nombre del producto y funcidon cosmética.

o Lista de ingredientes en nomenclatura INCI.
e Contenido neto.

e Fecha de vencimiento y nimero de lote.

o Nombre y direccion del fabricante.

o Pais de origen.

e Advertencias o precauciones de uso.

6.3.3.4. Normatividad Técnica de Seguridad y Composicion
e Prohibicion de sustancias restringidas (Resolucion 0689 de 2016 y listados de INVIMA).

e Pruebas de estabilidad, seguridad dermatoldgica y microbiologica.

e Cumplimiento de limites de metales pesados y contaminantes seguin OMS y normas de la

Comunidad Andina (Decision 516 de 2002).

6.3.3.5. Normas Comerciales y de Informacion al Consumidor
e Cumplir con Ley 1480 de 2011 (Estatuto del Consumidor):

¢ Garantia minima de calidad.

o Informacion clara sobre personalizacion, precio y tiempos de entrega.

e Ley 1581 de 2012 de proteccion de datos (si se guardan preferencias de los clientes para

personalizacion).

6.3.4 Normatividad laboral
En primer lugar, Lipsis debe afiliar a todos sus empleados al Sistema de Seguridad Social

Integral, que incluye salud, pension y riesgos laborales, en cumplimiento de la Ley 100 de 1993 y

el Decreto 1295 de 1994. Igualmente, est4 obligada a realizar los aportes parafiscales al SENA, al
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ICBF y a las Cajas de Compensacion Familiar, de acuerdo con lo establecido en la Ley 21 de 1982.
En cuanto a la contratacion, la Ley 2466 de 2025, correspondiente a la reforma laboral, establece
que el contrato a término indefinido debe ser la modalidad predominante, restringiendo el uso de
contratos temporales solo a casos especificos y justificados. Por otro lado, la jornada laboral se
encuentra en proceso de reduccion gradual segin la Ley 2101 de 2021, razon por la cual en julio
de 2025 la jornada maxima sera de 44 horas semanales. Adicionalmente, la reforma laboral ampli6
el recargo nocturno desde las 7:00 p.m. y fortalecié los derechos relacionados con el pago de
trabajo en domingos y festivos. Finalmente, cualquier procedimiento relacionado con conflictos
laborales se rige bajo lo dispuesto en la Ley 2452 de 2025, que actualiza el Codigo Procesal del
Trabajo.

6.3.5 Normatividad ambiental
En relaciéon con la normatividad ambiental vigente en Colombia deberd asumir

compromisos como base, la Ley 99 de 1993 obliga a la empresa a implementar practicas de
produccion mas limpia y a coordinar sus actuaciones con la autoridad ambiental local, que en este
caso es CORPONARINO, dado que la compaiiia se establecerd en el departamento de Narifio. Por
otra parte, debido al uso de insumos quimicos en la elaboracion de los labiales, la empresa debe
aplicar lo dispuesto en la Ley 1252 de 2008 y en la Resolucion 1362 de 2007, relacionadas con la
gestion integral y el manejo seguro de residuos peligrosos. En cuanto al empaque de los productos,
Lipsis estara sujeta a la Resolucion 1407 de 2018, que establece la responsabilidad extendida del
productor frente al retorno, aprovechamiento o disposicion final de envases y empaques. De igual
forma, el Decreto 1076 de 2015, que compila la reglamentacion ambiental, le exige tramitar
permisos en caso de generar vertimientos liquidos, emisiones atmosféricas o utilizar recursos

naturales en sus procesos.
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7. Plan financiero

7.1 Estudio econémico
Esta etapa se evaluara la viabilidad econdémica del presente plan de negocios, ya que

determina cuantitativa y monetariamente el costo de las operaciones, determinando todos los
requerimientos necesarios para el funcionamiento.

Por lo tanto, a continuacion, se establecera los costos, gastos e ingresos de la empresa como
también la inversion inicial requerida para la puesta en marcha de la misma, punto de equilibrio,
estados financieros e indicadores financieros proyectados a cinco afios basados en la inflaciéon con
una expectativa de promedio segun el Banco de la Republica del 3,6% en los siguientes 5 afios

entrantes.

7.1.1 Determinacion de inversiones
La inversion inicial corresponde a la adquisicion de la totalidad de los activos fijos,

tangibles, diferidos e intangibles indispensables para la puesta en marcha de las operaciones de la
empresa.

En concordancia con este concepto, la organizacion efectuard una inversion inicial en
activos fijos representados en mobiliario, enseres y maquinaria, asi como en activos intangibles
necesarios para asegurar el cumplimiento de los requisitos legales y operativos, conforme se
detalla a continuacion.

Tabla 35
Activos Fijos

RUBRO Unidad Cantidad @ Precio Total

1. TERRENOS Y

CONSTRUCCIONES

1.1 Adecuaciones Global |1 20.000.000 20.000.000
Subtotal 20.000.000
2. MAQUINARIA Y EQUIPOS Unidad Cantidad @ Precio Total
Mezcladora Unidad 1 $ 1.500.000 1.500.000
Baio maria industrial Unidad 1 $ 800,00 800
Basculas de precesion Unidad | 1 $ 500.000 500.000
Magquina de moldes Unidad 1 $200.000 200.000
Prensa para labiales en barra Unidad | 1 $ 1.000.000 1.000.000
Espatulas de silicona o acero Unidad 5 $20.000 100.000
inoxidable

Vasos medidores resistentes al calor | Unidad | 3 $ 15.000 45.000
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Termoémetro digital Unidad 1 $ 60.000 60.000
Paleta de mezclas Unidad 3 $ 15.000 45.000
Contenedores pequeiios Unidad 5 $20.000 100.000
Jeringas dosificadoras o pipetas Unidad | 3 $ 5.000 15.000
Tubos vacios Unidad 30 $4.000 120.000
Subtotal $ 3.685.800
3. MUEBLES Y ENSERES Unidad Cantidad @ Precio Total
Mesas de trabajo Unidad | 3 $300.000 900.000
Estanterias Unidad 7 $200.000 1.400.000
Escritorios de oficina Unidad | 2 $250.000 500.000
Sillas Unidad 2 $ 100.000 200.000
Archivadores Unidad | 2 $ 450.000 900.000
Vitrinas de exhibicion Unidad 1 $ 500.000 500.000
Subtotal $ 4.400.000
4. EQUIPOS DE OFICINA Unidad Cantidad @ Precio Total
Computadoras Unidad | 3 $2.500.000 7.500.000
Impresoras Unidad 1 $ 800.000 800.000
Camara profesional Unidad | 1 $ 1.000.000 1.000.000
Subtotal $9.300.000
Total $37.385.800

Nota. La tabla presenta las inversiones fijas, mostrando y precios correspondientes a cada
rubro. Fuente propia (2025)

Con base en la tabla anterior, se identifican los activos fijos requeridos, los cuales incluyen
la maquinaria indispensable para la produccion de labiales personalizados, asi como el mobiliario
y los enseres necesarios para garantizar un entorno de trabajo agradable y ergondémico para
colaboradores, clientes y demas visitantes. Adicionalmente, se contemplan equipos de
comunicacion y computo que facilitan el desarrollo eficiente de las actividades y contribuyen al
cumplimiento de los objetivos organizacionales.

En consecuencia, la inversion estimada en activos fijos asciende a $ 37.385.800 monto

requerido para iniciar la operacion de la empresa.
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Tabla 36

Activos Diferidos

Activos diferidos
Gastos de constitucion $2.500.000
Gastos de puesta en marcha
Registro sanitario Invima $1.367.342
Permisos y licencias $300.000
Gastos montaje $ 10.000.000
Gastos adecuaciones $20.000.000
Registro mercantil $200.000
Registro de marcas $900.000
Bomberos $70.000
Total GPO $35.337.342

Nota. La tabla presenta las inversiones diferidas, que comprenden gasto anticipados necesarios
para la puesta en marcha para la empresa Lipsis. Fuente propia (2025).

Los activos diferidos corresponden a aquellos gastos pagados de manera anticipada que,
inicialmente, se registran como activos y se van llevando al gasto en la medida en que se consumen
o se utilizan los beneficios asociados.

En el caso de la empresa Lipsis, estos activos diferidos incluyen todos los tramites y
documentos legales necesarios para su constitucion, asi como las inversiones en permisos,
licencias, registros, publicidad y acciones estratégicas de lanzamiento que le otorgan identidad
corporativa y respaldo legal, generando confianza frente a clientes y aliados comerciales.

Con base en la actualizacion de costos para la ciudad de Pasto, Narifio, se estima que la
empresa debera contar con un monto aproximado de $ 35.337.342 para financiar estos activos
diferidos y garantizar el inicio formal de sus operaciones.

Capital de trabajo.

El capital de trabajo, también conocido como capital circulante, se refiere a los recursos
necesarios para que la empresa opere de manera eficiente. En este contexto, se analizan tanto los
activos corrientes como los pasivos corrientes.

Activo Corriente. Dentro de los activos corrientes, se incluyen todos aquellos activos que
se esperan convertir en efectivo en el corto plazo. Para Lipsis, los componentes considerados en
el calculo del activo corriente son: Efectivo, Cuentas por Cobrar e Inventarios.

Efectivo: El rubro de Efectivo en caja se calculd con el objetivo de garantizar la cobertura

de los gastos operativos administrativos de un mes de funcionamiento, tomando como base el total
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anual de gastos administrativos compuesto por la nomina administrativa, servicios publicos
($3.000.000), arrendamiento ($6.000.000), papeleria ($900.000), publicidad ($7.200.000) y
honorarios del contador ($6.000.000). Dado que en finanzas se trabaja bajo el estandar de un afio
comercial de 360 dias, se consider6 necesario disponer de un flujo de efectivo equivalente a 30
dias de operacion, estimando dicho monto mediante la formula que multiplica el total anual por 30
y lo divide entre 360.Para ejecutar este procedimiento de manera secuencial, primero se realizo la
consolidacion de la base anual sumando todos los valores devengados de los conceptos
administrativos ya mencionados, lo cual arroj6 un gran total de gastos de 81.759.505. En segundo
lugar, se procedio a la ponderacion del periodo objetivo multiplicando ese total acumulado por 30
dias, lo que generd un subtotal intermedio de 2.452.785.150. Finalmente, se aplico la conversion a
escala mensual al dividir ese subtotal resultante entre los 360 dias del anio comercial, dando como
resultado exacto 6.813.292. Este proceso matematico, que al redondearse queda en $7.331.292,
permitié simplificar la relacion a una doceava parte ($1/128) del presupuesto anual, logrando
determinar con exactitud el monto de efectivo requerido en caja para mitigar riesgos operativos y
garantizar la continuidad del negocio durante un mes completo de actividades.

