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Resumen

El presente estudio evalu6 la factibilidad para establecer una empresa especializada en
diagnostico de salud capilar en Cartago, Valle del Cauca, con el fin de cubrir la necesidad de
atencion profesional y personalizada para afecciones del cabello y cuero cabelludo.

Este objetivo se origind a partir del estudio de las nuevas tendencias de bienestar y el
aumento de la demanda de servicios especializados para el cuidado del cabello, lo cual se
evidencio en el comportamiento del mercado local y en los problemas habituales observados
entre la poblacion del municipio. El estudio demostro que, a pesar de que en la zona el sector
cosmético y de cuidado personal esta creciendo, los productos disponibles no ofrecen soluciones
fundamentadas en tecnologia especializada o andlisis técnicos, lo cual pone de manifiesto una
verdadera falta en el medio.

La metodologia de investigacion se nutrio de diversas herramientas de analisis estratégico
y diagnostico como el Analisis PESTEL y DOFA para evaluar el entorno y la capacidad interna;
el diagrama de Espina de Pescado (Ishikawa) para identificar las causas del problema, la
realizacion de encuestas detalladas para obtener datos de mercado y la aplicacion de los
lineamientos de la guia metodoldgica del Fondo Emprender para asegurar la viabilidad del
modelo de negocio."

La incorporacion de estos instrumentos posibilitd que se tuviera una perspectiva integral
del ambiente competitivo y socioecondmico, ademas de entender las conductas, expectativas y
motivaciones de los clientes ante un servicio especializado que no est4 presente en Cartago por el
momento.

Este trabajo se fundamento en el paradigma neoclasico y se enfoco en el soporte
conceptual de la Teoria General de Sistemas y la Teoria del Emprendimiento de Alan Gibbs. En
cuanto al disefio metodologico, se adoptd un enfoque deductivo, cuantitativo y de alcance
descriptivo.

El estudio aborda la carencia de un servicio especializado en diagndstico capilar dentro
de Cartago, Valle del Cauca, evidenciando una demanda insatisfecha de atencion profesional. En
respuesta a esta necesidad, el proyecto busca establecer una solucion empresarial que integre el
conocimiento experto con herramientas de precision, como el capilografo, para ofrecer un
diagndstico riguroso y una asesoria de alto valor a la comunidad.

Los analisis realizados, en concordancia con cada objetivo especifico planteado,
permitieron la formulacion de estrategias solidas y la comprobacion rigurosa de que el proyecto
es, en efecto, factible y viable en el contexto socioecondmico de Cartago, Valle del Cauca.

En términos generales, las conclusiones de la investigacion son que el municipio tiene la
tecnologia disponible, el entorno y la capacidad para ejecutar con éxito la empresa propuesta.
Los resultados confirman que el diagnostico capilar especializado es una opcién innovadora,
sustentable y esencial para mejorar la salud del cabello en la region.

Palabras claves: Salud capilar, factibilidad, emprendimiento, capilografo.
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Abstract

The present study evaluated the feasibility of establishing a specialized company focused on hair
health diagnostics in Cartago, Valle del Cauca, with the purpose of addressing the need for
professional and personalized care for hair and scalp conditions.

This objective emerged from the analysis of new wellness trends and the growing demand for
specialized hair-care services, which became evident in the behavior of the local market and the
recurring problems observed within the municipality’s population. The study demonstrated that,
although the cosmetic and personal care sector is expanding in the area, the available products do
not offer solutions supported by specialized technology or technical analysis, revealing a genuine
gap in the local market.

The research methodology incorporated a variety of strategic and diagnostic analysis
tools, such as PESTEL and SWOT analyses to evaluate the external environment and internal
capacity; the Fishbone Diagram (Ishikawa) to identify root causes of the problem; detailed
surveys to gather market data; and the methodological guidelines of Fondo Emprender to ensure
the viability of the business model.

The integration of these instruments provided a comprehensive perspective of the competitive
and socioeconomic environment, as well as a deeper understanding of customer behavior,
expectations, and motivations toward a specialized service that is currently unavailable in
Cartago.

This work was grounded in the neoclassical paradigm and supported by the conceptual
framework of the General Systems Theory and Alan Gibbs’ Theory of Entrepreneurship.
Methodologically, it adopted a deductive, quantitative, and descriptive approach.

The study highlights the absence of a specialized hair diagnostic service in Cartago, Valle del
Cauca, evidencing an unmet demand for professional attention. In response to this need, the
project aims to establish a business solution that integrates expert knowledge with precision
tools, such as the capillograph, to provide rigorous diagnostics and high-value guidance to the
community.

The analyses conducted, aligned with each specific objective, enabled the development of
strong strategies and provided rigorous confirmation that the project is indeed feasible and viable
within the socioeconomic context of Cartago, Valle del Cauca.

Overall, the findings conclude that the municipality has the available technology, environment,
and capacity to successfully implement the proposed business. The results confirm that
specialized hair diagnostics represent an innovative, sustainable, and essential alternative to
improving hair health in the region.

Keywords: Hair health, feasibility, entrepreneurship, hairstyling.
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Introduccion

De esta forma, uno de los sectores que ha experimentado un notable aumento en la
demanda es el cuidado del cabello, un aspecto esencial del autocuidado y la imagen personal. En
la actualidad, el cuidado capilar no se limita solo a una preocupacion estética, sino que también
abarca aspectos de salud y bienestar. Las personas estan cada vez mas interesadas en productos
especializados que atiendan sus necesidades particulares, ya sea para mejorar la salud capilar,
prevenir problemas o mantener una imagen que se ajuste a sus expectativas de belleza y
autoestima. En este contexto, el autocuidado ha cobrado gran relevancia, especialmente en un
mundo donde la imagen personal juega un papel fundamental en todos los aspectos de la vida,
tanto en lo personal como en lo profesional.

En ese sentido, este estudio tiene como objetivo realizar un diagnostico personalizado
mediante el capilografo que ayudara a determinar a cada cliente su requerimiento unico de salud
capilar, ofreciendo asesoramiento sobre productos especializados y brindando soluciones que
ayudardn a mejorar su aspecto capilar, agregando asi alianzas con dermatologos mas
especializados; por lo cual se establecio inicialmente el planteamiento del problema, en el cual se
exponen las principales problematicas que suscitan la idea de negocio, asi como los efectos que
se generarian si no se da solucion a la situacion. Asimismo, se definen los objetivos del estudio,
los cuales obedecen a las diferentes etapas que deben desarrollarse para elaborar un estudio de
viabilidad.

Por consiguiente, a esto se desarrolla el marco referencial, en el cual se presentan los
antecedentes del estudio, los cuales exponen diferentes trabajos realizados anteriormente y que
han abordado temas relacionados con estudios de viabilidad y que resultan de interés al exponer
las técnicas aplicadas para llevar a cabo este tipo de estudios. Finalmente, se determina la
metodologia que guiara el desarrollo de los diferentes objetivos que se trazaron, a la vez que se
presenta el tipo de estudio y su enfoque, lo cual brinda claridad sobre los instrumentos de

recopilacion de informacion a utilizar.
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Figura 1
Flujograma de Actividades en el Diagnostico Capilar
Objetivo 2 ==
principal Justificacion
Diagndstico Aumento
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especializado £ la demanda
v
INTRODUCCION
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e Mujeres
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Nota. Elaboracion propia (2025)

Se muestra el inicio de un proyecto cuyo proposito primordial es proporcionar un analisis
capilar especializado en Cartago, Valle del Cauca, a raiz de una demanda importante de servicios
vinculados con la estética y la salud. Este aumento respalda la realizacion de la propuesta, que
estd orientada a un publico compuesto por hombres y mujeres de mas de 20 afios, que quieren

soluciones confiables y profesionales para el cuidado del cabello y cuero cabelludo.
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Planteamiento del Problema

En la actualidad, el cuidado personal ha adquirido una relevancia significativa en la vida
diaria de las personas, impulsado por el creciente interés en la salud y la apariencia. “Dentro de
este ambito, el cuidado capilar se ha destacado como un sector con un notable crecimiento, tanto
en hombres como en mujeres” ( Floramatic SpA, 2024). La preocupacion por mantener un
cabello saludable, combatir problemas comunes como el cabello seco, graso, calvicie u otras
patologias, y promover el crecimiento capilar ha generado una demanda sostenida de productos
especializados. Las tendencias actuales también reflejan una mayor exigencia por parte de los
consumidores, quienes buscan soluciones personalizadas que se ajusten a sus necesidades
especificas y que les brinden una experiencia mas completa. De acuerdo con las tendencias
actuales, también reflejan una mayor exigencia por parte de los consumidores, quienes buscan
soluciones personalizadas que se ajusten a sus necesidades especificas y que les brinden una
experiencia mas completa. Como lo expresa Wisenblit, Leonard G. et al. (2019), el consumidor
actual no solo analiza el producto por su funcionalidad, sino también por el nivel de
personalizacion y la experiencia integral que recibe, lo cual ha transformado la forma en que las
empresas disefian, segmentan y entregan sus ofertas en el mercado.

De esta forma, la industria de la belleza en Colombia ha mostrado un crecimiento
significativo en los ultimos afios. Segtn datos de la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo
de la ANDI, en 2023, los colombianos gastaron en promedio $230.000 en productos de belleza y
cuidado personal, lo que supone un aumento del 11,8% en comparacion con el ano anterior. Este
crecimiento se ha evidenciado particularmente en el consumo de productos capilares (Acosta,
2024).

De igual modo, se ha evidenciado un cambio en los habitos de compra; dicho cambio se
debe a que, anteriormente, productos capilares como shampoo y tratamientos eran adquiridos
principalmente en supermercados, donde la oferta era limitada. No obstante, con el auge del
cuidado personal y la creciente influencia de las redes sociales, los consumidores han comenzado
a buscar soluciones mas especializadas en tiendas dedicadas a la belleza, como tiendas
minoristas de cosméticos o plataformas digitales. Asimismo, aunque las mujeres siguen siendo
las principales compradoras de productos capilares, se ha observado un aumento en el consumo
por parte de los hombres. Actualmente, el piblico masculino estd mas interesado en productos

que no solo cubran necesidades basicas como la limpieza y el acondicionamiento, sino que
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también ofrezcan beneficios adicionales, como el fortalecimiento del cabello y la prevencion de
su caida (Acosta, 2024).

Se sugiere comenzar las revisiones capilares en la adolescencia tardia o al inicio de los 20
afios, particularmente si existen factores de riesgo como antecedentes familiares de calvicie o
cambios notables en el cabello; en ausencia de preocupaciones especificas, una revision cada dos
o tres afios puede ser mas que suficiente (Clinica capil, 2024).

En el municipio de Cartago, Valle del Cauca, existe una importante demanda de
productos especializados para el cuidado del cabello, tanto por parte de hombres como de
mujeres, quienes buscan soluciones para problemas capilares especificos como cabello seco,
graso y la necesidad de productos que promuevan el crecimiento saludable (Camara Comercio
Cartago, 2022). Sin embargo, de acuerdo con el sondeo realizado por las autoras del proyecto, se
evidencia que en el médulo de mercado actual se percibe una oferta limitada de empresas locales
que no solo comercialicen productos de calidad, sino que ofrezcan un valor afiadido en términos
de diagnostico personalizado para cada tipo de cabello. Entre las empresas que existen en el
municipio y que comercializan productos capitales se encuentran Ser Beauty, Cuidado Capilar,
Magic Hair, el Mundo de la Belleza, Shampoo, Selvatica, entre otros.

En ese sentido, el consumidor contemporaneo es mas analitico, selectivo y consciente de
su bienestar fisico, lo que ha impulsado el aumento en la compra de productos que aporten
eficacia comprobada y resultados personalizados, mostrando como el mercado se transforma no
solo por moda o estética, sino por decisiones fundamentadas en salud y autocuidado, afirman
Keller, Philip Kotler & Kevin Lane (2023).

Finalmente, se considera relevante realizar un mapa mental sobre las problemadticas que

motivan a las personas a recurrir al uso de productos capilares:



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 24

Figura 2

Problematicas que Requieren uso de Productos Capilares

Proble maticas que requieren el uso de productos capilares

. . 9

E Caida del cabe llo Caspa Sequedad

Nota. Elaboracion propia (2025)

Considerando lo anterior, las razones por las cuales las personas recurren al uso de
productos capilares son variadas y abarcan tanto aspectos de salud como estéticos y sociales.
Estos incluyen problemas como la caida del cabello, la caspa o la sequedad, asi como la
necesidad de mejorar la apariencia del cabello y ajustarse a los estandares de belleza socialmente
aceptados. Las personas buscan soluciones que les permitan restaurar la salud capilar y mantener
un aspecto estilizado. Segun Triieb (2018), los consumidores han aumentado su interés por
tratamientos capilares especializados debido a la necesidad de recuperar la vitalidad del cabello,
reducir dafios estructurales y preservar una apariencia estética saludable, lo que explica el
crecimiento sostenido del mercado cosmético capilar. Ademas, factores externos como la
contaminacion, el clima y el uso de productos no adecuados también influyen de manera
significativa en la condicidn del cabello. En este sentido, se destaca la importancia de ofrecer
productos capilares innovadores y eficaces que no solo aborden problemas especificos, sino que
también favorezcan el bienestar y la confianza de los consumidores, adaptandose a sus
necesidades particulares.

A continuacion, las causas y efectos de la investigacion: se destacan la falta de empresas
locales con productos multimarca y soluciones especializadas, demanda de productos
personalizados por consumidores influenciados por redes sociales, competencia escasa en

asesoria técnica y diagndstico capilar.
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Figura 3

Diagrama de Ishikawa
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Nota. Elaboracion propia (2025)

Entre las causas mas relevantes se encuentran elementos vinculados al mercado, como la
escasez de compaifiias locales que proporcionen productos con multiples marcas y diagndsticos
capilares especializados; en Cartago, los clientes estan en un mercado donde solicitan productos
que son influenciados por las tendencias de las redes sociales, pero existe una oferta tecnologica
y profesional reducida. La competencia es escasa en cuanto a diagnostico capilar y asesoria
técnica, lo cual limita que los usuarios puedan acceder a tratamientos personalizados y
evaluaciones que se adapten a su condicion. Ademas, se agrega la carencia de instrumentos
novedosos como el capilografo para el analisis microscopico del cuero cabelludo y la falta de
acuerdos con triclogos o dermatdlogos que posibiliten una supervision clinica especializada.

Asi, en el municipio se impone la adquisicion de productos para el cabello en
supermercados, lugares donde prevalece la oferta general y no hay asesoria profesional
disponible. Esto dificulta que los consumidores hallen soluciones adecuadas a problemas
especificos como alopecia, dermatitis seborreica, caspa cronica, exceso de grasa o debilitamiento

del cabello. De acuerdo con la Camara de Comercio de Cartago (2022), el 72% de la oferta
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capilar disponible corresponde a productos comerciales sin diagnostico previo, lo cual evidencia
un vacio importante entre la necesidad real del usuario y la oferta existente.

Asimismo, el comportamiento del mercado confirma una tendencia creciente hacia el
cuidado personal: el 57% de los hombres y el 83% de las mujeres reportan interés activo en el
consumo de productos capilares especializados promovidos en redes sociales, mientras que mas
del 40% declara haber cambiado de marca por recomendaciones digitales sin asesoria profesional
(ANDI, 2024). Sin embargo, el fortalecimiento de la oferta local no se ve reflejado en este
incremento del interés, lo cual provoca que los clientes se sientan insatisfechos, que se escapen a
plataformas digitales y a ciudades cercanas como Cali o Pereira y que no sea posible establecer
fidelizacion.

En concordancia con Draelos (2022), el consumidor moderno exige soluciones basadas
en evidencia, acompafiamiento técnico y tratamientos preventivos y restaurativos, por lo que los
sistemas tradicionales de venta sin diagnostico resultan insuficientes frente a las expectativas
actuales del mercado. En efecto, la insuficiencia de asesoria profesional, la ausencia de
diagnéstico capilar y la escasez de tecnologia en Cartago configuran un escenario de oportunidad
para la creacion de una empresa especializada que responda de forma integral tanto a la salud

capilar como a la experiencia estética del usuario.
Pregunta de Investigacion

(Como disefiar un plan de negocios que presente una propuesta de oferta especializada en
productos y servicios capilares para el municipio de Cartago que responda a las necesidades de
diagnostico, asesoria técnica y personalizacion demandadas por los consumidores y que

actualmente no satisface la oferta local?
Subpreguntas

e ;De qué manera afectan las oportunidades y amenazas del sector de la salud capilar en
el municipio de Cartago, Valle del Cauca los factores demograficos, macroecondmicos,
legales y tecnologicos durante el afio 20257

e Cuadles son las oportunidades de negocio emergentes, la estructura y los rasgos del
mercado objetivo para servicios de diagnostico capilar en el municipio de Cartago,Valle

del Cauca, segiin la metodologia del Fondo Emprender?
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e ;Cual es el andlisis administrativo que garantice la implementacion exitosa de la
empresa; considerando su planificacion estratégica, talento humano y mejora continua
para garantizar su consolidacion operativa?

e /Qué tipo de soporte técnico es necesario para garantizar la viabilidad operativa de la
empresa?

e (En qué medida la realizacion de un analisis econémico, sustentado en evaluacion de
riesgos y optimizacion de recursos, permite garantizar la sostenibilidad operativa y el
crecimiento rentable de la empresa en el largo plazo?

e Hasta qué punto es posible asegurar la viabilidad financiera de una empresa de
diagnéstico capilar especializado, durante su fase inicial de operacion, mediante el logro
del punto de equilibrio y la generacion de un flujo de caja positivo que permita cubrir
los costos operativos y las inversiones requeridas para su puesta en marcha?

e Coémo incide el analisis de los riesgos competitivos del mercado contribuye a anticipar

amenazas y a disefiar estrategias de mitigacion efectivas para la empresa?
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Objetivos

Objetivo General

Disefiar un plan de negocios que presente una propuesta de oferta especializada en

productos y servicios capilares para el municipio de Cartago, que integre diagndstico profesional,

asesoria técnica y soluciones personalizadas, con el fin de responder a las necesidades y

expectativas del mercado local actualmente no satisfechas.

Objetivos Especificos

A.

Examinar los factores macroecondomicos, demograficos, legales y tecnologicos
relevantes que puedan generar impacto en el sector de la salud capilar en Cartago, con el
proposito de prever posibles riesgos y oportunidades para la empresa.

Caracterizar el mercado objetivo, identificando sus caracteristicas distintivas, la
estructura de su conformacion y las posibles oportunidades de negocio emergentes, todo
ello enmarcado dentro de la metodologia establecida por el Fondo Emprender.
Desarrollar un analisis administrativo que abarque el estudio de la planificacion
estratégica, la gestion de recursos humanos, el control de gestion y la mejora continua,
con el proposito de una vision clara de la situacion administrativa de la empresa y
garantice la implementacion y consolidacion exitosa de sus objetivos.

Disefiar un sistema de soporte técnico integral, disefiado especificamente donde se
evaltia y asegura la viabilidad operativa del estudio.

Estructurar un analisis econdmico completo, que incluya la proyeccion de escenarios, la
evaluacion de riesgos y la optimizacion de recursos, en el cual se garantiza la
sostenibilidad y el crecimiento rentable de la empresa a largo plazo.

Determinar la viabilidad financiera de la empresa de diagnostico capilar especializado
en Cartago, Valle del Cauca, durante los primeros meses de funcionamiento, logrando el
punto de equilibrio y generando un flujo de caja positivo que posibilite cubrir los gastos
operativos y realizar las inversiones requeridas para el desarrollo inicial.

Analizar los riesgos competitivos presentes en el mercado, que abarque desde la
identificacion de competidores directos e indirectos hasta la evaluacion de sus fortalezas
y debilidades, estrategias de mercado y su capacidad de innovacion, donde se anticipen

las posibles amenazas y desarrollar estrategias de mitigacion efectivas.
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Figura 4
Objetivos especificos del estudio de factibilidad
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Nota. Elaboracion propia (2025)
Se presentan los objetivos especificos del estudio de factibilidad para servicios de

diagndstico capilar, organizados en un esquema circular que muestra su caracter integral y

29

complementario. Estos incluyen: el analisis sectorial, que estudia factores macroecondmicos,

demograficos, legales y tecnologicos; el andlisis de mercado, basado en la metodologia del
Fondo Emprender; y el andlisis administrativo, enfocado en la planificacion estratégica y la
mejora continua. También se contempla el soporte técnico, asegurando la operatividad del
estudio; el andlisis financiero, para ejecutar una revision econémica completa; el analisis

econdmico, que garantiza la viabilidad de la empresa en los primeros afios; y finalmente, el

analisis de riesgos, que identifica las amenazas competitivas del mercado. En conjunto, estos

objetivos permiten evaluar la factibilidad y sostenibilidad del proyecto de manera integral.
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Justificacion
Justificacion Tedrica

La creacion de una empresa dedicada al diagndstico especializado de acuerdo a los
requerimientos de salud capilar del cliente en el municipio de Cartago, Valle del Cauca,
representa una propuesta novedosa, diferenciadora e innovadora, con un enfoque sostenible y
socialmente responsable. El diagnoéstico capilar a través de dispositivos especializados, como el
capildgrafo, permite evaluar de manera precisa la salud del cuero cabelludo y el cabello,
ofreciendo soluciones personalizadas que mejoran la eficacia de los tratamientos capilares
(Hasegawa-Tamba, 2020). Desde una perspectiva de valor agregado, la empresa se diferenciara
por ofrecer un servicio Unico en la region: el diagnostico capilar personalizado a través de un
capildgrafo en tienda y alianzas con dermat6logos; ambos permitirdn evaluar el estado del
cabello y cuero cabelludo de los clientes; se ofrecera de acuerdo a sus necesidades brindando
soluciones especificas, como el tratamiento del cabello seco, graso, diferentes patologias y
productos que promuevan el crecimiento capilar. El enfoque especializado, actualmente no
disponible en la mayoria de los puntos de venta locales, proporcionara una ventaja competitiva
significativa.