Efectivo= (30* Gastos totales) /360

Efectivo= (30*$ $ 81.759.505 /360
Efectivo=§ 6.813.292

Cuentas por cobrar: La féormula utilizada para calcular las cuentas por cobrar (CXC)
permite estimar el valor promedio de las ventas que permaneceran pendientes de recaudo durante
el periodo de crédito otorgado a los clientes. En este caso, el nimero 30 representa los dias de
plazo concedidos para el pago de las ventas a crédito; los ingresos totales de $469.113.928
corresponden a las ventas proyectadas durante el primer afio de operacion; y el valor 360 hace
referencia al nimero de dias comerciales considerados en un afio para efectos financieros. Al
multiplicar los ingresos anuales por los 30 dias de crédito y dividir el resultado entre los 360 dias
del afio comercial, se obtiene un saldo promedio de cuentas por cobrar de $39.092.827, valor que
refleja el monto estimado que la empresa tendra pendiente de recaudar de sus clientes en un
momento determinado.

CXC =30* Ingreso total / 360

CXC=(30* $469.113.928 / 360
CXC =$39.092.827
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Inventarios: El rubro de Inventarios de materia prima se estimd a partir del costo total
anual de las materias primas requeridas para la produccion de las diferentes lineas de mobiliario
ecologico.

Se asumi6 que la empresa debe mantener en bodega un inventario equivalente a 30 dias de
consumo de materia prima (es decir, un mes), tomando como referencia un afio comercial de 360
dias. Bajo este supuesto, el inventario corresponde a la doceava parte del costo anual de materia
prima, aplicando la siguiente formula:

Inventarios = Costo total de MP / 12

Inventarios = $ 208.675.592 /12
Inventarios = $ $ 17.389.633
Una vez calculado el efectivo, las cuentas por cobrar e inventarios, se determina el total del

activo corriente de la siguiente manera:
Total, Activo corriente: Efectivo+ Cuentas por cobrar+ Inventarios

Total, Activo Corriente: $ 6.813.292+ $39.092.827 + $ 17.389.633 = $ 63.295.752

Pasivo Corriente. Una vez determinado el activo corriente, se procede a calcular el pasivo
corriente, el cual agrupa las obligaciones que la empresa debe cubrir en el corto plazo. En este
caso, se ha considerado unicamente la cuenta de proveedores, asociada a las compras de materias
primas para la operacion del primer afo. Se parte del valor de los inventarios de materia prima,
estimados para cubrir 30 dias de operacion, y se asume que el 50 % de este inventario es financiado
por los proveedores. Esto equivale, en términos practicos, a que los proveedores estan financiando
aproximadamente 15 dias de suministro de materias primas.

La estimacion se realiza mediante la siguiente relacion:

Cuentas por pagar a proveedor = Inventarios de MP*0,5

Cuentas por pagar =$ 17.389.633%0,5

Cuentas por pagar = $ 8.694.816

De esta forma, los $ 8.694.816 representan el valor de las obligaciones a corto plazo con
proveedores por la financiacion parcial del inventario de materias primas.

Finalmente, se calculo el capital de trabajo, empleando la siguiente formula:

Capital de Trabajo=Activos Corrientes —Pasivos Corrientes

Capital de trabajo=§ 63.295.752 - $ 8.694.816

Capital de trabajo = $ 54.600.936
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Tabla 37
Capital de trabajo de Lipsis

Efectivo $6.813.292
Cuentas por Cobrar $39.092.827
Inventarios $17.389.633
Cuentas por Pagar -$ 8.694.816
Capital Neto de Trabajo $ 54.600.936

Nota. La tabla presenta el capital de trabajo de la empresa Lipsis. Fuente: Propia (2025)

Después de calcular el capital de trabajo, es fundamental determinar la inversion total
necesaria para que la empresa LIPSIS inicie sus operaciones. En este sentido, el calculo de la
inversion total considera la suma de los activos fijos, los activos diferidos y el valor obtenido del
capital de trabajo.

Inversion Total = Activos fijos + Diferidos + Capital de trabajo
Inversion Total = $ 17.385.800+ $35.337.342 + $ 54.600.936 = $ 107.324.078

7.1.2 Calculo de costos y gastos
Para determinar el costo en Lipsis, es importante entender que este hace referencia al

conjunto de erogaciones necesarias para producir un bien o servicio. En el caso de la empresa,
incluye la adquisicién de materia prima, insumos especializados, mano de obra calificada, energia

para el funcionamiento de la maquinaria y demas recursos requeridos en el proceso productivo.

El costo contempla todos aquellos elementos que inciden de manera directa en la
elaboracion del producto final, en este caso, los labiales personalizados y cosméticos naturales.
Para su célculo se consideran la ndmina, la materia prima y los costos indirectos de fabricacion, lo
que permite establecer el valor de produccion por cada unidad. A continuacion, se presentan los
costos de produccion proyectados por unidad, con un horizonte de cinco (5) afios, incorporando

una tasa de inflacion estimada del 2.6% anual.
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Tabla 38
Costo materia prima ano base

PRODUCTO Costo Q Costo * Q
unitario

Balsamo brillo $3.374 1.960 $6.612.354

labial

Gloss $8.171 4.409 $ 36.025.939

Labiales liquidos $11.570  5.902 $ 68.286.140

Labiales en barra $7.384 11.057 $ 81.643.672

Costo total de materia prima afio base $ 192.568.105

Nota. La tabla detalla los costos de materia prima para la produccion de los labiales. Fuente
propia (2025).

Tabla 39
Proyeccion de costos de materia prima

PROYECCION DE COSTOS

PRODUCTO Aiio base = 2026 2027 2028 2029 2030
Balsamo brillo $3.373 $3.495,10 $3.620,93 $3.751,28 $ 3.886,32 $4.026,23
labial Q 2050,00 2144,00 2243,00 2346,00 2454,00
CMP $7.164.957 $7.763.263 $8.414.117 $9.117.316 $9.880.373
Balsamo
Gloss $8.171 $ 8.465,16 $ 8.769,90 $9.085,62 $9.412,70 $9.751,56
Q 4612,00 4824,00 5046,00 5278,00 5521,00
CMP $39.041.299 $42.306.005 $45.846.028 $49.680.232 $53.838.349
Gloss
Labiales liquidos | $ 11.570 $ 11.986,52 $12.418,03 $ 12.865,08 $13.328,23 $ 13.808,04
Q 6173,00 6457,00 6754,00 7065,00 7390,00
CMP $73.992.787 $80.183.250 $86.890.777 $94.163.923 $102.041.438
Labiales
Labiales en $7.383 $7.649,71 $7.925,10 $8.210,40 $ 8.505,98 $ 8.812,19
barra Q 11566,00 12098,00 12655,00 13237,00 13846,00
CMP LB $88.476.546 $91.661.701 $94.961.523 $98.380.138 $101.921.823

$208.675.591 $221.914.220 $236.112.446 $251.341.611 $267.681.984

Nota. La tabla presenta la proyeccion de costos de materia prima para cada linea de labial
durante un periodo de 5 afos abarcando desde 2026 a 2030 fuente propia (2025).

Detalla el céalculo del costo total de materia prima para el periodo 2026-2030,
multiplicando el costo unitario proyectado de cada producto por sus cantidades demandadas. El
presupuesto global consolida un crecimiento constante que inicia en $208.675.591,62 para el ano
2026 y finaliza en $267.681.984,67 al cierre de 2030, impulsado por el incremento en el volumen

de produccion de balsamos, gloss, labiales liquidos y labiales en barra.
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Mano de Obra

El segundo componente del costo corresponde a la mano de obra directa (MOD), la cual
resulta fundamental para la organizacion, puesto que son los trabajadores quienes ejecutan las
tareas de produccion y, por ende, constituyen un factor esencial de la productividad. Para estimar
la némina de la MOD en todas las lineas de produccion, se calcula el salario mensual del personal
del 4rea de produccion, sumado al factor prestacional del 40,27%, lo que permite obtener el valor

total de la nOmina mensual.

Tabla 40
Nomina MOD
cargo salario mensual

Operario 1 Colorimetria $ 1.423.500
Operario 2 Cosmetdlogo $ 1.423.500

Jefe de produccion $2.000.000
Operario 3 quimico $ 1.423.500
Total $ 6.270.500
salario anual $ 75.246.000
CPySS 0,4027

Salario total con CPy SS = $105.544.554
Nota. La tabla presenta los cargos y el salario asociado a la mano de obra directa en el

proceso de produccion. Fuente (2025)

Tabla 41
Apropiaciones
Pension 12%
ARL 2,436%
Parafiscales
CCF 4%
Prestaciones
Cesantias 8,33%
I/Cesantias 1%
Prima de 8,33%
servicios
Vacaciones 4,17%

Factor Salarial  40,27%
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Nota. La tabla muestra el valor total de la ndmina de mano de obra correspondiente. Fuente propia
(2025). Como se puede observar en la anterior tabla, la ndmina total anual para al empleador le
cuesta $105.544.554 incluido el factor prestacional, para la proyeccion se toma el valor mensual se

multiplica por los 12 meses.

Tabla 42
Proyeccion de nomina de MOD

Afios 2026 2027 2028 2029 2030

Salario $ 77.954.856 $80.761.230 $83.668.635 $86.680.705 $89.801.211
Anual

CPySS $ 109.344.158 $113.280.548 $117.358.648  $121.583.559 | $125.960.567

Nota. En la tabla se expone la proyeccion financiera de la mano de obra del area de
produccion 2026-2030. Fuente propia (2025).

Tomando como punto de partida una némina base de $75.246.000 ajustada al IPC del 3,6%,
el salario anual estimado para 2026 es de $77.954.856. Al sumar la Carga Prestacional y la
Seguridad Social (CP y SS), el costo total para el afio 2026 asciende a $109.344.158. Las vigencias
posteriores se calcularon aplicando el incremento porcentual correspondiente sobre los saldos del

ano inmediatamente anterior.