Por otro lado, la comercializacion de productos multimarca para el cuidado capilar
responde a la creciente demanda de soluciones personalizadas y de alta calidad por parte de los
consumidores, quienes buscan mas que productos genéricos disponibles en supermercados. Este
concepto de negocio no solo se alinea con las tendencias actuales del cuidado personal, que han
sido impulsadas por las redes sociales y el auge del consumo consciente, sino que también busca
satisfacer las expectativas de los consumidores locales con un punto de venta especializado en
Cartago, Valle del Cauca. Desde el punto de vista econdmico y social, esta iniciativa puede
generar un impacto positivo en la region, creando oportunidades de empleo y desarrollo
econdémico en el municipio. Al proporcionar productos capilares que cubren una necesidad
especifica, la empresa también fortalecera las relaciones con proveedores locales y regionales,
apoyando a la cadena de suministro y promoviendo el comercio en la zona.

El objetivo principal es establecer una empresa sostenible que no solo sea rentable, sino
que también contribuya al bienestar de la comunidad local mediante la creacion de puestos de

trabajo y la oferta de servicios especializados.
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Justificacion Metodologica

Se aplicara metodolégicamente un enfoque descriptivo, basado en el analisis de las
preferencias y comportamientos de los consumidores en relacion con productos capilares
especializados en Cartago. Segiin Roberto Herndndez Sampieri (2014), el enfoque descriptivo
busca especificar las propiedades y caracteristicas importantes de cualquier fenomeno que se
analice, permitiendo observar y describir las preferencias y comportamientos de los
consumidores de manera sistematica.

La realizacion de encuestas y estudios de mercado proporcionara informacion detallada
sobre el perfil de los consumidores, sus habitos de compra y sus necesidades en cuanto a
productos capilares. Esta investigacion es clave para disefiar estrategias comerciales que
satisfagan eficazmente la demanda del mercado local, garantizando que la oferta esté alineada
con las expectativas del publico objetivo, que incluye tanto a hombres como a mujeres a partir de
los 20 anos (MedlinePlus, 2010), afirma que a partir de los 20 afios comienzan a manifestarse
cambios fisioldgicos en el cabello y cuero cabelludo, lo que hace fundamental adoptar rutinas de

cuidado capilar preventivo y personalizado para mantener la salud capilar a largo plazo.
Justificacion Practica

En términos préacticos, el desarrollo de este estudio se justifica por la oportunidad de crear
un negocio innovador que diversifique el mercado local. Al introducir el uso de tecnologia para
el diagnostico capilar y comercializar productos enfocados en el crecimiento del cabello y el
tratamiento de problemas especificos como la resequedad, patologias y el exceso de grasa, la
empresa atraera a un nicho de consumidores con interés en soluciones avanzadas con
dermato6logos para el cuidado capilar. Esta innovacion permitird a la empresa destacarse en un
mercado competitivo, contribuyendo a la dinamizacion de la economia local y mejorando la
calidad de vida de los habitantes de Cartago y sus alrededores.

Por lo tanto, este escenario plantea la necesidad de crear una empresa que no solo se
dedique a la comercializacion de productos multimarcas especializados en el cuidado capilar,
sino que también introduzca un concepto innovador como el uso de un capilografo en tienda,
capaz de realizar un diagnostico detallado de la condicion capilar del cliente. Asimismo, brindar
acompafiamiento mas avanzado mediante alianzas con dermatélogos donde se le facilite una

asesoria y una solucion mas eficaz. Este elemento diferenciador permitiria ofrecer
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recomendaciones personalizadas, aumentando la satisfaccion y confianza de los consumidores. A
pesar de la presencia de cadenas comerciales y tiendas especializadas en belleza, el mercado
local carece de un punto de venta que combine tanto la asesoria técnica especializada como una
amplia gama de productos para tratar problemas especificos del cabello. La implementacion de
este tipo de servicios personalizados y de productos enfocados en soluciones para el crecimiento
capilar, y el cuidado de cabellos secos y grasos, representa una oportunidad Gnica para captar un
nicho de mercado desatendido.

Finalmente, La creacion de esta empresa puede servir como un modelo de negocio
replicable, fomentando la adopcidn de practicas comerciales sostenibles y éticas que respeten
tanto a los consumidores como a los proveedores. Asi mismo, este proyecto brinda una valiosa
oportunidad para que los estudiantes involucrados en el desarrollo del mismo adquieran
experiencia practica en la gestion empresarial, fortaleciendo sus habilidades en planificacion,
mercadeo y andlisis financiero.

Figura §

Esquema visual de la justificacion del servicio de diagnostico capilar
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La justificacion del proyecto de diagnostico capilar especializado se ilustra en la imagen,
resaltando los elementos que hacen que sea una propuesta innovadora y atractiva. Se destaca que
el servicio es innovador, unico y distinto, ademas de ser el tinico en la region, lo que le
proporciona una ventaja competitiva sobre otros servicios estéticos y de salud. Ademas, se
destaca la relevancia de establecer colaboraciones con dermatologos y el uso del capilografo
como herramienta tecnoldgica esencial, lo que asegura apoyo especializado. Por ultimo, se
propone que el objetivo del servicio es crear confianza en los clientes para asi fortalecer su

posicion en el mercado.
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Capitulo 2. Marco Referencial
Antecedentes

Con el fin de establecer los antecedentes de la investigacion, se realizd una revision de
articulos y trabajos de grado, donde el criterio de exclusion fue la antigliedad no mayor a 5 afios,

por tanto, en las siguientes tablas se presenta la informacion més relevante de cada uno.
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Tabla 1
Antecedentes
Titulo Autor Ao Objetivo General Metodologia Resultados Aporte al Estudio
El proyecto de factibilidad
para la creacion de una
empresa  cosmética en
El proyecto utilizO un Ambato determind su
enfoque mixto, viabilidad a través de
combinando métodos estudios de  mercado,
cuantitativos para analizar técnicos, administrativos y . .
. . Brinda una referencia para
datos y cualitativos para financieros. La propuesta, o
. ., evaluar la factibilidad del
. explorar percepciones. Se centrada en la produccion .
Estudio de , . L. proyecto mediante
s desarrollo a nivel de cosméticos naturales a .
factibilidad para la . , . . estudios de mercado,
., descriptivo, enfocandose precios accesibles, tuvouna , . . .
creacion de una Establecer la . ., técnico, administrativo y
o en caracterizar el consumo alta aceptacion entre los .
empresa de productos Guevara factibilidad para la . . : . financiero. La
L. . ., sin manipular variables, a encuestados. Se estima una ) o
cosméticos, en la Ortiz, creacion de una i L. . ., metodologia utilizada
. 2022 través de un disefio no inversion de $35.698,75, . e
ciudad de Ambato Jonathan empresa de productos . . puede guiar el analisis
.. L. . experimental y con un 60% proveniente de .
provincia de Homero cosméticos en la ciudad ) econdmico y proyectar la
transversal. La los socios y un 40% . ., .
Tungurahua. de Ambato. . ., , . . inversion necesaria para
investigacion se centr6 en financiado mediante un .,
(Antecedente . . L. . la creacion de wuna
) . mujeres de 18 a 65 aflos de  crédito  bancario.  Los
internacional) . . empresa en Cartago,
clase media en la zona resultados financieros |
. . enfocandose en productos
urbana de  Ambato, reflejan una rentabilidad 1 cabell
. . 11 . ara el cabello.
identificando un publico atractiva, con una TIR del P
objetivo de 52.130 92,87%, un VAN de
personas (Guevara J. H., $272.581,60 y un periodo
2022). de recuperacion de 1 afio y
6 meses. En resumen, el
proyecto es rentable y
operativamente viable.
Estudio de Dorado Evaluar la factibilidad Analisis de mercado de El estudio concluye que la Provee informacion
factibilidad para la Diaz, Nora 2023 de crear una empresa cosméticos veganos en propuesta tiene viabilidad relevante sobre tendencias
creacion de una Emilce de  produccion y Santiago de Cali, en el mercado local tras en consumo consciente y
empresa de Gutiérrez comercializacion ~ de incluyendo investigacion analizar las tendencias de productos sostenibles,



https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Dorado%20D%C3%ADaz,%20Nora%20Emilce
https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Dorado%20D%C3%ADaz,%20Nora%20Emilce
https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Dorado%20D%C3%ADaz,%20Nora%20Emilce
https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Guti%C3%A9rrez%20Grajales,%20Karen%20Yuliana
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Titulo Autor Aifio Objetivo General Metodologia Resultados Aporte al Estudio
cosméticos veganos Grajales, cosméticos veganos en de tendencias en la consumo, las necesidades permitiendo identificar
en Santiago de Cali Karen Santiago de Cali, que industria de  belleza, de los consumidores y las oportunidades para
(Antecedente Yuliana ofrezcan productos de evaluaciéon del mercado condiciones operativas, incorporar lineas de
nacional) Hinestroza belleza libres de testeo objetivo de personas entre  organizacionales y productos capilares
Hinestroza, animal y elaborados 15 y 49 afos, andlisis financieras. Se destaca que naturales en el proyecto.
Kimberly con ingredientes  técnico-operativo, los productos veganos Ademas, resalta la
naturales y sostenibles.  organizacional-legal, y un ofrecen una ventaja importancia del analisis
estudio econémico- competitiva por su enfoque organizacional y
financiero para determinar en la sostenibilidad y el financiero.
la viabilidad empresarial.  bienestar ético, alineandose
con los valores de los
consumidores conscientes
(Dorado,  Gutiérrez ¢
Hinestroza, 2023).
Ofrece una guia para
. explorar la
Estudio de P alizacia travé
o comercializacion a través
factibilidad para la s . . El proyecto de e-commerce ..
., Evaluar la factibilidad Investigacion exploratoria . de plataformas digitales,
creacion de una ., o es viable, con alta demanda . i
. . de la creacion de una y descriptiva con enfoque L. una estrategia que podria
comercializadora de Jenniffer . ) . de productos cosméticos ) .
L comercializadora ~de mixto; recoleccion de . aplicarse para ampliar la
cosmética natural a Samay L. i naturales y proyecciones de
, . 2023 cosméticos naturales datos mediante encuestas p . cobertura del proyecto en
través de e- Portilla . . ., crecimiento sostenido. Se
mediante e-commerce aplicadas a la poblacion ) Cartago. Su enfoque en e-
commerce en Ochoa .. e e, requiere enfoque en
para Bucaramanga y su  objetivo, analisis técnico y . . commerce destaca la
Bucaramanga. , . . estrategias de retencion de . .
area metropolitana. financiero. . importancia de la
(Antecedente clientes. ., .
. fidelizacion de clientes y
nacional) . .
estrategias digitales para
aumentar las ventas.
. Evaluar la viabilidad de . Proporciona un enfoque
Plan de negocios para , . L El proyecto es viable. Hay P ] , ,q
la definicion d la linea de negocio para Investigacion de mercado, tunidad especifico en cosméticos
a definicion de una . e una oportunida . .
} Flor Yamile la empresa Koach analisis PESTELy DAFO, . . . P capilares, alineado con el
nueva linea de . . significativa en el mercado ..
. Posada 2023 S.A.S. en los factores estudio financiero, - objetivo del proyecto. La
producto a nivel de . de cosméticos naturales con e,
i . Parada de mercado, operativo, desarrollo de plan de utilizacion de
cosméticos capilares . . . productos a base de Aloe .
la  embresa organizacional y operaciones y marketing. Vera una  estructura herramientas como
ara . i
P P financiero. Y PESTEL y DAFO es qutil