Costos indirectos de fabricacion.
Los costos indirectos de fabricacion (CIF) son aquellos costos que debe cubrir una fabrica

para la manufactura de un producto, aparte de los materiales y la mano de obra directa.

Tabla 43
Costos indirectos de fabricacion

CIF

Servicios publicos $ 6.000.000
Envases y empaques $2.000.000
Seguro $ 1.000.000
Mantenimiento $ 1.000.000
Valor anual $ 10.000.000

Nota. La tabla muestra el costo de presupuestos indirectos de fabricacion. Fuente propia (2025).
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Para determinar el CIF unitario se divide el costo mensual entre las unidades mensuales a
producir, asi:

CIF UNITARIO =10.000.000 /23328 = $ 428,67

Tabla 44
Proyeccion de costos indirectos de fabricacion

2026 2027 2028 2029 2030
$ 10.360.000 $10.732.960 $11.119.347 $11.519.643 $11.934.350

Nota. La tabla presenta la proyeccion de los costos indirectos de fabricacion para el periodo
comprendido entre 2026 y 2030. Fuente propia (2025)

La tabla presenta una proyeccion de los Costos Indirectos de Fabricacion (CIF) a partir del
afio base, utilizando un ajuste inicial del 3,6% correspondiente al IPC del 2026. Posteriormente,
los costos continuan proyectandose hasta 2030, aplicando las tasas de IPC correspondientes a cada
ano. Como resultado, el total de los CIF aumenta de $ 10.000.000 en el afio base a $ 11.934.350 en
2030, reflejando un incremento progresivo.

En la siguiente tabla se presenta la proyeccion del Costo Total de Produccion (2026-2030),
desglosado por sus componentes esenciales: Materia Prima, Mano de Obra Directa (MOD) y
Costos Indirectos de Fabricacion (CIF), permitiendo visualizar la evolucion y el crecimiento del

presupuesto de manufactura afo tras afio

Tabla 45
Proyeccion de costo total

MATERIA PRIMA $201.163.270  $ 208.675.592 $ $236.112.447 $251.341.611  $267.681.985
221.914.221

MOD $105.544.554  $109.344.158 $ $117.358.648 | $121.583.559 = $125.960.567
113.280.548

CIF $20.000.000  $ 20.720.000 $21.465.920  $22.238.693  $23.039.286 = $ 23.868.700

Costo Total $326.707.824  $ 338.739.750 $356.660.689  $375.709.788 = $395.964.456 = $417.511.252

Nota: La Tabla 49 presenta la proyeccion consolidada del costo de venta total para el periodo
2026-2030.

Presenta la proyeccion consolidada del costo total para el periodo 2026-2030, integrando
Costos Indirectos de Fabricacion (CIF), Mano de Obra Directa (MOD) y Materia Prima. El

presupuesto evoluciona de manera sostenida partiendo de $338.739.750 en 2026 hasta alcanzar los
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$417.511.252 en 2030. Esta tendencia creciente es consistente con las actualizaciones salariales
de la mano de obra, los ajustes inflacionarios de los costos indirectos y el alza proyectada en el

precio de los insumos.

Tabla 46
Costo Unitario

Balsamo brillo labial $8.401 $ 8.527 $ 8.657 $ 8.792 $8.932

Gloss $13.371 $13.676 $ 13.991 $14.318 $ 14.657
Labiales liquidos $ 16.892 $17.324 $17.771 $18.234 $18.714
Labiales en barra $12.555 $12.831  $13.116 $13.412 | $13.718

Nota: Latabla muestra la proyeccion del costo unitario de ventas de los 4 productos. Fuente: Propia
(2025)

Presenta la proyeccion del costo unitario para cada una de las cuatro lineas de producto en
el periodo 2026-2030. Estos valores integran de forma proporcional los rubros de materia prima,
mano de obra directa (MOD) y costos indirectos de fabricacion (CIF) por cada unidad de producto
de la empresa. Se observa una tendencia creciente y gradual en todas las referencias debido a los
ajustes inflacionarios anuales; de este modo, para el afio 2026 el costo unitario se establece en $
8.401 para el balsamo brillo labial, $ 13.371 para el gloss, $ 16.892 para los labiales liquidos y $

12.555 para los labiales en barra, alcanzando sus niveles maximos al cierre de 2030.

Gastos de Gerencia:

Tabla 47
Nomina administrativa y de ventas

Cargo Salario afio base
Gerente $2.300.000
Vendedor $ 1.423.500

Salario anual $ 44.682.000

Nota: La tabla presenta la proyeccion de la ndmina administrativa. Fuente: Propia (2025)



Tabla 48

Apropiaciones administrativas
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prima de servicios: 8,33%
auxilio de cesantias: 8,33%
intereses sobre cesa 1%
vacaciones: 4,17%
pension: 12%
CCF: 4%
ARL: 0,52%
Total 38,35%

Nota. La tabla muestra la carga prestacional. Fuente: Propia (2025)

Tabla 49
Proyeccion de nomina administrativa y de ventas

Salario Anual  §$46.290.552 $47.957.012 = $49.683.464 $51.472.069 $ 53.325.063
Nomina $64.043.905 $66.349.485 | §68.738.067 $ 71.212.637 $73.776.292

factor salarial
Nota: La tabla presenta la proyeccion de la ndmina administrativa durante un periodo de 5
afios, abarcando desde 2026 hasta 2030. Fuente: Propia (2025)
El valor de la ndmina administrativa asciende a $ 44.682.000 y se proyecta con un IPC del
3,6% para el afo 2026. Como resultado, la proyeccion de la nomina para el 2026 es de
$64.043.905. A partir de ahi, las proyecciones continuan ajustandose segun el IPC correspondiente

para cada afo hasta el 2030.

Tabla 50
Proyeccion de gastos

-~ CPresuwpuestodeGass

Otros gastos Valor anual 2026 2027 2028 2029 2030
Honorarios $ 6.000.000 $6.216.000 = $6.439.776 $6.671.608 @ $6.911.786 | $7.160.610
contador
Servicios publicos  $ 3.000.000 $3.108.000 $3.219.888 $3.335.804 §$3.455.893  §3.580.305
Papeleria $900.000 $932.400 $ 965.966 $1.000.741 = $1.036.768 = $1.074.092
Publicidad $ 7.200.000 $7.459.200 $7.727.731 $8.005.930 $8.294.143 = $8.592.732
Total $17.100.000 | $17.715.600 $18.353.362  $19.014.083  $19.698.590  $20.407.739
Total Gastos ~ $81.759.505 $84.702.847 $87.752.149 $90.911.227 $94.184.031

+ Nomina adm



Activos
Fijos

Nota: La tabla presenta la proyeccion de los gastos para un periodo de 5 afios, desde 2026

hasta 2030.Fuente: Propia (2025)
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Para llevar a cabo la proyeccion de los gastos, se considera el indice de precios al

consumidor (IPC) correspondiente a cada afio. Para el afio 2026 el IPC es del 3,6%. Cada concepto

se ajusta segun este indice, lo que resulta en un total de gastos de $81.759.505 para el afio 2026.

Este proceso de proyeccion se continua anualmente hasta alcanzar el afio 2030.

Depreciacion:

La depreciacion corresponde a la disminucion progresiva del valor de un activo fijo debido

a su uso y al paso del tiempo. Para el proyecto Lipsis, la depreciacion anual se calcula mediante el

método de linea recta, distribuyendo el valor de adquisicion de los activos de forma equitativa

entre sus afios de vida util estimados. Asimismo, se establece un valor de salvamento equivalente

al valor residual esperado del activo al finalizar el horizonte de evaluacion de 5 afios (2026-2030),

tal como se detalla en la Tabla 52.

Tabla 51
Depreciacion

Maquinaria | $3.685.800

y equipo
Muebles
enseres
Equipos
oficina
Total IF

y $ 4.400.000
de $9.300.000

$17.385.800

ANOS
DE
VIDA
UTIL
10

10

5

DEP
ANUAL

2026

$368.580

$440.000

$ 1.860.000

$2.668.580

2027

$368.580

$ 440.000

$1.860.000

$2.668.580

2028

$368.580

$ 440.000

$1.860.000

$2.668.580

2029

$368.580

$ 440.000

$1.860.000

$2.668.580

2030

$368.580

$440.000

$1.860.000

$2.668.580

DEP
ACUMULADA

$ 1.842.900

$2.200.000

$9.300.000

$ 13.342.900

VALOR
REMANENTE,
VALOR
RESIDUAL,
VALOR DE
LIQUIDACION
$1.842.900

$2.200.000
$ -

$4.042.900

Nota. La tabla presenta la depreciacion anual de los activos fijos Lipsis, calculada mediante el
método de depreciacion lineal. Fuente: Propia (2025)

Amortizacion:
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Los gastos pagados por anticipado y los cargos diferidos se registran como gasto en la
medida en que se consumen, de acuerdo con el principio de asociacion y la normativa tributaria
vigente. Para el proyecto Lipsis, la amortizacién anual de estos activos diferidos se calcula
mediante el método de linea recta, dividiendo la inversion inicial de forma equitativa entre los 5

anos de proyeccion del horizonte de evaluacion.

Tabla52

Amortizacion

Inversion $35.337.342 5 $7.067.468 $7.067.468 $7.067.468 $7.067.468 $7.067.468
Amortizable

Nota. La tabla presenta la amortizacion anual de los activos diferidos de la empresa Lipsis.
Fuente: Propia (2025)

Detalla la amortizacion anual de los activos diferidos de la empresa Lipsis para el periodo
2026-2030. A partir de una inversion inicial de $35.337.342, se establece un cargo anual fijo de
$7.067.468 durante los 5 afios del proyecto, logrando la reduccion progresiva y sistematica del

valor del activo diferido.

7.1.3 Calculo y Proyeccion de ingresos
Con respecto a los ingresos, es necesario calcular el precio de venta de cada linea de labial.

Para establecer este precio, se debe considerar el costo unitario de produccion de cada producto y

el margen de utilidad deseado. En este caso, el margen de utilidad es de 35%.

Una vez obtenido el precio de venta por cada producto, se procede a elaborar la proyeccion
de los ingresos para cada linea de labial. Esta proyeccion se basa en el plan de produccion, que
determina las cantidades de labiales que la empresa puede producir por cada linea al afio (ver tabla
28).

Para establecer el precio de venta de cada linea de producto, se toma como base el costo
unitario de ventas calculado previamente y se aplica un margen de utilidad esperado del 35%. La

formula empleada para este célculo es la siguiente:
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Costo Unitario
1 — Margen de utilidad

PV =

Tabla 53
Proyeccion del precio de venta unitario por producto

Balsamo brillo labial $ 12.001 $12.181 $12.367 $12.560 $12.760
Gloss $19.101 $19.537 $19.988 $20.455 $20.939
Labiales liquidos $24.132 $24.748 $25.387 $26.048 $26.734
Labiales en barra $17.936 $ 18.330 $ 18.737 $19.160 $ 19.597

Nota. La tabla presenta el calculo de proyeccion de los ingresos de Lipsis. Fuente: Propia
(2025)

Detalla el precio de venta al publico para cada uno de los cuatro productos durante el
periodo 2026-2030, aplicando la formula de fijacion de precios a partir del costo unitario de ventas
y reflejando el incremento anual por efectos inflacionarios.

A partir de los precios de venta unitarios y las cantidades de demanda estimadas, se

consolidan los ingresos totales de la empresa Lipsis, tal como se expone a continuacion:

Tabla 54
Proyeccion de ingresos totales

Balsamo brillo
labial

Gloss

Labiales liquidos
Labiales en barra
Total Ingresos

$24.602.368

$ 88.094.886

$ 148.965.311
$207.451.363
$ 469.113.928

$26.115.856

$ 94.244.480

$ 159.799.144
$221.752.999
$501.912.479

$27.739.455

$ 100.857.467
$ 171.462.747
$237.120.536
$ 537.180.204

$29.465.865

$107.960.792
$ 184.032.492
$253.614.959
$ 575.074.108

$31.312.827

$ 115.603.940
$ 197.563.735
$271.340.061
$ 615.820.563

Nota. La tabla muestra el ingreso total por cada linea de labial desde el afo 2026 hasta el afio

2030. Los ingresos representan la proyeccion de ventas para cada categoria de producto. Fuente:

Propia (2025).

Presenta la proyeccion de ingresos totales de la empresa para el periodo 2026-2030. La

facturacion global muestra un crecimiento sostenido, iniciando en $ 469.113.928 para el afo 2026
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y alcanzando los $ 615.820.563 al cierre de 2030, impulsado por el comportamiento comercial de

los labiales en barra y liquidos como principales fuentes de ingresos.

7.1.4 Identificacion punto de equilibrio
Gomez (2020) establece que el punto de equilibrio corresponde al nivel de operacion en el

cual los ingresos obtenidos por la empresa son exactamente iguales a los egresos generados. En
este escenario, la organizacioén no genera utilidades ni pérdidas, lo que convierte a este indicador
en una herramienta fundamental para determinar la cantidad minima de unidades que deben
comercializarse, o el valor minimo de ventas necesario para operar sin incurrir en resultados
negativos.

Para el célculo de este indicador en el proyecto Lipsis, se aplica la metodologia propuesta

por el autor, la cual se estructura mediante la siguiente férmula matematica:

PE =CF (1 /(1 - CV / Ventas))
En esta expresion se consideran las siguientes variables:

e CF (Costos fijos): Corresponden a aquellos costos que la empresa debe asumir
independientemente de su nivel de produccion o comercializacion.

e CV (Costos variables): Representan los costos que dependen directamente del volumen
de produccién e incluyen elementos como materia prima, mano de obra directa y costos
indirectos de fabricacion.

e Ventas: Comprenden el valor total de las ventas realizadas durante el periodo analizado.

Tabla S5
Punto de equilibrio

Afo 1
Mano de obra $109.344.158
directa
Gastos $ 81.759.505
Depreciacion $2.668.580
Amortizacion $7.067.468
Intereses $10.732.408
Costos Fijos $211.572.119
Precio unitario $73.170
Costo unitario $51.219
q $9.638
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Nota: La tabla presenta los datos para el calculo de punto de equilibrio. Fuente: Propia (2025)

Tabla 56

Datos para calculo del punto de equilibrio

0 $ 0,00 $211.572.119 §0,00 $211.572.119  -$211.572.119

3000 $219.511.353  §211.572.119 $ 153.657.947 $365.230.066  -$145.718.713

7000 $512.193.157  $211.572.119 $358.535.210 $570.107.329  -$57.914.172
$705.240.397 = §$211.572.119 $493.668.278 $705.240.397  $0

9.638

10000 $731.704.511  $211.572.119 $512.193.157 $723.765.276  §7.939.234

13000 $951.215.864  $211.572.119  $665.851.105 § 877.423.224 $73.792.640

Nota: La tabla presenta los datos para el calculo de punto de equilibrio. Fuente: Propia (2025)

Tomando como referencia los datos presentados en la Tabla 56, se observa que los ingresos,
los costos variables y los costos totales varian directamente en funcion de la cantidad producida y
vendida. Al aplicar la férmula del punto de equilibrio, se identifica que este nivel 6ptimo se alcanza
exactamente en 9.638 unidades. A este volumen de operacion, los ingresos obtenidos y los costos
totales se igualan perfectamente en $ 705.240.397, generando una utilidad neta de $0,00. Esta cifra
representa la produccion minima requerida para cubrir la totalidad de los costos fijos y variables,

logrando mitigar el riesgo de pérdidas operativas.

Asimismo, en la tabla se exponen escenarios alternativos calculados para 0, 3.000, 7.000,
10.000 y 13.000 unidades, lo que permite evaluar el comportamiento de las utilidades o pérdidas
segun el nivel de actividad comercial. Este conjunto de datos sirve como base fundamental para la
representacion grafica de las curvas de costos e ingresos, facilitando la visualizacion del umbral
exacto donde la organizacion supera las pérdidas operacionales y comienza a generar beneficios

economicos estables.

Figura 65
Grafica punto de equilibrio
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$1.200.000.000,00
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Fuente: Propia (2025)

7.1.5 Estados financieros
Los estados financieros proforma constituyen el conjunto de registros cuantitativos,

formales y estructurados que permiten evidenciar la viabilidad econémica y la solidez financiera
de la empresa LIPSIS. Su proposito es ofrecer informacion precisa acerca de los ingresos, costos,
rentabilidad y capacidad de endeudamiento, facilitando el anélisis profundo, la toma de decisiones
estratégicas y el cumplimiento de los requisitos institucionales y normativos vigentes (Gomez,
2022). Para el desarrollo del plan de negocios, la construccion de estos reportes financieros es el
resultado directo de la articulacion e integracion de toda la documentacion previa del proyecto.

En primer lugar, se incorporan los soportes administrativos, tales como organigramas y
descripciones de cargos, los cuales definieron la estructura de salarios y el gasto global de personal
(Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2023). De igual manera, se integran los soportes
técnicos que incluyen las especificaciones de maquinaria, requerimientos de insumos y protocolos
de produccion, los cuales determinaron con exactitud el costo de la materia prima y los costos
indirectos de fabricacion (ICONTEC, 2021).

A partir de este engranaje administrativo y operativo, se consolidan a continuacion las
proyecciones econdmicas y los estados proforma (Arias, 2024). Estos documentos sirven como
una herramienta esencial para que inversionistas, entidades financieras y evaluadores académicos

califiquen la pertinencia, coherencia y solidez financiera del proyecto de labiales personalizados.
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7.1.5.1 Estado de situacion financiera balance general
El estado de situacion financiera, también conocido como balance general, es un informe

contable estatico que presenta detalladamente los recursos economicos de una empresa (activos),
asi como sus obligaciones con terceros (pasivos) y la participacion de los propietarios sobre dichos
recursos (patrimonio). Este documento permite evaluar de forma precisa la liquidez, solvencia y
estabilidad financiera de la organizacion en un momento especifico, constituyéndose en una
herramienta esencial para la toma de decisiones estratégicas y para el analisis riguroso de la

viabilidad econdmica inicial del proyecto (Maxxa, 2024).

En el caso de la empresa LIPSIS, el estado de situacion financiera inicial o balance de
apertura evidencia un gran total de activos por valor de $ 116.018.894, los cuales se encuentran
clasificados de manera técnica en activos corrientes, propiedad, planta y equipo, y activos
diferidos. Dentro del grupo de los activos corrientes se agrupan las cuentas de mayor liquidez de
la operacion, integradas por los recursos en efectivo $ 6.813.292, las cuentas por cobrar comerciales
$ 39.092.827 y el inventario inicial de materiales $ 17.389.633. Estos elementos consolidan un total
de activo corriente de $ 63.295.752, cifra que refleja el respaldo y la capacidad inmediata de la

empresa para cubrir sus necesidades operativas de capital de trabajo a corto plazo.

Por su parte, los activos no corrientes estan representados en la categoria de propiedad,
planta y equipo con un monto total de $ 17.385.800, el cual corresponde a la adquisicion de la
maquinaria, herramientas, mobiliario y equipos de oficina requeridos para el proceso de
fabricacion y comercializacion de los labiales personalizados. A este rubro se adicionan los activos
diferidos por un valor de $35.337.342, que incorporan los gastos pagados por anticipado, la
inversion preoperativa, los tramites legales de constitucion, los permisos sanitarios y el desarrollo

de licencias necesarias para el establecimiento formal de la marca.

Enrelacion con las fuentes de financiacion, LIPSIS registra obligaciones externas o pasivos
por un monto total de $ 62.356.855. Esta estructura de endeudamiento se distribuye en pasivos
corrientes representados por las cuentas por pagar comerciales de $8.694.816 y en obligaciones
financieras de largo plazo por un valor de $ 53.662.039, evidenciando el apalancamiento requerido

para la puesta en marcha del proyecto. Asimismo, el patrimonio de la empresa se constituye
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mediante el capital aportado directamente por los socios por un equivalente a $ 53.662.039,
representando el musculo financiero propio invertido para respaldar la creacion del negocio. Al
consolidar la suma de los pasivos y el patrimonio neto se obtiene un total de $ 116.018.894, valor
que cuadra exactamente con el total de los activos y convalida el cumplimiento estricto del

principio de partida doble y el equilibrio contable.