https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Guti%C3%A9rrez%20Grajales,%20Karen%20Yuliana
https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Guti%C3%A9rrez%20Grajales,%20Karen%20Yuliana
https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Guti%C3%A9rrez%20Grajales,%20Karen%20Yuliana
https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Hinestroza%20Hinestroza,%20Kimberly
https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Hinestroza%20Hinestroza,%20Kimberly
https://repository.unicatolica.edu.co/browse?type=author&value=Hinestroza%20Hinestroza,%20Kimberly
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Titulo Autor Aifio Objetivo General Metodologia Resultados Aporte al Estudio
Koach S.AS en competitiva (Posada, para disefiar estrategias de
Bogota, D.C. 2023). mercado y operaciones en
(Antecedente la empresa.
nacional)
Resalta la importancia de
Estudio de satisfacer necesidades
factibilidad para la Determinar la . insatisfechas en el
. o La creacion de la empresa .
creacion de una Stephany factibilidad para Ia . mercado  capilar con
. ., Encuestas a 100 personas, es viable, con resultados
empresa productoray  Gisella creacion de una e .. o ., productos naturales,
L , analisis de requerimientos positivos en la generacion .,
comercializadora de Hernandez empresa que produzca , . . . . ) alineandose con la
" , . técnicos, estudio de de utilidades. Se identifica
shampoo Essence Leon, 2023 y comercialice ., . . . propuesta de la empresa.
o . localizacion, estudio una necesidad no satisfecha . -
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evaluacion de riesgos y
oportunidades en la
comercializacion.

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Marco Referencial

Este estudio adopta un enfoque praxeologico, ya que busca transformar de manera
positiva la realidad socioeconémica mediante la creacion de una empresa dedicada al mercadeo y
comercializacion de productos capilares en Cartago, Valle del Cauca. La praxeologia integra
teoria y practica para ofrecer soluciones concretas que beneficien el entorno. En este caso, se
pretende no solo cubrir una necesidad del mercado capilar local, sino también impulsar el
desarrollo econdémico de la region, fomentar la creacion de empleo y promover productos

innovadores que se ajusten a las demandas actuales de los consumidores.
Marco Teorico

Paradigma

El paradigma neoclasico se basa en la idea de que los agentes econdmicos toman
decisiones racionales para maximizar su utilidad y beneficios, mientras que las empresas buscan
minimizar costos y optimizar recursos en un mercado competitivo (Varian, 2014). Segun este
paradigma, el éxito de una empresa depende de la correcta asignacion de los factores productivos
y la identificacién de una demanda insatisfecha que pueda ser atendida eficientemente.

Los economistas formularon el paradigma neoclasico a finales del siglo XIX y a
comienzos del XX, entre los que sobresalen William Stanley Jevons, Carl Menger y Léon
Walras. Estos economistas, de forma autdnoma pero casi conjunta, establecieron los cimientos
de lo que se denomina "revolucion marginalista", que constituye el eje central del paradigma
neoclasico (Blaug, 1997).

Jevons (1871) .Argumento que, el valor de un bien no estd determinado por su costo de
produccion, como sostenian los economistas clasicos, sino por la utilidad que proporciona a los
consumidores. En su obra The Theory of Political Economy Jevons (1871), establece que "el
valor depende completamente de la utilidad".

Para comprender los mercados, es fundamental examinar lo que el paradigma neoclasico
afirma sobre la racionalidad que explica el comportamiento de los individuos o agentes
economicos en un entorno de mercado. Segun este paradigma, los individuos o grupos, al
enfrentarse a diversas opciones o alternativas de accion, toman decisiones que maximizan sus
beneficios individuales, lo que se conoce como utilidad en el caso de un individuo y bienestar en

el caso de un grupo. Otro supuesto de este paradigma clasico es la aceptacion de que los
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individuos tienen acceso libre e irrestricto a los bienes, servicios e informacion relacionada en el
mercado. Un tercer supuesto establece que todos los individuos cuentan con un derecho ilimitado
a la propiedad individual. Por tltimo, se considera que los mercados estan libres de limitaciones,
como la presencia de externalidades, y que los mecanismos de intercambio operan sin
restricciones. Segun este paradigma, los individuos actuaran de manera racional, lo que implica
que sus decisiones siempre conduciran a una asignacion optima de los recursos (Blanco, 2021).

En contraste, el paradigma de la economia institucionalista refuta esta vision anterior,
argumentando que se refiere a un sistema idealizado que no existe en la realidad. En primer
lugar, el mundo real esté lleno de situaciones de incertidumbre, debido a nuestra incapacidad
para conocer lo que los interlocutores estan pensando, lo que dificulta prever coémo reaccionan
ante nuestras decisiones. Las diferencias de intereses entre dos agentes pueden dar lugar a
conflictos o disputas de diversos grados. Veblen (1899) Critico la economia neoclasica por su
enfoque en el equilibrio y la racionalidad individual, y en su lugar propuso un analisis de la
economia que incorporara las instituciones sociales, culturales y politicas como elementos clave
para entender el comportamiento econdmico. Argumentd que las instituciones son habitos de
pensamiento y comportamiento que se desarrollan histéricamente y que influyen en las
decisiones econdmicas.

El presente estudio de factibilidad se fundamenta en el paradigma Neoclasico y la Teoria
de Sistemas, que se complementan con el Paradigma de la Complejidad, donde estas permiten
examinar la factibilidad de establecer una empresa especializada en el diagndstico capilar en el
municipio de Cartago, Valle del Cauca, comprendiendo asi los factores econémicos,

administrativos y de mercado que pueden influir en la misma.

Paradigma de la Complejidad

La propuesta filosofica y metodologica denominada Paradigma de la Complejidad,
formulada por Morin (1990), tiene como objetivo superar las restricciones del pensamiento
reduccionista. Sostiene que la realidad es intrinsecamente compleja y que su entendimiento
demanda una perspectiva transdisciplinaria que incorpore la incertidumbre, la interrelacion y la
emergencia. Este modelo ha generado un efecto considerable en varias disciplinas y sigue
teniendo relevancia en la investigacion de los sistemas complejos; Morin (1990) nos afirma que

"El paradigma de la complejidad nos invita a pensar de manera diferente, a aceptar la



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 40

incertidumbre y a reconocer que la realidad es un tejido de interacciones y retroalimentaciones
que no pueden ser reducidas a simples relaciones causa-efecto".

De manera que el Paradigma de la Complejidad y la teoria general de sistema
complementan la teoria econémica neoclasica al incorporar una vision mas dindmica y menos
reduccionista de los sistemas econdmicos. “La integracion del Paradigma de la Complejidad y la
Teoria General de los Sistemas puede proporcionar un marco mas robusto para entender la

economia, superando las limitaciones del enfoque neoclédsico" (Morin, 1990).

Teoria General de los Sistemas

El paradigma neoclésico concibe la economia como un sistema de mercados
interconectados que buscan el equilibrio, similar a como la teoria general de sistemas analiza la
interaccion de componentes para mantener la estabilidad del sistema (Bertalanffy, 1968). La
conexion entre el paradigma neoclasico y la teoria general de sistemas se fundamenta en su
orientacion conjunta hacia el equilibrio y la interrelacion, aunque varian en su grado de
complejidad y profundidad. Aunque el paradigma neoclésico suele simplificar los fenomenos
econdmicos, la teoria general de sistemas proporciona un contexto mas extenso para comprender
la complejidad y las interacciones en constante cambio.

"La Teoria General de Sistemas es un marco conceptual que busca identificar principios
comunes a todos los sistemas, independientemente de su naturaleza especifica. Fue desarrollada
por Ludwig von Bertalanffy, quien argumento6 que los sistemas deben ser estudiados como
totalidades organizadas, donde las interacciones entre sus partes son fundamentales para
comprender su comportamiento” (Bertalanffy, 1968).

En la modernidad, la ciencia se ha destacado por su creciente especializacion, impulsada
por la abundancia de datos disponibles, la complejidad de las técnicas y las estructuras tedricas
de cada campo. Como resultado, la ciencia esta inmersa en numerosas disciplinas que
continuamente generan nuevas subdisciplinas. Existen muchos modelos, principios y leyes que
pueden aplicarse a diferentes sistemas o sus subclases, sin importar su género especifico, la
naturaleza de sus elementos o las fuerzas que interactian entre ellos. Ante esto, anticipamos el
surgimiento de una nueva disciplina llamada "teoria general de los sistemas", cuyo objetivo es
formular y deducir principios aplicables a los sistemas en su totalidad. Esta teoria busca unificar
conceptos de diversas disciplinas, facilitando la comprension de las interrelaciones y

comportamientos en sistemas complejos (Lorenzon, 2020).
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La Teoria General de Sistemas, desarrollada por Ludwig von Bertalanffy (1968), sugiere
que los sistemas se componen de elementos interconectados que se entrelazan para alcanzar un
objetivo compartido. Esta vision puede ser utilizada en el &mbito empresarial, donde el
empresario desempefia un papel crucial dentro de un sistema econémico y social mas extenso.
Gibbs ( 1998), en su teoria del emprendimiento, destaca que los emprendedores no actuan de
manera aislada, sino que son parte de un ecosistema que incluye factores como el mercado, las

instituciones y las redes sociales.

Teoria del emprendimiento de Alan Gibbs

"El emprendimiento puede entenderse como un sistema dinamico donde el emprendedor
interactila con su entorno econdmico, social y cultural, lo que refleja los principios de la teoria
general de sistemas" (Gibbs, 1998).

La creciente preocupacion por la salud y el bienestar capilar ha generado una demanda
significativa de servicios de diagndstico especializados. Para operar exitosamente en este
mercado, es esencial entender y realizar un andlisis estratégico sobre los fundamentos del
emprendimiento. Este estudio implementara la teoria de Gibbs ( 1998), conocida por su enfoque
practico y realista, a la creacion de una empresa de diagndstico capilar, evaluando como sus
componentes pueden contribuir al éxito empresarial

Segun Gibbs ( 1998) (como se citd en Varela, 2008) “La clave del éxito empresarial es la
habilidad de responder a los clientes y a los stakeholders y de adaptarse flexible, rapida y
estratégicamente al concepto de producto/mercado/servicio durante los primeros afos de la
empresa.”

Gibbs ( 1998), reconocido por su vision integral del emprendimiento, sugiere un modelo
que resalta la importancia de la interaccion entre el emprendedor y su entorno. Este estudio
examinard la manera en que los fundamentos de su teoria motivacion, idea, habilidades y
recursos pueden implementarse en la creacion de una empresa de diagnostico capilar

especializado, un sector con un alto potencial de crecimiento y desarrollo.
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Figura 6
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Nota. Elaboracion propia (2025)

Considerando lo anterior, el componente motivacion y determinacion: Gibbs ( 1998)
reconoce que los factores culturales influyen en la motivacion y determinacion del emprendedor.
El entorno social, los valores y las creencias pueden apoyar o dificultar el proceso emprendedor.