Tabla 57
Estado de situacion financiera empresa Lipsis

ACTIVOS PASIVOS
Efectivo $6.813.292 Cuentas por pagar $ 8.694.816
Cuentas por Cobrar $39.092.827  Obligaciones Financieras $ 53.662.039
Inventario $ 17.389.633 Total Pasivos $62.356.855
Total Activo Corriente  §$ 63.295.752  PATRIMONIO
Propiedad, Planta y $17.385.800 Capital $ 53.662.039
Equipo
Activos Diferidos $ 35.337.342
Total Activos $116.018.894 PASIVOS+PATRIMONIO @ $116.018.894

Nota. La tabla presenta el Estado de situacion financiera de Lipsis Fuente: propia (2025)

7.1.5.2 Estado de resultados

Un estado de resultados, seglin lo expuesto por Clavijo (2023), es un informe financiero
que presenta de manera ordenada los ingresos, costos y gastos generados por una empresa durante
un periodo especifico, con el fin de determinar si la organizacion obtuvo una utilidad o registrd
una pérdida en dicho lapso. Este documento constituye una herramienta esencial para evaluar la
rentabilidad, eficiencia operativa y sostenibilidad econdmica de la entidad.

En este apartado se presenta el estado de resultados proyectado para la empresa LIPSIS,
elaborado para un horizonte de andlisis de cinco afios, comprendido entre 2026 y 2030. Esta
proyeccion permite estimar el comportamiento financiero futuro del emprendimiento, anticipar
necesidades de inversion o ajustes operativos, y analizar la capacidad de crecimiento de la empresa

en el mediano plazo.



Tabla 58

Estado de resultados

2029 2030

Ventas
(Ingresos)

(-) Costo de
Ventas
Utilidad Bruta
(-)Gastos
Utilidad
EBITDA

Q)
Depreciacion
(-)Amotizacion
de Diferidos
Utilidad
Operativa

(-) Intereses
(Costos
Financieros)
Utilidad Antes
de Impuestos

Impuesto de
Renta (35%)

Utilidad Neta

2026

$469.113.928

$328.379.750

$ 140.734.179
$ 81.759.505
$ 58.974.674

$2.668.580

$7.067.468

$ 49.238.626

$10.732.408

$38.506.218

$13.477.176

$25.029.042

$501.912.479

$347.122.583

$ 154.789.897
$ 84.702.847
$70.087.050

$2.668.580

$7.067.468

$ 60.351.002

$9.290.190

$51.060.812

$17.871.284

$33.189.528

2028

$ 537.180.204

$367.085.014

$ 170.095.190
$ 87.752.149
$ 82.343.041

$2.668.580

$7.067.468

$ 72.606.993

$7.559.529

$ 65.047.464

$22.766.613

$42.280.852

$575.074.108

$ 388.338.387

$ 186.735.721
$90.911.227
$ 95.824.495

$2.668.580

$7.067.468

$ 86.088.446

$5.482.735

$ 80.605.711

$28.211.999

$52.393.712

137

$615.820.563

$410.982.594

$204.837.969
$94.184.031
$110.653.938

$2.668.580

$7.067.468

$100.917.890

$2.990.583

$97.927.307

$34.274.557

$ 63.652.749

Nota: La tabla presenta el estado de resultados de la empresa en los 5 periodos de duracion del

proyecto. Fuente: Propia (2025)

7.1.5.3 Flujo de fondos

De acuerdo con lo planteado por Estratega de Finanzas (2022), un estado de flujo de fondos

es un informe que detalla las variaciones periddicas en los recursos financieros de una empresa,

permitiendo identificar tanto el origen de los fondos como su aplicacion en las diferentes

actividades operativas, de inversion y financiacion. Este documento resulta fundamental para

evaluar la capacidad de la organizacion para generar liquidez, administrar sus obligaciones y tomar

decisiones estratégicas sin comprometer su estabilidad financiera.

En el caso de LIPSIS, el andlisis del flujo de fondos se elabora a partir de la informacion

contenida en los estados financieros proyectados incluyendo ingresos por ventas, costos de

produccion, gastos operativos, inversion en activos fijos y obligaciones financieras, los cuales
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permiten identificar los movimientos de efectivo asociados a la operacion y a la estructura
economica de la empresa.

A partir de estos datos, el flujo de fondos evidencia como la empresa genera recursos
principalmente a través de sus ventas proyectadas y como estos fondos se destinan al cumplimiento
de compromisos como reposicion de inventarios, pago de proveedores, obligaciones financieras
de largo plazo y sostenimiento de la operacion administrativa.

Este andlisis no solo permite visualizar la capacidad de LIPSIS para cubrir sus necesidades
de liquidez, sino también evaluar su sostenibilidad a lo largo del periodo proyectado, asegurando
que las decisiones financieras no comprometan la salud econémica de la empresa.

Tabla 59
Flujo de caja del proyecto

0 2026 2027 2028 2029 2030
Utilidad después de impuestos $25.029.042 | $33.189.528 $42.280.852 | $52.393.712 | $63.652.749
(+) Depreciacion $2.668.580 $2.668.580 $2.668.580 $2.668.580 $2.668.580
(+) Amortizacion $7.067.468 $7.067.468 | $7.067.468 @ $7.067.468 @ $7.067.468
Resultado operacional neto $34.765.090  $42.925.576 $52.016.900 $62.129.761 @ $73.388.798
Inversién en AF -$ 17.385.800
Inversién amortizable puesta en -$ 35.337.342
marcha
Inversion Capital de Trabajo -$ 54.600.936
Valor de desecho $ 4.042.900
Créditos recibidos $

53.662.039

Cuota prestamo -$17.943.497 -$ 17.943.497 -$17.943.497 | -$17.943.497 | -$17.943.497
Flujo de caja del proyecto -$53.662.039 = $16.821.593 $24.982.079 | $34.073.403 $44.186.264 & $59.488.201

Nota. La tabla presenta el flujo de caja del proyecto en 5 periodos de duracion del proyecto.
Fuente: Propia (2025)

7.2 Evaluacion financiera

La evaluacion financiera, como lo sefala Con Tu Negocio (2023), constituye una
herramienta fundamental para apoyar la toma de decisiones de inversion. Su utilidad abarca tanto
a los inversionistas como a los empresarios, ya que permite estimar el valor real de un proyecto o
iniciativa econdmica y determinar si dicho proyecto resulta viable, rentable y sostenible en el
tiempo. A través del andlisis de indicadores como el Valor Presente Neto (VPN), la Tasa Interna

de Retorno (TIR), el periodo de recuperacion y la relacion costo-beneficio, la evaluacion financiera
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ofrece una vision clara sobre el desempefo esperado de la inversion y los riesgos asociados a su
ejecucion.

Este proceso es esencial para anticipar el comportamiento futuro del negocio, identificar
posibles escenarios de crecimiento o contingencias y establecer estrategias que garanticen la
estabilidad econdémica del proyecto. De esta manera, la evaluacion financiera se convierte en un
pilar clave para la planeacion empresarial y para la correcta asignacion de recursos en etapas

iniciales y de expansion.

7.2.1 Indicadores de rentabilidad financiera

7.2.1.1 Valor presente neto (VPN)

El Valor Presente Neto (VPN) es una herramienta financiera esencial para determinar la
viabilidad econémica de un proyecto, ya que permite identificar si la inversion propuesta genera o
destruye valor para los accionistas o inversionistas. Su calculo consiste en descontar los flujos de
efectivo futuros a una tasa de descuento previamente definida que refleja el riesgo y el costo de
oportunidad del capital y restar la inversion inicial. Cuando el VPN es positivo, el proyecto
incrementa el valor de la empresa; si es negativo, indica que la inversion no es recomendable.

Para la presente Evaluacion Financiera, se consideran los datos fundamentales del
proyecto, entre ellos la inversion inicial requerida, los flujos de efectivo proyectados para cada afio
del horizonte de estudio, y la tasa de descuento aplicable, derivada del costo promedio de capital
y del nivel de riesgo asociado a la operacion. Con estos elementos es posible determinar el valor
actual de los flujos de caja estimados y, en consecuencia, evaluar si el proyecto genera un retorno
suficiente para justificar su implementacion.

En esta Evaluacion Financiera, tenemos los siguientes datos:

Tabla 60
Flujo de caja proyectado

INVERSION -$ 53.662.039
FC2026 $16.821.593
FC2027 $24.982.079
FC2028 $ 34.073.403
FC2029 $ 44.186.264
FC2030 $59.488.201

Nota: El célculo del VPN refleja los flujos de caja proyectados y la inversion inicial.
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Fuente: Elaboracion propia (2025).

Utilizando una tasa de descuento del 17.70%, se calcula el Valor Presente Neto (VPN) del
proyecto a partir de los flujos de efectivo proyectados para el periodo 2026—2030. Estos flujos se
construyen con base en la informacién financiera disponible en el documento, especificamente los
costos de produccion, los gastos operativos y las proyecciones contables incluidas en los estados

financieros estimados para la empresa LIPSIS

Calculo del VPN
El calculo del VPN considera los flujos de caja anuales y los descuenta al valor presente,

restando la inversion inicial:

Flujos de Caja
VPN = Z ( J J ITnversion inicial

1+ tasa de dcscucnto)”

16.821.593 24.982.079 34.073.403 44.186.264 59.488.201

VEN = 0,0t T 010,077 T (140,0,177% T T 0,177 | (140,177

53.662.039

VPN = 14.292.772 + 18.030.730 + 20.914.646 + 23.046.226 + 26.322.073 — 53.662.039

VPN = 102.606.447 — 53.662.039

VPN = $48.944.408
Teniendo en cuenta que el Valor Presente Neto (VPN) obtenido es de $48.944.408 y que la
tasa de descuento utilizada es del 17,70%, se determina que el proyecto es financieramente viable
y rentable. Este resultado evidencia que los flujos de caja futuros, descontados a la tasa establecida,
permiten recuperar la inversion inicial de $53.662.039 y generar un valor adicional de $48.944.408
para los inversionistas. En consecuencia, el proyecto demuestra una adecuada capacidad para
generar beneficios econdmicos, incrementar el valor de la inversion y representar una alternativa

favorable para su ejecucion, al ofrecer una rentabilidad superior al rendimiento minimo exigido.