Ademas, el emprendedor debe mantener el enfoque en los objetivos y en la meta a largo
plazo para esforzarse de forma constante y disciplinada para lograrlas; el camino del
emprendimiento esta lleno de incertidumbre y riesgos, pero se debe afrontar con optimismo y
resiliencia ya que de esto se debe aprender para convertir los fracasos en oportunidades de
crecimiento; un emprendedor se debe sentir motivado con su idea de negocio y tener un gran
compromiso ya que esto es fundamental.

Idea y Mercado. Se refiere a que la idea de negocio debe surgir de una necesidad real o
una oportunidad identificada en el mercado; En el caso de un diagndstico capilar especializado,
la idea puede surgir de la creciente demanda de soluciones para problemas de salud capilar y la
falta de servicios especializados y es fundamental validar la idea mediante investigacion de
mercado, encuestas y andlisis de la competencia.

Por ende, en este caso del diagnodstico capilar, la diferenciacion podria estar en el uso de

tecnologias de vanguardia, la personalizacion de los tratamientos o la creacion de un ambiente de
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atencion al cliente excepcional, ya que es mas efectivo enfocarse en un nicho de mercado
especifico, como personas con alopecia, problemas de cuero cabelludo o que buscan tratamientos
personalizados.

Habilidades. Este componente hace referencia a las capacidades, valores, aptitudes, y
actitudes que todos los miembros del equipo deben tener a través de capacitacion, experiencia y
practica; ya que es importante que los emprendedores busquen continuamente oportunidades
para aprender y mejorar sus habilidades; en el caso del diagndstico capilar, el conocimiento de
tricologia, dermatologia capilar, y el uso de las herramientas de diagnostico.

Recursos. Hace referencia a la base sobre la cual se construye el negocio tanto como
recursos humanos, tecnoldgicos, financieros, de informacion, fisicos etc. contar con estos
recursos al momento de iniciar el negocio ya que estos recursos disponibles dependen de la

capacidad de la empresa para competir y crecer.
Estudio de Factibilidad

Gibbs ( 1998)Afirma que los empresarios deben tener conciencia de los peligros
vinculados a sus proyectos y elaborar tacticas para minimizarlos. El analisis de factibilidad
comprende una valoracidn de riesgos que detecta potenciales barreras, tales como variaciones en
las condiciones del mercado, competencia feroz o restricciones regulatorias, y sugiere acciones
para manejarlas (Hillson, 2017).

"La identificacion y gestion de riesgos es un componente clave tanto en la teoria del
emprendimiento como en el estudio de factibilidad, ya que permite al emprendedor anticipar y
mitigar posibles problemas" (Hillson, 2017).

Entonces al momento de establecer una empresa, se debe de contar con la proyeccion de
un emprendedor, analizando el entorno de proyecto con el fin de elaborar estrategias
consecuentes con el entorno que avalen el éxito organizacional (Varela, Evaluacién economica
de proyectos, 2010). De la misma manera, al constituir una empresa se debe de desarrollar un
proceso ciclico que direccione la toma asertiva de decisiones al momento de llevar a cabo la
ejecucion del negocio. Asimismo, para crear una empresa se requiere desarrollar una serie de
etapas que contribuyen a tomar una buena decision sobre la puesta en marcha del negocio.

Para llevar a cabo la creacion de una empresa enfocada en el mercadeo y
comercializacion de productos capilares en Cartago, Valle del Cauca, es indispensable aplicar un

proceso bien estructurado que permita analizar la viabilidad del negocio en cada una de sus
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etapas. Este proceso comprende fases fundamentales que van desde el surgimiento de la idea
inicial hasta el desarrollo y crecimiento continuo de la empresa. Cada fase tiene un proposito
especifico y cubre aspectos esenciales, tales como el analisis de mercado, la identificacion de
oportunidades, la formulacion de estrategias y la implementacion de planes operativos. A
continuacion, se detallan estas fases de acuerdo a lo expuesto por (Varela, 2010) resaltando su
relevancia y las acciones clave en cada una, para asi construir una base solida que garantice el
¢xito y la sostenibilidad de la empresa (Ver Anexo C) (Varela, 2001).

Fase 1. En esta etapa, surge la idea de negocio y se define qué se desea desarrollar.
Se realiza un andlisis preliminar de aspectos fundamentales como:

Mercado Objetivo. 1dentificacion del segmento o nicho al que se orientara la empresa.

Productos o Servicios. Definicion de la oferta que se presentara al mercado.

Proveedores Disponibles. Andlisis de la cadena de suministro y socios estratégicos.

Esta fase es crucial para detectar las necesidades del mercado y establecer si la idea tiene
potencial de desarrollo y crecimiento.

Fase 2. Oportunidad de Empresa. En esta etapa se cruza la informacion obtenida con
los datos del sector y se analiza la situacion del entorno para validar la viabilidad de la idea. Se
estudian:

Capacidades del Emprendedor. Recursos y habilidades disponibles que podrian
favorecer la puesta en marcha del proyecto.

Oportunidades y Desafios del Sector. Evaluacion de las tendencias y barreras del
entorno. Este analisis permite establecer un horizonte claro, enfocando los esfuerzos en las areas
con mayor potencial.

Fase 3. Plan de Empresa. Aqui se formalizan las estrategias y se desarrollan planes
detallados para guiar la creacion y gestion del negocio. Esta fase incluye:

Analisis de Riesgos. 1dentificacion de los riesgos internos y externos que podrian afectar
a la empresa.

Definicion de Controles. Establecimiento de medidas para mitigar los riesgos
identificados.

Estrategias Administrativas. Disefio de procesos clave para asegurar la eficiencia
operativa y la sostenibilidad del negocio. Este plan sirve como hoja de ruta para el lanzamiento y

la operacion del proyecto.
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Fase 4. Arranque. Es la fase de ejecucion, donde se inicia formalmente la empresa.
Incluye:

Asignacion de Recursos. Determinacion del capital necesario y fuentes de
financiamiento.

Implementacion de Estrategias. Materializacion de las acciones disefiadas en el plan de
empresa.

Introduccion al Mercado. Lanzamiento de productos o servicios y posicionamiento de la
empresa mediante campanas de marketing. Toda la informacion recolectada en las fases
anteriores se pone en practica para que la empresa inicie operaciones y comience a generar
impacto en su nicho de mercado.

Fase 5. Crecimiento y Desarrollo. Una vez puesta la empresa en marcha, debe
continuarse con la definicion de actividades que lleven al proceso de los resultados esperados por
los socios.

A partir de lo expuesto, se considera que la Fase 3: Plan de empresa es la etapa mas
adecuada para el proyecto. En esta fase, se consolidan las estrategias y se crean planes
especificos que seran la base para establecer y gestionar la empresa. La elaboracion de un plan
detallado permite anticiparse a los posibles riesgos, establecer controles y definir estrategias
administrativas, lo cual facilita el desarrollo de una empresa bien estructurada, con un rumbo
claro y menos susceptible a problemas durante la implementacion.

En resumen, el ciclo virtuoso que impulsa la creacion de la empresa orientada al
mercadeo y comercializacion de productos capilares en Cartago, Valle del Cauca, refleja como
cada fase del proyecto esta disefiada para conectar estratégicamente y asegurar tanto el desarrollo
como la sostenibilidad del negocio. Desde la concepcion de la idea y el estudio del mercado,
hasta la puesta en marcha de los planes y el crecimiento empresarial, cada etapa agrega valor y
potencia a la siguiente. Esta estructura no solo facilita la optimizacion de recursos y la mitigacion
de riesgos, sino que establece un proceso de aprendizaje y adaptacion constante, permitiendo a la
empresa ajustarse a las demandas del mercado y responder a las expectativas de sus clientes. Asi,
se asegura un proceso de mejora continua que refuerza la solidez del proyecto, su viabilidad a
largo plazo y su capacidad para generar un impacto positivo en el sector capilar de la region.

Ahora véase en detalle cada uno de los componentes que deben desarrollarse en un

estudio de factibilidad:
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Estudio de Mercado. Con la realizacion del estudio de mercados, se pretende obtener
informacion de la fuente principal, es decir, de los clientes, razén por la cual en esta etapa del
proyecto es comun que se lleven a cabo encuestas o entrevistas con el animo de conocer las
necesidades y expectativas de los clientes, las tendencias acerca de la demanda de los productos
o servicios, identificacion de los canales de comercializacion, conocimiento de los posibles
proveedores, la definicion de las estrategias de marketing, entre otros aspectos que ayuden a la
organizacion a consolidarse en el mercado (Méndez, 2020).

Estudio Técnico. Se desarrollan elementos importantes tales como la determinacion del
proceso, los costos de operacion, la definicion del lugar apropiado para el funcionamiento de la
empresa, por esto, es usual encontrar que dicho estudio se divide en localizacién, tamafio e
ingenieria del proyecto.

Localizacion. Realizar el estudio de localizacion tiene como finalidad establecer cudl es
el lugar ideal para que la empresa tenga sus instalaciones, por tanto, deben considerarse aspectos
tales como disponibilidad de servicios publicos, transporte, cercania a los clientes y proveedores,
precios de los arrendamientos, etc. Ademas, al tener una localizacion ideal, los costos operativos
se optimizan y el proceso de distribucion se hace mas eficiente.

Tamafio. Para determinar el tamafio del proyecto, deben considerarse aspectos que se
determinan en el estudio de mercado, tal como la demanda potencial, sin embargo, aparecen
otros factores restrictivos como la disponibilidad de mano de obra, maquinaria e infraestructura,
que terminar por definir cudl es la capacidad, real de la empresa para su produccion o prestacion
de servicios (Méndez, 2020).

Ingenieria del Proyecto. Se desarrollan todos los aspectos necesarios para el proceso
productivo, siendo necesario establecer las etapas del proceso, definicion de los tiempos de
operacion, de los costos de materias primas e insumos, costos de mano de obra, entre otros. De
igual manera, en este componente se definen la maquinaria y herramientas que se requieren para
la normal operacion del negocio.

Aspectos Legales y Administrativos. Para la creacion de la empresa es importante que
se analicen previamente las diferentes personerias juridicas que existen para que pueda tomarse
la decision de cudl es la mas conveniente para el tipo de negocio. Por otro lado, se deben precisar
aspectos tales como la mision, la vision, los valores, objetivos organizacionales, organigrama,

manuales de funciones, condiciones de contratacion, entre otros.
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Inversiones y Financiamiento. Por ultimo, como parte final del proyecto y tomando la
informacion recolectada en los otros apartados, se cuantifica la inversion inicial, las fuentes de
financiacion, se proyectan los gastos e ingresos para elaborar el estado de resultados y el flujo de
caja, a partir del cual pueden posteriormente calcularse los indicadores econdémicos que
determinan la factibilidad o no de crear el negocio (Méndez, 2020).

Hasta este momento, se ha establecido que el marco tedrico de este proyecto proporciona
las bases conceptuales y metodoldgicas necesarias para entender y justificar la creacion de una
empresa dedicada al mercadeo y comercializacion de productos capilares en Cartago, Valle del
Cauca. A través de diversos enfoques teoricos y andlisis especificos, se busca identificar los
factores fundamentales para el desarrollo exitoso de este negocio en el contexto actual. Se
examinan teorias economicas que explican el comportamiento de los agentes en el mercado,
considerando tanto la perspectiva neocldsica como la institucionalista, con el proposito de
contextualizar las dindmicas de acceso y competencia en el mercado. Ademas, se presenta la
teoria general de los sistemas como una herramienta util para investigar las interrelaciones en
sistemas complejos, facilitando asi una vision integral de la empresa y sus componentes.

Igualmente, el marco tedrico aborda elementos clave para el desarrollo practico del
proyecto, como el estudio de mercado, que brinda informacion crucial sobre las preferencias y
necesidades de los clientes; el estudio técnico, que determina los procesos operativos y los
componentes de infraestructura; y los aspectos legales y administrativos, esenciales para
establecer una estructura organizativa solida. Finalmente, se consideran las inversiones y el
financiamiento, que son fundamentales para analizar la viabilidad financiera de la empresa. En
conjunto, este marco tedrico proporciona una guia sistematica para comprender y tratar cada
elemento critico en el proceso de creacion y sostenibilidad de la empresa, garantizando asi una

base firme para la toma de decisiones y el éxito en el mercado.
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Figura 7

Marco conceptual de las teorias
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Estructura juridica, misidn,
vision, ohjetivos y
OFgAnIgrama

Estudio econamico v
financiero @
Cuantificacion de inversidn,
proyeccion de
ingresos/gastos, indicadores

Nota. Elaboracion propia (2025)

Las teorias presentadas en el marco tedrico proporcionan una base fundamental para la

toma de decisiones estratégicas en la creacion y gestion de la empresa dedicada al mercadeo y

comercializacion de productos para el cabello en Cartago, Valle del Cauca. A continuacion, se

detalla su contribucion especifica:

Paradigmas Economicos

La teoria neoclasica ofrece una comprension del comportamiento racional de los

consumidores y destaca la relevancia de maximizar beneficios en un mercado sin restricciones.

Esta perspectiva facilita la identificacion de las necesidades del nicho de mercado capilar y la

creacion de productos que aporten valor a los clientes.
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La economia institucionalista enriquece esta vision al sefialar las limitaciones reales del

mercado, tales como la incertidumbre, la desigualdad en el acceso a la informacién y los costos

ocultos. Esta perspectiva permite a la empresa desarrollar estrategias mas realistas, prever riesgos

y establecer mecanismos de mitigacion, como contratos claros y gestion de conflictos.

Teoria General de Sistemas. La teoria general de sistemas permite interpretar la

empresa como un sistema compuesto por areas interrelacionadas (mercadeo, operaciones,

finanzas, entre otras) que afectan su desempefio global. Este enfoque integral favorece la

coordinacion entre los subsistemas, facilitando la adaptacion a cambios del entorno y mejorando

la eficiencia en los procesos internos.

Estudio de Factibilidad. El estudio de factibilidad proporciona una guia estructurada

para la planificacion del negocio, asegurando que cada etapa, desde la generacion de la idea

hasta su desarrollo y crecimiento, se realice de manera eficaz. Este enfoque facilita la mitigacion

de riesgos y maximiza las posibilidades de éxito, resultando clave para garantizar la

sostenibilidad y el buen desempefio de la empresa a largo plazo.

Se debe agregar que la aplicacion de estas teorias en el proyecto facilita decisiones bien

fundamentadas, permitiendo que la empresa se adelante a los desafios y responda

estratégicamente a las demandas del mercado. A su vez, el enfoque sistémico asegura la

integracion y equilibrio entre las diferentes areas, optimizando el rendimiento y fortaleciendo la

capacidad de adaptacion ante cambios econdmicos y del mercado.

Figura 8

Relacion entre paradigmas economicos, teorias organizacionales y estudio de factibilidad

Neoclasico

Alfred Marshal (1809) Y
Acceso libre a vienes y servicios -
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Nota. Elaboracion propia (2025)
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Se presenta una sintesis de los paradigmas econdmicos, teorias y estudios de factibilidad
que sustentan la planeacion y evaluacion de proyectos. Se destacan dos enfoques principales: el
neoclasico de Alfred Marshall (1809), que promueve el acceso libre a bienes y servicios, y el de
la complejidad de Edgar Morin (1990), que concibe los sistemas como conectados y cambiantes.
En cuanto a teorias, se mencionan la Teoria General de Sistemas de Ludwig von Bertalanfty
(1950), que estudia las relaciones entre las partes de un sistema, y la Teoria del Emprendimiento
de Alan Gibbs (1998), enfocada en la creacion y desarrollo de proyectos. Finalmente, se incluye
el Estudio de Factibilidad de Rodrigo Varela Villegas (1997), que plantea fases especificas para
evaluar la viabilidad de un proyecto. En conjunto, este esquema muestra como los distintos

enfoques tedricos y econdmicos aportan al andlisis de factibilidad empresarial.
Marco Conceptual

El anélisis de factibilidad es una fase crucial para decidir si una idea de negocio tiene el
potencial de ser puesta en marcha con éxito, ya que examina de manera estructurada los factores
técnicos, financieros, operativos, del mercado y relacionados con la sostenibilidad. En este
contexto, un analisis de viabilidad posibilita prever riesgos o condiciones ventajosas y organizar
deliberadamente las variables de inversion, demanda, costos e ingresos con el fin de evitar
decisiones fundamentadas en suposiciones. De acuerdo con Aucacama (2022), un estudio de
factibilidad examina integralmente si una propuesta empresarial tiene potencial real de éxito,
midiendo la viabilidad de la idea frente al contexto. De igual forma, Delgado (2015) sefialan que
este tipo de estudio debe acompanar el ciclo de vida del proyecto desde su fase de preinversion
hasta su ejecucion, como herramienta de gestion para evaluar y validar cada fase. La utilidad de
este enfoque se refuerza con metodologias mas recientes que estructuran los anélisis de mercado,
técnicos, administrativos, de recursos y financieros como componentes indispensables antes de
emprender (Echeverria Ruiz, 2017).

La organizacion empresarial se considera un sistema integrado en el que participan
diversas funciones como la atencion al cliente, las operaciones, el servicio, la administracion y el
control de calidad que tienen que coordinarse dentro de una estructura logica. Para fundar una
compaiia enfocada en diagnostico capilar, se requiere una estructura interna que integre lo
clinico, lo técnico y lo comercial. Esto con el fin de que el servicio brindado no sea inicamente

estético, sino que también satisfaga los estandares de calidad, ética y diagnostico del sector de la
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salud. Esta vision sistémica garantiza que los recursos humanos, tecnoloégicos y administrativos
colaboren para ofrecer un servicio fiable y sostenible.

El mercado de la salud capilar presenta una demanda creciente de servicios
especializados, dado que el cabello y el cuero cabelludo son considerados estructuras biologicas
de relevancia diagnostica: el pelo, como anexo de la piel, cumple funciones de proteccion,
estética, salud y psicologia (Castaneda-Gameros, 2018). Por lo tanto, los trastornos capilares
debilitamiento, caida, enfermedades de los foliculos necesitan un tratamiento profesional y
técnico. Esto crea la oportunidad de ofrecer servicios de diagndstico serios en el mercado, mas
alla del aspecto cosmético. Los servicios de diagndstico capilar basados en evidencia, que
utilizan tecnologias de imagen o evaluacion clinica, tienen el potencial de satisfacer una
necesidad insatisfecha en este contexto, particularmente entre individuos con dificultades
relacionadas con la caida del cabello o la alopecia, asi como entre aquellos que se interesan por
la prevencion y el mantenimiento capilar.

Es esencial fundamentarse en evidencia cientifica rigurosa para que esta clase de servicio
sea confiable y creible. La evaluacion del cabello y el cuero cabelludo es un proceso
estandarizado en dermatologia y tricologia, respaldado por la literatura médica. Este
procedimiento incluye métodos como el tricograma, la tricocospia, la dermatoscopia o la
tricologia clinica, se estima que las consultas por cabello constituyen un porcentaje significativo
del total de consultas dermatologicas, y muchas requieren evaluacion especializada (Falcon,
2013). En esos estudios, se aconseja comenzar con una historia clinica exhaustiva, revisar
antecedentes, inspeccionar y realizar pruebas diagndsticas que ayuden a distinguir entre
diferentes motivos de pérdida o dano capilar estrés, dafios producidos por quimicos, alopecias,
efluvios, etc. antes de determinar un tratamiento. Por este motivo, la incorporacion de
instrumentos diagndsticos (por ejemplo, dermatoscopia, fotografia digital, microscopia o equipos
de magnificacion) y la consultoria por parte de personal especializado son factores esenciales

para asegurar un servicio responsable, confiable y distintivo que fusione ciencia, estética y salud.
Marco Contextual

El Departamento del Valle del Cauca esta situado al suroccidente del pais, formando
parte de las regiones andina y pacifica; localizado entre los 05°02°08” y 03°04°02°’ de latitud
norte y a los 72°42°27° y 74°27°13"’ de longitud oeste. Cuenta con una superficie de 22.140 km2

lo que representa el 1.9 % del territorio nacional. Limita por el Norte con los departamentos de
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Choco, Caldas y Quindio; por el Este con los departamentos del Quindio y Tolima, por el Sur
con el departamento del Cauca y por el Oeste con el océano Pacifico y el departamento del
Choco6. (Gobernacion del departamneto del valle del cauca, 2018); El departamento del Valle del
Cauca se divide en 42 municipios, 88 correccionales, 531 inspecciones de policia, numerosos
caserios y zonas marginales. Se divide en 41 notarias, 69 notariales y 2 distritos judiciales. El
departamento también conforma el registro electoral del Valle del Cauca.

Ubicado en la region del pais del sur, El Valle del Cauca es uno de los 32 departamentos
de Colombia .region, El Valle del Cauca es uno de los 32 departamentos de Colombia su capital,
es una de las ciudades mas importantes del pais en términos de poblacion, cultura y economia.
Segun datos del (DANE, 2023),una poblacion estimada de alrededor de 4,3 millones de personas
y una superficie de mas de 22.140 km?.El departamento tiene una poblacion estimada de
alrededor de 4,3 millones de personas y una superficie de mas de 22.140 km?. El Valle del Cauca
se destaca por su diversidad geografica, que incluye la Cordillera Occidental, el rio Cauca, y una
importante franja costera sobre el Océano Pacifico.

El comercio, los servicios y el creciente sector tecnologico conforman la economia del
departamento, que es una de las mas dindmicas diversas del pais. Ademas de su infraestructura
maritima y su cercania al principal puerto colombiano sobre el Pacifico, Buenaventura, es
también un importante centro comercial y logistico; también es conocida por su actividad
artistica y musical riqueza (especialmente salsa) y su diversidad étnica.

El valle del Cauca también ha experimentado un notable aumento en los campos
relacionados con la salud, el bienestar y la belleza, impulsado por la fuerte presencia de clinicas
especializadas, empresas de cosméticos y un aumento notable creciente de la conciencia publica
sobre la higiene personal. El Valle del Cauca ha mostrado un crecimiento sostenido en sectores
como la salud y la belleza, reflejado en la expansion de clinicas especializadas, empresas
cosméticas y una creciente demanda de servicios relacionados con el bienestar personal, en linea
con las nuevas tendencias de autocuidado en la regién (Camara de comercio de cali , 2021).