7.2.1.2 Tasa interna del retorno
La Tasa Interna de Retorno (TIR) corresponde al rendimiento o tasa de interés que genera

una inversion a lo largo del tiempo. En otras palabras, representa el porcentaje de ganancia o
pérdida que obtiene un proyecto sobre los recursos que permanecen invertidos.

Asimismo, la TIR mantiene una estrecha relacion con el Valor Actual Neto (VAN), ya que
se define como la tasa de descuento que hace que dicho VAN sea igual a cero. De esta manera, la

TIR permite evaluar la rentabilidad de una inversion considerando sus flujos de efectivo futuros.
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En la siguiente tabla se presenta la inversion inicial y los flujos netos de caja (FNC)

proyectados para los cinco afios de operacion del proyecto:

Tabla 61
Inversion y flujos de caja

INVERSION -$ 53.662.039
FC2026 $ 16.821.593
FC2027 $24.982.079
FC2028 $ 34.073.403
FC2029 $ 44.186.264
FC2030 $ 59.488.201

Nota: En la tabla se presenta la inversion inicial negativa en el afio 0 y los flujos de caja positivos
del afio 1 al 5, a partir de los cuales se calcula la TIR del 38,97%.
Fuente: Elaboracion propia (2025).

Para el célculo, la TIR es el valor de la tasa que hace que el Valor Actual Neto (VAN) sea
igual a cero, de acuerdo con la siguiente expresion General
16.821.593 24.982.079 34.073.403 44.186.264 59.488.201

AN = —53.662. : — 38,979
v 53.662.039 + 1138 0oyt T (1138, 97% | (1138, 97%)7 | (1138,97%) (1138075 09Tk

De esta ecuacion se obtiene que:

TIR=38,97%

De acuerdo con los resultados obtenidos, la Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto
alcanza el 38,97%, cifra que supera ampliamente la tasa de descuento establecida del 17,70%.
Este comportamiento evidencia que el proyecto posee una adecuada capacidad para generar
rentabilidad y que los rendimientos esperados son superiores al costo de oportunidad del capital
invertido.

La diferencia de 21,27 puntos porcentuales entre la TIR y la tasa minima requerida
demuestra la solidez financiera de la propuesta. Ademas, los flujos de caja proyectados permiten
recuperar la inversion inicial de $53.662.039 y generar beneficios adicionales durante el

horizonte de evaluacion. En consecuencia, el proyecto no solo garantiza la recuperacion de los
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recursos invertidos, sino que también crea valor para los inversionistas, incrementando la
rentabilidad esperada de la inversion.

Por lo tanto, al presentar una TIR del 38,97%, superior a la tasa de descuento del 17,70%,
se concluye que el proyecto es financieramente viable, rentable y atractivo para su ejecucion, ya
que ofrece un rendimiento superior al minimo exigido por los inversionistas y representa una

alternativa favorable para la generacion de valor econémico.

7.2.1.3 Relacion beneficio costo RBC
El analisis de la Relacion Beneficio-Costo (RBC) resulta esencial para determinar la

viabilidad y rentabilidad de un proyecto de inversion, pues facilita la comparacion directa entre
los beneficios generados y los costos asumidos. Este indicador proporciona una perspectiva precisa

sobre si los rendimientos proyectados justifican la inversion realizada, convirtiéndose en un

elemento crucial para la toma de decisiones dentro del &mbito financiero.

Tabla 62
Relacion beneficio costo

i (TASA 17,70%
INVERSIONISTA)

VPN INGRESOS $

102.606.447

VPN EGRESOS $

53.662.039

R B/C 1,91

Nota: La tabla presenta la relacion beneficio costo calculado con una tasa de descuento del
17,70%, comparando el Valor Presente Neto (VPN) de los beneficios con la inversion inicial del
proyecto. El resultado obtenido es un RBC de 3,19, lo que sugiere que el proyecto es
financieramente atractivo. Fuente: Elaboracion propia (2025).

Para calcular este indicador se consideran el Valor Presente de los Ingresos (VPN de
ingresos) y el Valor Presente de los Egresos (VPN de egresos). Una vez determinados estos
valores, correspondientes a $102.606.447 y $53.662.039, respectivamente, se procede a aplicar la

formula de la Relaciéon Beneficio/Costo (B/C), con el fin de establecer si los beneficios
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actualizados generados por el proyecto son suficientes para cubrir la inversion realizada y

determinar su viabilidad financiera.

V PN Ingresos

RB/C = V PN Egresos
RB/C = 102.606.447
53.662.039
RB/C =1,91

Una relacion beneficio/costo de 1,91 indica que por cada $1 invertido, el proyecto genera
$1,91 en beneficios actualizados. Al ser un valor superior a 1, se concluye que el proyecto es
financieramente viable y presenta una rentabilidad favorable para los inversionistas.

El Periodo de Recuperacion de la Inversiéon (PRI) es una herramienta financiera que
mide el tiempo que tomara recuperar la inversion inicial en un proyecto a través de los flujos de

efectivo generados.

Tabla 63
F lui'o eiectivo anual i acumulado
Afio Flujo Acumulado

0 -$ 53.662.039

1 $16.821.593 $16.821.593
2 $24.982.079  §$41.803.673
3 $34.073.403 §$75.877.076
4 $44.186.264 §120.063.340
5 $59.488.201 §179.551.541

Nota: En la grafica se presenta la inversion inicial, el flujo anual y el flujo acumulado durante los
cinco afos del proyecto. Fuente: Elaboracion propia (2025).

Formula

B-C

PRI = A+

A=Ao anterior en que se recupera la inversion
B=Inversion inicial
C=Flujo de efectivo acumulado del afio anterior en el que se recupera la inversion
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D=Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion

Tabla 64

PRI
A 2
B $53.662.039
C $41.803.672
D $34.073.403

Nota: La tabla muestra el valor calculado del Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)
Fuente: Propia (2025)

Como la inversion se recupera entre el afio 1y el afio 2 (porque en el afio 1 atin no se
recupera y en el afio 2 el acumulado ya supera la inversion), tenemos:

A=2

B =53.662.039

C =41.803.672

B - C=53.662.039 — 41.803.672 = 11.858.367
D =34.073.403

1. Diferencia entre inversion y acumulado del afio anterior:

B—C=53.662.039-41.803.672=11.858.367

2. Parte fraccionaria del afio en que se recupera:

B—
D

S 34.073.40311 .858.367~0,35

3. Periodo total de recuperacion en afios:

PRI=2+0,35=2,35 afios

Conversion a anos, meses y dias

Tomamos la parte decimal 0,35:

Meses

0,35 x 12 =4,20 =~ 4 meses

Parte decimal que queda para dias:

0,20%30 =6 dias

Por lo tanto, el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) es aproximadamente:

2 afios, 4 meses y 6 dias.
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El Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) para este proyecto es de 2 afios, 4 meses
y 6 dias, lo que indica que la inversion inicial se recupera en un plazo moderado y manejable. Este
resultado respalda la viabilidad del proyecto, dado que la recuperacion se logra dentro del segundo
afio de operacion, un horizonte que sigue siendo considerado favorable dentro del analisis
financiero. Una recuperacion de la inversion en este rango de tiempo refleja que el proyecto cuenta
con una base financiera solida y que genera flujos de efectivo suficientes para retornar el capital
invertido de manera oportuna. Esto resulta positivo para la liquidez de la organizacién, ya que
permite recuperar los recursos en un tiempo razonable y destinarlos a la reinversion en el negocio
o al aprovechamiento de nuevas oportunidades de crecimiento. Asimismo, al recuperarse la
inversion dentro de los primeros afios del proyecto, se limita la exposicion al riesgo financiero, lo
cual representa una ventaja tanto para los accionistas como para la gerencia. Con el capital de
retorno disponible en un periodo prudente, la organizacion se encuentra en condiciones de planear
expansiones, fortalecer su estructura financiera y emprender nuevos proyectos con mayor

confianza y respaldo econdmico.
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8.Identificacion de posibles incidencias

Dentro de la formulacién del plan de negocios de LIPSIS, es indispensable prever los
riesgos y situaciones que podrian afectar el desarrollo y sostenibilidad de la empresa. La
identificacion de incidencias permite anticiparse a los posibles inconvenientes en areas clave como
la produccidn, el abastecimiento, el mercado, las finanzas y los aspectos legales. Con ello, vamos
a analizar y realizar la identificacion de incidencias de tipo econdémico, social y ambiental, con el
fin de establecer medidas preventivas y correctivas que garanticen la viabilidad del proyecto, la

calidad del producto y la confianza de los clientes.

8.1 Incidencias econémicas
Segun el analisis econdomico del proyecto de fabricacion y comercializacion de labiales

personalizados fabricados con productos naturales en la ciudad de San Juan de Pasto, se determina
que el proyecto aporta a la economia a través de determinar la proyeccion de ventas para el 2025
son positivas, lo que indica un mercado potencial positivo en la adquisicion de los productos que
ademas de ser innovadores son naturales y libres de crueldad animal.

Segun datos de la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo de la Asociacion Nacional
de Empresarios de Colombia (ANDI) (2025), esta industria representa aproximadamente el 3 %
del PIB nacional y tiene una base solida de empresas que generan empleo, innovacion y
exportaciones. En este sentido, la creacion del plan de negocios de labiales personalizados en la
ciudad de Pasto se posicionaria dentro de una industria con alto potencial de crecimiento. La
propuesta no solo busca aprovechar la tendencia creciente hacia productos de belleza
personalizados y sostenibles, sino también aportar al fortalecimiento empresarial local, impulsar
la economia regional y generar valor agregado mediante la produccion responsable y creativa. Asi
mismo al fabricar un producto con identidad local y enfoque personalizado, se estimula la
economia de la region mediante la compra de materias primas, empaques y servicios dentro del

territorio, lo cual aportaria a los sectores de comercio y manufactura.

8.2 Incidencias ambientales
El impacto ambiental se entiende como el conjunto de efectos que genera la actividad de

una empresa sobre el medio ambiente, tanto en su fase de produccion como en la distribucion y
consumo de sus productos. En el caso de LIPSIS, al tratarse de un emprendimiento que utiliza

ingredientes naturales y promueve el uso de envases ecologicos, resulta indispensable identificar
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los riesgos ambientales que puedan derivarse de su actividad, con el fin de implementar estrategias
de prevencion y mitigacion.