Respecto a este proyecto de factibilidad que se va a prestar, se desarrolla en el municipio
de Cartago, Valle del Cauca; (Ver anexo D) Mapa Cartago, Valle del Cauca Datos tomados de
(Maps, Google Maps , 2025).

La ciudad de Cartago del departamento del Valle del Cauca, Colombia, estd ubicada en

las orillas del rio La Vieja en el norte. La "Capital del Bordado ", Cartago es un destacado centro
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economico y cultural de la zona, distinguido por su riqueza artesanal y su historia ligada a las
industrias comerciales textiles. El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE,
2022), Cartago es uno de los municipios mas importantes del norte del Valle debido a su
alrededor de 140.323 habitantes.

El municipio de Cartago, se localiza al norte del departamento del Valle del Cauca,
siendo la puerta de entrada al departamento por esta zona, sus limites son: Al Norte con el
Departamento de Risaralda especialmente con el Municipio de Pereira, al Oriente con los
Municipio de Ulloa, Alcala y el Departamento del Quindio; al Sur con el Municipio de Obando y
al Occidente con los Municipios de Toro y Ansermanuevo; La localizacion del municipio desde
una escala macro se ve enmarcada por el tridngulo que conforman las tres principales ciudades
del pais, Bogota, Medellin y Cali. En efecto, Cartago se ubica sobre la via Cali-Medellin a 186
kmy 262,5 km, respectivamente, y se encuentra a 327 km de Bogota por la via Armenia-Ibagué-
Bogota. Esto le representa un potencial para logistica, intercambios comerciales y de servicios, y
otras dindmicas socioculturales (Secretaria de planeacion, 2024).

Al mencionar el municipio de Cartago, es inevitable que las personas piensen en su
famoso reconocimiento por los bordados, que reflejan la creatividad e innovacion de los
artesanos, convirtiéndose en uno de los principales atractivos de la localidad. Ademas, Cartago
se distingue por sus valles llanos y su clima célido, lo que lo hace un destino popular para
disfrutar de sus conocidos balnearios, siendo Las Piramides el més destacado; su temperatura
promedio ronda los 26 °C y se ubica a 917 metros sobre el nivel del mar. Entre las actividades
econdomicas de mayor crecimiento en la region se encuentran la ganaderia, la agricultura y el
comercio. Asimismo, en el afio 2020, la poblacion total alcanzaba los 324,643 habitantes

(Camara de Comercio Cartago, 2022).
Marco Demografico

El presente estudio es para evaluar la factibilidad de una empresa especializada en
diagnéstico de salud capilar en Cartago, Valle del Cauca, es fundamental examinar la estructura
municipal y la dinamica poblacional, ya que estos factores determinan la demanda potencial del
servicio; requiere una comprension del entorno demografico local; este marco demografico
proporcionara una base dolida para evaluar el potencial del mercado objetivo.

Se pretende obtener una vision mas precisa del panorama actual y futuro a través del

analisis de diferentes variables demograficas tales como el tamafio de la poblacion, la
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distribucion por edad, sexo y los niveles socioeconomicos. Este estudio permitira concluir la
existencia de un nicho de mercado viable y adaptar la propuesta de valor de la empresa a las

necesidades de los clientes.

Edad
La segmentacion de edades del presente estudio serd de adultos jovenes (20-40 afios) y
maduros (45-65 anos), conscientes del cuidado personal y propensos a problemas capilares por

edad, estrés y otras patologias (Ver anexo E) (anuario estadistico Cartago, 2024).

Sexo

La segmentacion de sexo en el presente estudio sera de ambos ya que las afectaciones las
en cuando a pérdida de cabello, patologias, resequedad la pueden tener los dos sexos (Ver anexo
F) (anuario estadistico Cartago, 2024).

Segun el (DANE, 2024), las proyecciones de poblacion del municipio de Cartago valle,
se logra identificar que en el aflo 2024 hay un 46.53% de hombres y un 53.47% de mujeres, esto
indica que las mujeres como mayoria podria ser los clientes potenciales en el estudio.

De acuerdo con las proyecciones mencionadas anteriormente, se observa que en el
municipio de Cartago, la distribucioén por sexo presenta una leve mayoria femenina.
Precisamente, un 53.47% estd conformado por mujeres.

Este dato es importante para el estudio en el mercado local, ya que, al disefar estrategias
comerciales, campanas o servicios especializados; las mujeres son clientes potenciales debido a
que ellas constituyen un segmento clave mayoritario. Por lo que generalmente tienen patrones de

consumo, demandas de productos, servicios y prioridades de bienestar.

Socioecondomico

La segmentacion socioecondmica va dirigida a las personas de estrato medio-alto y alto,
dispuestas a invertir en su salud capilar; ya que se busca atraer a personas con buen poder
adquisitivo y que estén dispuestos a invertir tanto por salud como por imagen; debido a que estos
servicios y productos suelen ser costosos por su calidad y efectividad. (Ver anexo G) (anuario

estadistico Cartago, 2024).
Marco Técnico

El marco técnico describe los aspectos primordiales para la investigacion de un estudio

de factibilidad el cual estd enfocado en la creacion de una empresa especializada en el
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diagnostico capilar en Cartago, Valle del Cauca, abarcando desde la infraestructura hasta la
tecnologia y el recurso humano requerido; busca ofrecer productos y servicios profesionales para
identificar y asi mismo tratar problemas relacionados con la salud del cabello y el cuero
cabelludo de acuerdo a las necesidades de cada individuo mediante el uso del capilografo y

profesionales en dermatologia.

Descripcion del Servicio

El servicio estara enfocado en brindar diagndsticos especializados a través de
herramientas tecnologicas tales como el capildgrafo en tienda y dermatdlogos, los cuales
permitirdn realizar diferentes estudios microbioldgicos, con el fin de identificar condiciones
como alopecia, dermatitis seborreica, psoriasis capilar, entre otras (Gonzalez, 2020). Mediante lo
anterior los clientes tendran una atencion personalizada permitiendo asi orientarlos
adecuadamente con los diferentes tratamientos y productos que se deben realizar y de esta
manera también tener disponibles los productos requeridos para cada uno de ellos.

Equipos y Tecnologia. Es necesario para brindar un buen servicio y cumplir con el
objetivo propuesto, utilizar equipos innovadores como el capilografo y el software del mismo, el
cual permitira el analisis requerido. Segun Pereira, A., Gomez, L., & Ruiz, J. (2019), la
implementacion de tecnologias avanzadas en diagnostico capilar ha demostrado mejorar la
precision y la satisfaccion del cliente, lo que representa una ventaja competitiva en el mercado.

El capilografo es un microscopio digital que va conectado a una pantalla inteligente,
permitiendo asi detectar de manera clara y precisa el estado del cabello y del cuero cabelludo,
esto ayuda al dermatdlogo a percibir de manera precisa, si existe alguna anomalia o irregularidad
ya que no es posible identificar a simple vista, con este diagndstico preciso se le puede brindar al
cliente los productos y tratamientos personalizados seglin la necesidad encontrada. También se
tendran equipos de computo para los diferentes procesos en oficina, facturacion y consultorios.

Requisitos Legales y Regulatorios. La empresa deberd cumplir con la normativa
sanitaria establecida por el Ministerio de Salud y Proteccion Social de Colombia, en particular la
Resolucion 2263 de 2004, que regula los servicios de estética y salud no invasiva. Ademas, sera
necesario gestionar la habilitacion del establecimiento ante la Secretaria de Salud Departamental
y cumplir con requisitos de bioseguridad segtin la Resolucion 3100 de 2019 (Ministerio de Salud
y Proteccion Social, 2019), También se cumplird con el cddigo sustantivo del trabajo y

proteccion de consumidor.
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Infraestructura. El local contara con areas especializadas tales como: zona de recepcion,
sala de diagnostico, oficina administrativa, sala de espera y areas de vitrinas para los productos;
estos espacios garantizaran la privacidad, higiene y comodidad de los clientes.

Recursos Humanos. El equipo de trabajo sera conformado por dermatdlogos, tecnologos
en estética capilar y personal auxiliar capacitado en atencion al cliente; serd de suma importancia
que el personal esté capacitado y se siga capacitando continuamente para brindar un servicio
adecuado. La formacion continua serd clave para asegurar la calidad del servicio (Lopez M. &.,
2021).

Procedimientos Operativos. Se creardn reglamentos para una adecuada atencion al
cliente, donde se incluirdn historias clinicas digitales, consentimiento informado y seguimiento
post diagndstico; lo cual nos asegurara que los procedimientos tengan un control de los estos,
donde se vea reflejada la eficiencia y garanticen la credibilidad de los tratamientos, los cuales
ayudaran a tener un reconocimiento por medio de los mismos clientes y de esta manera

retenerlos.
Marco Legal

Para el correcto funcionamiento de las organizaciones, es fundamental que consideren
todas las normas establecidas por las entidades gubernamentales a nivel nacional, departamental
y municipal. La legislacion que se promulga es de cumplimiento obligatorio, y algunas de estas
normas pueden contribuir al fortalecimiento de los procesos, como las relacionadas con la
seguridad y la salud en el trabajo. Otras normas estan directamente vinculadas a la actividad
economica especifica que lleva a cabo la empresa, mientras que algunas tienen un impacto
econémico mas amplio. En este contexto, a continuacidn, se enumeran las regulaciones mas
relevantes para el desarrollo y los resultados de la empresa.

Decreto ley 2663 de 1950. Este decreto se refiere al Codigo Sustantivo del Trabajo y
establece directrices para la contratacion de personal, asi como los derechos y deberes de los
trabajadores. Por lo tanto, es fundamental para que la empresa analice aspectos relacionados con
la gestion de sus empleados, los tipos de contratos que pueden celebrarse, las prestaciones y las
obligaciones de los trabajadores hacia la empresa (Alcaldia Bogota, 1950).

Ley 232 de 1995. Esta ley establece que las empresas deben obtener un permiso de uso de
suelo para la operacion de su local, lo que implica la necesidad de tramitar los permisos

correspondientes ante la alcaldia municipal (Funcion Publica, 1995).
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Ley 1429 del 2010. Esta ley promueve la contratacion de personas en situaciones de
vulnerabilidad, como desplazamiento, discapacidad o reintegracion social. A cambio, la empresa
recibe beneficios fiscales, incluyendo la exencion del pago de parafiscales.

Ley 1258 de 2008. Esta normativa permite la creacion de empresas bajo la figura juridica
de Sociedades por Acciones Simplificadas (S.A.S), lo que autoriza su constitucion por una o
varias personas naturales o juridicas. La responsabilidad de los socios se limita al monto de sus
aportes, lo que hace que esta figura sea muy conveniente para la creacion de la compaiiia.

Ley 905 de 2004. Esta ley fue disefiada para fomentar el crecimiento de las Mipymes en
el pais, proporcionando incentivos y beneficios que faciliten la generacion de empleo y
contribuyan al desarrollo socioecondmico de la region. También refuerza los sistemas de
financiamiento, ofreciendo garantias para el aumento del capital de trabajo.