Este analisis busca garantizar que la produccion de labiales personalizados no solo cumpla
con las normativas ambientales vigentes, sino que también refuerce la identidad de la empresa
como un proyecto sostenible y responsable con el entorno.

Figura 66
Incidencias Ambientales

Incidencias Ambientales

m Produccidn y fabricacién m Empague y embalaje
Transporte Disposicion final de anvases

B Consumo administrativo

Nota: En la grafica se observa que el mayor impacto ambiental proviene de los residuos generados
en la etapa de produccion (35%), seguido del uso de empaques y embalajes (25%) y de la
disposicion final de envases por parte de los consumidores (20%). Esto permite identificar los
puntos criticos donde deben concentrarse las estrategias de mitigacion. Fuente propia (2025)

Produccion y fabricacion

Durante esta etapa se generan residuos derivados de pigmentos, ceras y aceites, ademas del
consumo de energia en maquinaria eléctrica como licuadoras industriales y selladoras. Estos
factores aumentan la huella de carbono y el riesgo de contaminacién en caso de derrames.

Mitigacion: implementar protocolos de limpieza inmediata en caso de derrames, capacitar
al personal en el manejo adecuado de materiales, realizar mantenimientos preventivos en equipos
y adoptar précticas de eficiencia energética como el uso de equipos de bajo consumo y la

iluminacién natural.
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Empaque y embalaje

La produccion de envases defectuosos o sobrantes de cartdn, plastico y etiquetas puede
generar acumulacion de residuos solidos. No obstante, LIPSIS ha convertido esta incidencia en
una fortaleza al incorporar envases ecologicos y biodegradables, lo cual disminuye de manera
significativa el impacto ambiental en comparacioén con la competencia.

Mitigacion: establecer alianzas con proveedores certificados en empaques sostenibles,
controlar la produccion para evitar desperdicios y desarrollar programas de reciclaje interno de
sobrantes.

Disposicion final del producto en el mercado

Si los consumidores no gestionan adecuadamente los envases, estos pueden convertirse en
desechos contaminantes. Sin embargo, los envases ecoldgicos de LIPSIS representan una ventaja,
ya que su composicion biodegradable reduce considerablemente el impacto negativo.

Mitigacion: implementar campafias de educacion ambiental dirigidas al consumidor,
ofrecer incentivos para la devolucion de envases y promover la reutilizacion o el reciclaje de los
mismos.

Distribucion y transporte

La entrega de productos por medio de transportadoras genera emisiones de CO- debido al
uso de vehiculos de combustion. Este factor, aunque indirecto, contribuye a la huella de carbono
de la empresa.

Mitigacion: seleccionar operadores logisticos que cuenten con politicas ambientales,
planificar entregas conjuntas para optimizar rutas y promover la compra local para reducir

distancias de transporte

Consumo Administrativo

Aunque en menor escala, la administracion también produce residuos, principalmente
papel, envolturas y plasticos derivados de las operaciones de oficina.

Mitigacion: digitalizar procesos internos para reducir el consumo de papel, implementar
programas de reciclaje y sensibilizar al personal sobre practicas de oficina sostenible.

Tabla 65
Codificacion por colores de las incidencias ambientales en LIPSIS
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Incidencia Impacto Frecuencia Nivel de Codigo de
Ambiental riesgo color
Residuos de Contaminacion de  Media Alto B Rojo
produccion suelo y agua
(pigmentos,
ceras, aceites)
Empaque y Generacion de Media Medio Amarillo
embalaje residuos solidos
defectuoso
Consumo de Aumento de Alta Medio- Alto [ Naranja
energia en huella de carbono
produccion
Transporte Emisiones de CO. | Media Medio Amarillo
Residuos Desechos de papel Baja Bajo M Verde
administrativos  y plasticos
Disposicion final = Contaminacion Media-Alta Alto B Rojo
de envases por mala gestion

Nota: La codificacion de colores permite visualizar de manera clara los niveles de riesgo
ambiental en las diferentes areas de operacion de LIPSIS. Fuente Propia (2025)

Materiales e implementos para el manejo de residuos
Equipos de seguridad y proteccion personal (EPP)

e Guantes de latex o nitrilo, para manipular residuos contaminados.

o Tapabocas y gafas de seguridad, especialmente en limpieza de pigmentos o polvos.

o Delantales impermeables, para proteccion frente a derrames de aceites o colorantes.
Equipos de almacenamiento temporal

e Recipientes herméticos, residuos peligrosos o contaminados.

o Estanterias identificadas, clasificar materiales reciclables y evitar mezclas.

e Bolsas reforzadas, residuos que deban trasladarse a gestores externos.
Seifalizacion y elementos de control

o Rotulos y etiquetas para cada contenedor, indicando el tipo de residuo.

e Senalizacion visible en las areas de produccion y almacenamiento de residuos.

e Carteleras o infografias educativas para el personal, recordando la clasificacion de

desechos.
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8.3 Incidencias sociales

El plan de negocios de LIPSIS no solo busca posicionarse en el mercado de la cosmética
personalizada, sino también generar un impacto social positivo en la region donde opera. La
empresa reconoce que el crecimiento econdmico debe estar acompanado de acciones responsables
con la comunidad, los empleados y los consumidores. Por ello, se han identificado diversas
incidencias sociales que, mas que un riesgo, representan oportunidades de transformacion social,

contribuyendo al desarrollo local, la inclusion laboral y la mejora de la calidad de vida.

Figura 67
Cadena de Valor con Impacto Social en LIPSIS

Medio .
. Produccion
ambiente
Comunidad Empleo
Consumidor

Final

Nota: En este diagrama se observa como cada etapa del negocio estd conectada y genera un
impacto social positivo. Fuente propia (2025)

Produccion

En la fase de produccion, LIPSIS apuesta por la elaboracion de labiales personalizados a
partir de ingredientes naturales y libres de crueldad animal. Esto implica un impacto social directo,
ya que se responde a la creciente demanda de productos €ticos, seguros y respetuosos con la salud

de las personas. Ademas, al utilizar procesos de personalizacion, la produccion fomenta el sentido
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de identidad y pertenencia del consumidor, lo que incrementa su bienestar emocional. Es una
Incidencia social positiva porque promueve a la proteccion de la salud del consumidor y
satisfaccion de una tendencia social hacia la cosmética responsable.

Empleo

Uno de los mayores impactos sociales de LIPSIS es la generacion de empleo formal y
digno. LIPSIS proyecta la creacion de 7 empleos, de los cuales 6 seran directos por némina y 1
indirecto por honorarios, todos bajo las normas legales vigentes. Esta accion permitird contribuir
a la formalizacién laboral y brindar estabilidad econdmica a los trabajadores. La empresa también
planea vincular principalmente a madres cabeza de hogar y a jovenes sin experiencia laboral, lo
que contribuye a disminuir la exclusion social y a brindar oportunidades de desarrollo. Esta
estrategia permite mejorar la calidad de vida de las familias beneficiadas y aporta al cumplimiento
de los Objetivos de Desarrollo Sostenible relacionados con la igualdad de género y el trabajo
decente.

Consumidor final

El consumidor final se convierte en un actor fundamental en la cadena de valor social de
LIPSIS. Los labiales adaptados al pH de la piel no solo mejoran la experiencia de uso, sino que
también previenen riesgos de irritaciones o alergias, cuidando la salud y el bienestar de los
usuarios. Al mismo tiempo, el hecho de ofrecer productos naturales y libres de crueldad animal
fortalece la confianza en la marca y refuerza la tendencia hacia un consumo consciente y
responsable.

Comunidad

A nivel comunitario, LIPSIS busca consolidar una relacion de respeto y responsabilidad
con su entorno. La empresa pretende involucrarse en programas sociales, como talleres de
consumo responsable o capacitaciones en emprendimiento, generando un efecto multiplicador en
la comunidad. Asimismo, la contratacién de proveedores locales contribuye al fortalecimiento de
la economia regional y al desarrollo de cadenas productivas mas inclusivas.

Medio ambiente

Aunque el medio ambiente suele analizarse en un apartado independiente, en LIPSIS tiene
un fuerte vinculo social, ya que las decisiones ambientales también afectan la calidad de vida de
las personas. El uso de envases biodegradables y reciclables refleja un compromiso con la

sostenibilidad, lo cual no solo minimiza la contaminacién, sino que también educa a la sociedad
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en torno a la importancia de reducir residuos. Esto genera un doble impacto: ambiental y social,
pues las comunidades actuales y futuras se benefician de un entorno mas limpio y saludable, lo
que representan un aporte positivo a la economia circular, reduciendo residuos y generando cultura

de sostenibilidad en la comunidad.
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Conclusiones

El analisis completo del proyecto LIPSIS confirma que la idea de crear una empresa de
labiales personalizados en Pasto es solida y muy adecuada. Se ha encontrado que existe una
demanda real por productos de belleza que no solo sean de alta calidad, sino que permita a la
cliente participar en el disefio final, eligiendo el color y los ingredientes. Esta posibilidad de
personalizacion es la clave para que LIPSIS se destaque de las marcas que venden productos
masivos. Ademas, el enfoque en labiales naturales, veganos y €ticos (que no prueban en animales)
esta perfectamente alineado con lo que buscan los consumidores hoy en dia, asegurando una buena
recepcion en el mercado.

Desde el punto de vista del dinero, el proyecto es totalmente viable. La forma en que
LIPSIS planea trabajar, produciendo los labiales solo bajo pedido, es una estrategia muy
inteligente. Esto significa que la empresa no gastara dinero en almacenar grandes cantidades de
productos que quizas no se vendan, lo que minimiza los riesgos y hace que los recursos financieros
se utilicen de manera mas eficiente. Gracias a este modelo ya las proyecciones de ventas, se
concluye que el negocio podra cubrir sus gastos fijos y empezar a generar ganancias en el tiempo
establecido.

Finalmente, el plan de negocios esta bien cimentado en la legalidad y la responsabilidad
social. LIPSIS ha demostrado un compromiso serio con las normas de calidad y salud requeridas
para los cosméticos. El hecho de planear el uso de envases ecoldgicos y un manejo adecuado de
los residuos no es solo un detalle, sino un elemento que le da credibilidad y confianza a la marca
frente a sus clientes. En resumen, LIPSIS no solo tiene una idea atractiva, sino que estd preparada

de manera organizada, financiera y ética para entrar y prosperar en el mercado de la belleza.
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Recomendaciones

De acuerdo a la creciente demanda e interés de los consumidores por productos
relacionados con la belleza, se recomienda diversificar los productos a largo plazo e implementar
mayor tecnologia en la produccion en el empaquetado y reforzar el compromiso con procesos de
elaboracion orientados a la sostenibilidad y al uso consciente de los recursos, e incluir un canal de
distribucién multicanal que combine la venta fisica, digital y colaborativa con el fin de ampliar el
alcance y fortalecer la recomendacion directa con el consumidor final.

A futuro las redes sociales serdn uno de los medios mas rentables para la comercializacion;
por ello se recomienda crear canales mds afianzados al auge de las redes sociales donde los
usuarios puedan encontrar y comprar con mayor facilidad a través de las aplicaciones y de igual
manera fomentar la visibilidad de los productos en las plataformas.

Se debe considerar a futuro posicionarse como una marca consciente mediante programas
de reciclaje de empaques, produccion responsable y realizar campafias sobre el consumo
responsable.

Se siguiere establecer un sistema integral de control de calidad que asegure que cada
producto cumpla con los mas altos estandares en todas las etapas del proceso productivo: desde la
seleccion de materias primas hasta el envasado y distribucion final. Este sistema debe incluir
protocolos de verificacidn, inspeccion y pruebas que garanticen la inocuidad, durabilidad y
consistencia de los labiales personalizados. El control de calidad también debera incluir la revision
de los insumos cosméticos utilizados, asegurando que sean hipoalergénicos, libres de crueldad
animal y aprobados por las normativas de salud y seguridad vigentes.

Es fundamental que el plan de negocios denominado Lipsis realice una revision integral al
menos una vez por afo, con el fin de evaluar el cumplimiento de los objetivos establecidos, analizar
los resultados financieros obtenidos en cada periodo y detectar posibles desviaciones. Este proceso
permite identificar oportunidades de mejora, ajustar estrategias comerciales, optimizar los recursos
y adaptarse a las condiciones cambiantes del entorno. Asi mismo se debe tener en cuenta el
comportamiento del mercado, las nuevas tendencias de consumo los cambios en las preferencias
de los clientes y las innovaciones tecnoldgicas que puedan influir en el sector. Con base en estos
andlisis, se podran redefinir nuevas metas financieras acorde con la nueva actualizacion de

proyeccion de ventas.
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Anexos

Anexo A. Encuesta de mercado para posibles clientes

Plan de negocio para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
labiales personalizados en la ciudad de San Juan de Pasto.

Universidad CESMAG  Facultad  de Ciencias
Administrativas Programa Administracion de Empresas

Encuesta para conocer la aceptacion de labiales personalizados El objetivo de esta
encuesta es conocer la percepcion sobre los labiales personalizados y las preferencias de las

mujeres a la hora de comparar un labial.

INSTRUCCIONES: Marque la opcidon mas adecuada a su preferencia

Preguntas:
1.Estrato
oDiariamente
oSemanal
oQuincenal
oMensual
oOcasionalmente
oNunca
2. {Con que frecuencia compra un labial?
0 semanal
oMensual
oTrimestral
oSemestral
oAnual
3. (Qué marca de labial prefiere?
Cyzon
Avon

Trendy
Otros: ;Cual?
4. ;Por qué prefiere esa marca?
0 Calidad 0

Textura o precio
5. (Cuanto paga en promedio por un labial?

0
0
o Maybelline
0
0
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o $10.000 - $20.000 o
$21.000 - $30.000 0$40.000
—50.000

6. (Donde compra el labial?
oFarmacias
oTiendas de maquillaje
oRevistas

oSitios web
7. (Estaria interesada en un labial personalizado?

oSi
oNo
8. (Qué aspectos le gustaria personalizar en un labial?

oColor exacto

oAcabado (mate, satinado, brillante)
oTamafio del aplicador

oFragancia

oEnvase personalizado
9. (Qué tipo de labial personalizado le gustaria usar con mas frecuencia?

oEn barra
oLiquido
oGloss
oBalsamo labial
10. ;Qué le preocupa mas al comprar un labial personalizado?

oCalidad del producto
oPrecio

oDisponibilidad de colores
oProceso de personalizacion

Otro
11. ;Qué tan importante es para usted que un labial sea libre de crueldad y vegano?

o importante

oNo importante
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Anexo B. Encuesta de mercado para Distribuidores

Plan de negocio para la creacion de una empresa productora y comercializadora de labiales
personalizados en la ciudad de San Juan de Pasto.

Universidad CESMAG
Facultad de Ciencias Administrativas y Contables Programa de

Administracion de Empresas
ENCUESTA DE CONSUMO DIRIGIDA A DISTRIBUIDORES

OBJETIVO: Conocer el grado de aceptacion de labiales personalizados en la ciudad de
Pasto. Lea detenidamente y escoja la respuesta mas adecuada

A. INFORMACION PERSONAL
Razoén social:
Direccion on:
Teléfono :
E-mail:
Su actividad economica:

oServicios
olndustrial
o comercial

Tamaio de la

empresa:
oMicro
oPequena

oMedia

oGrandes
1. {Su local comercializa marcas especificas de labiales?

oSi

oNo
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2. (Qué desafios enfrenta actualmente en la venta de labiales?

oAlta competencia
oCambios en las tendencias
0Costos de produccion
o0tros: ;Cual?

3. ;Qué marcas de labiales vende en su negocio?

oCyzon
oAvon
oMaybelline
oTrendy

(Otro Cual?

4. Qué tipo de labial vende con mayor frecuencia

oBarra
oLiquido
oGloss

oBalsamo labial

5. (Cada cuanto tiempo solicita un lote de pedido?

oMensual

oTrimestral
oSemestral
oAnual

6. (De cuantas unidades es aproximadamente su lote de pedido?
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o unidades

012 unidades
024 unidades
036 unidades
7. {Como se contacta con los proveedores?

oPagina web de la empresa
oSitios web

oFerias internacionales
oAsesor comercial

oLinea telefonica

Plataformas de ventas (mercado libre, Amazon, alibaba etc.).
8. (Qué atributos valora en un proveedor?

oTiempo de entrega
oPrecios
oCalidad de los productos
o Cual?
9. (Cual es su medio de pago preferido?
oEfectivo
oTransaccion bancaria
oTarjeta de crédito
oOtro:

10. ;Estaria interesado en comercializar labiales personalizados con un nuevo proveedor?

oSi

oNo
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11. ;En promedio cuanto estaria dispuesto a pagar por una caja de labiales personalizados?

o unidades entre 100.000- 120.000

012 unidades entre 180.000-200.000

024 unidades entre 360.000-380.000

036 unidades entre 540.000-560.000
12. ;Qué aspectos de nuestra propuesta le resultan mas atractivos?

oCalidad

oPersonalizacion

oPrecio

oOtro:

Agradecemos su tiempo y sus valiosas respuestas. Su opinion es fundamental para

mejorar nuestra oferta de labiales personalizado.
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peticion, para desmarcar la visualizacion del Trabajo de Grado o de Aplicacion del repositorio
institucional.

b) Se autoriza a la Universidad CESMAG para publicar el Trabajo de Grado o de Aplicacién en formato
digital y teniendo en cuenta que uno de los medios de publicacién del repositorio institucional es el
internet, acepto(amos) que el Trabajo de Grado o de Aplicacion circulara con un alcance mundial.

c) Acepto (aceptamos) que la autorizacion que se otorga a través del presente documento se realiza
a titulo gratuito, por lo tanto, renuncio(amos) a recibir emolumento alguno por la publicacién,
distribuciéon, comunicacién publica y/o cualquier otro uso que se haga en los términos de la
presente autorizacion y de la licencia o programa a través del cual sea publicado el Trabajo de
grado o de Aplicacion.

d) Manifiesto (manifestamos) que el Trabajo de Grado o de Aplicacién es original realizado sin violar
o usurpar derechos de autor de terceros y que ostento(amos) los derechos patrimoniales de autor
sobre la misma. Por consiguiente, asumo(asumimos) toda la responsabilidad sobre su contenido
ante la Universidad CESMAG vy frente a terceros, manteniéndose indemne de cualquier
reclamacién que surja en virtud de la misma. En todo caso, la Universidad CESMAG se
compromete a indicar siempre la autoria del escrito incluyendo nombre de(los) autor(es) y la fecha
de publicacion.

e) Autorizo(autorizamos) a la Universidad CESMAG para incluir el Trabajo de Grado o de Aplicacion
en los indices y buscadores que se estimen necesarios para promover su difusién. Asi mismo
autorizo (autorizamos) a la Universidad CESMAG para que pueda convertir el documento a
cualquier medio o formato para propésitos de preservacion digital.

NOTA: En los eventos en los que el trabajo de grado o de aplicacién haya sido trabajado con el apoyo
o patrocinio de una agencia, organizacion o cualquier otra entidad diferente a la Universidad CESMAG.
Como autor(es) garantizo(amos) que he(hemos) cumplido con los derechos y obligaciones asumidos
con dicha entidad y como consecuencia de ello dejo(dejamos) constancia que la autorizacion que se
concede a través del presente escrito no interfiere ni transgrede derechos de terceros.

Como consecuencia de lo anterior, autorizo(autorizamos) la publicacion, difusion, consulta y uso del
Trabajo de Grado o de Aplicacion por parte de la Universidad CESMAG y sus usuarios asi:

e Permito(permitimos) que mi(nuestro) Trabajo de Grado o de Aplicacion haga parte del catalogo de
coleccién del repositorio digital de la Universidad CESMAG por lo tanto, su contenido sera de
acceso abierto donde podra ser consultado, descargado y compartido con otras personas, siempre
que se reconozca su autoria o reconocimiento con fines no comerciales.

En senal de conformidad, se suscribe este documento en San Juan de Pasto a los 11 dias del mes de 08
del afo 2026

Nombre del autor: Sara Vanesa Almeida Andrade Nombre del autor: Kelerth Nicole Arciniegas
Torres
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