Ley 1014 de 2006. Se centra en promover la cultura del emprendimiento, considerando
que es vital para el desarrollo socioecondmico del pais. El gobierno busca fortalecer el espiritu
emprendedor desde la educacion, creando mecanismos para apoyar econdmicamente los
emprendimientos. También se establecen alianzas estratégicas con el sector financiero para
facilitar a los emprendedores el acceso a financiamiento a tasas de interés competitivas.

Ley 1780 de 2016. Esta norma tiene como objetivo fomentar la creacion de empleo para
jovenes de entre 18 y 28 anos y promueve la creacion de empresas, ofreciendo beneficios como
la reduccion de costos para el pago de matricula mercantil y su renovacion.

Ley 1562 de 2012. Esta norma establece el Sistema General de Riesgos Laborales y
aclara las entidades, tanto publicas como privadas, que participan en ¢él. También determina
funciones y procedimientos orientados a la prevencion y proteccion de los trabajadores en
materia de seguridad y salud laboral.

Decreto 1072 de 2015. Este es el Decreto Unico Reglamentario que compila las normas
relacionadas con el sector laboral. Incluye todas las consideraciones que deben tener en cuenta
los empleadores para garantizar una contratacion justa, asi como para proporcionar un ambiente
de trabajo adecuado y prevenir accidentes y enfermedades laborales.

En resumen, las normativas presentadas constituyen el marco esencial que guia la
creacion y funcionamiento de la empresa al regular temas como los contratos, la formalizacion
juridica, las politicas de emprendimiento y la prevencion de riesgos laborales. Su inclusion

refuerza la base conceptual y metodoldgica de la investigacion, pues posibilita que cada proceso
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planeado desde el registro mercantil hasta la gestion del talento humano y la observancia de
términos administrativos esté en consonancia con las normativas impuestas por el sistema
juridico colombiano.

Estas leyes también aseguran que el proyecto se ejecute de manera transparente y
coherente, lo que reduce los riesgos administrativos y legales, mejora la proteccion laboral y
permite acceder a herramientas de formalizacion, programas de apoyo y beneficios. Asi pues, el
marco normativo no solo actua como soporte documental, sino que también sirve como un
elemento estratégico para legitimar la viabilidad del proyecto y promover su sostenibilidad,

ademads de respaldar su insercion responsable y competitiva en el entorno empresarial actual.
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Capitulo 3. Diseiio Metodologico
Método

El enfoque deductivo proporciona una validez absoluta donde se analizan todos los tipos
de desigualdades. Cuanta mas evidencia hay, mas control se ejerce sobre los fendémenos, lo que
hace mas confiable el estudio.

Sampieri Hernandez (2014), Expresan que las técnicas pueden ser confiable, pero no
necesariamente validas por ello es indispensable que los instrumentos de medicion demuestren
ser confiables y validos para reducir el margen de error de la investigacion.

Este método permite abordar un fenémeno o problema que parte de principios o teorias
generales para aplicarlos a casos particulares; mediante la deduccion, se podran aplicar teorias y
estrategias de marketing preexistentes al contexto particular del proyecto. De esta manera,
proporciona una base solida para la toma de decisiones, optimizando las estrategias y mejorando
las probabilidades de éxito de la empresa.

Es relevante sefialar que el disefo secuencial propuesto para este proyecto sigue un
enfoque en el que se lleva a cabo un andlisis cuantitativo. Segin lo indicado por Hernandez,
Fernandez, C.F,, & Baptista, P (2014), este enfoque facilita una comprension profunda y
contextualizada del fendmeno antes de proceder con la recoleccion de datos numéricos y analisis
estadisticos.

En ese sentido, el analisis cuantitativo, permitira medir y analizar los datos de manera
estadistica. En esta etapa, se utilizaran encuestas y otras herramientas cuantitativas para obtener
informacion objetiva acerca de variables como la demanda potencial, los costos y las
proyecciones financieras, lo que facilitara la toma de decisiones estratégicas bien fundamentadas

y la evaluacion precisa de los aspectos financieros y operativos del proyecto.
Enfoque

El enfoque cuantitativo “usa la recoleccion de datos para probar hipdtesis con base en la
medicién numérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar
teorias” (Hernandez F. y., 2006).

Se opta por elegir este enfoque, debido a que mediante la recopilacion de datos se
respondera al interrogante de investigacion para realizar un analisis estadistico. Ademas, es

especialmente relevante para este proyecto, ya que la creacion de una empresa dedicada al
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diagnostico especializado de acuerdo a los requerimientos de salud capilar del cliente, en el
municipio de Cartago, Valle del Cauca, requiere un analisis cuantitativo (como la evaluacion de
demanda potencial, costos y proyecciones financieras) este método permitird tomar decisiones
estratégicas fundamentadas sobre la estructura de la empresa y su oferta de valor, maximizando

las posibilidades de éxito y sostenibilidad en el mercado.
Alcance

Este proyecto tiene un alcance de tipo descriptivo, el cual, segiin Bernal (2010),
corresponde a investigaciones enfocadas en identificar y especificar las caracteristicas
fundamentales de un fendmeno o situacion determinada, proporcionando una descripcion
detallada sin necesidad de probar hipdtesis ni de establecer relaciones causales. Este alcance
resulta apropiado para el presente proyecto, ya que se propone ofrecer una comprension
exhaustiva de los factores esenciales para la creacion de una empresa dedicada al diagndstico
especializado de acuerdo a los requerimientos de salud capilar del cliente en el municipio de
Cartago, Valle del Cauca Mediante el enfoque descriptivo, se podran analizar en profundidad los
aspectos especificos del mercado, las necesidades y preferencias de los clientes, asi como las
condiciones operativas y logisticas requeridas. Este nivel de descripcion aportard una base sélida
para la toma de decisiones estratégicas, encaminadas a asegurar la viabilidad y sostenibilidad de

la empresa en el mercado.
Poblacion y Muestra

Como poblacién objeto de estudio se definen a las personas mayores de 20 afios del
municipio de Cartago, Valle del Cauca, y que, de acuerdo con estadisticas del DANE, asciende a
un total de 101.195 habitantes (DANE, 2024). Ahora bien, para determinar el tamafio de la
muestra, se utiliza la tabla de tamafio muestral, tomando como margen de error el 5% y teniendo
en cuenta que la poblacion es de 101.195, la muestra de maximo tamafio es 398 de acuerdo con

la siguiente tabla muestral tomada de (Fisher A. y., 1963).
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Figura 9
Tabla Muestral
Tamafio | NGmero de elementos de la muestra para los limites de error (e)
dela |indicadosenelcasodep =g |
Wb'ac"’"r 1%|-2%| “3%)]| = ﬂe%l 7% 89%)|- 9% 10 %
100| eo| ee| 92| | 74| 7| 61| 55| 50|
200| 196| 185/ 169] 152\ 133 116| 101| 88| 76| 67|
300 291| 267| 236| 203| 171| 144| 121| 103| 87| 75|
400| 385| 345| 204| 244 200| 164| 135| 112| 94| 80|
500 476 417| 345] 278] 222] 179] 145] 119] 99] 83|
1.000| 909| 714 526| 385| 286| 217| 169| 135| 110| 91|
1.500| 1304| 938 638| 441 316, 234| 180| 142| 114| o4
2.000| 1667| 1111| 714| 476| 333| 244| 185| 145, 116| 95|
2.500| 2000| 1250, 760| 500| 345 250| 189 147 117| 96|
3.000| 2307| 1364 811] 517| 353 254| 191 149] 119] 97|
3.500| 2593| 1458 843| 530| 359| 257| 193| 150, 119| 97|
4.000| 2857 | 1538| 870, 541| 364, 260| 194| 150 120| 98|
4.500| 3103| 1607| 891| 549| 367| 261| 195 151| 120 98|
5.000| 3333| 1667, 909| 556| 370 263| 196 152| 120| 98|
[ 1765] 938| 565] 375] 265| 197| 152] 121] 98|
3| 1842| ©949| 574| 378| 267| 198| 153 121 99|
1905 o76| 580| 381| 268 199| 153| 122| 99|
).000| 4737 | 1957, 989 584| 383 269| 200| 154 122| 99|
10.000| 5000 2000| 1000| 588| 385| 270| 200| 154| 122| 99
15.000] 6000] 2143] 1034| 600| 390| 273| 201| 155] 122| 99|
20.000| 6667 | 2222 1053| 606| 392| 274| 202| 155| 123| 100
25.000] 7143 | 2273| 1064| 610| 394| 275| 202| 155| 123| 100]
50.000| 8333 2381| 1087| 617| 397 276| 203| 156| 123| 100|
100.000| o464 | 2439 1099 621 277| 204| 1se| 123| 100
omas| | 1 | : | | | | i

Nota. Tomada de (Fisher A. y., 1963)

Un método alternativo es método de Scheaffer (2006) para el calculo del tamafio muestral
utiliza parametros estadisticos tales como el nivel de confianza (Z), el maximo error permitido
(e) y la variabilidad poblacional (p=0.5, q=0.5, siendo estas las méximas variabilidades

poblacionales). Los valores mas comunes para el calculo del tamafio muestral para poblaciones
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finitas son: 1. nivel de confianza del 95% (Z = 1,96), ii. margen de error del 5% (e = 0.05), iii.

maxima variabilidad poblacional con p=0.5y q = 0.5 (Herndndez-Sampieri, 2014).

La férmula utilizada fue:

n =

Se sustituye los valores:

N - Z?

"P-q

e?2(N-1)+2Z?-p-q

101.195 - (1.96)% - 0.5 - 0.5

n=

n =

97,185

253,9454

= 382,78

(0.05)2(101.195 — 1) + (1.96)% - 0.5 - 0.5
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Para el caso de la presente investigacion, y dadas las facilidades metodoldgicas para la
obtencion de la muestra, debido a la aceptacion del tema de investigacion, se decide trabajar con
el méximo tamafio muestral que proporciona la metodologia de Fisher (Fisher A. y., 1963), que
corresponde a una muestra de 398 personas siendo superior en 15 en la muestra calcula mediante

el método de (Scheaffer, 2006).
Fuentes de Informacion

Fuentes de Informacion Primarias
Las fuentes de informacion primaria son aquellas que se obtienen directamente de la
fuente, es decir, directamente de la poblacion objeto de estudio, para lo cual se utilizard como

instrumento de medicidn una encuesta.

Fuentes de Informacion Secundarias

Las fuentes secundarias son esenciales para el desarrollo del estudio, especialmente en un
analisis documental, ya que ofrecen datos que han sido previamente recogidos y evaluados por
otros expertos. Esto facilita la contextualizacion y el enriquecimiento del tema de investigacion
sin requerir nuevas observaciones directas. En este caso, las fuentes secundarias que los
estudiantes emplean para su trabajo se clasifican en dos grupos principales: libros especializados

e informacion accesible en linea.
Hipotesis
Hipotesis Investigativa

Si hay viabilidad en la creacién de una empresa dedicada al mercadeo y comercializacion
de productos para el cabello en el municipio de Cartago, Valle del Cauca, para el afio 2024. Esto
sugiere que los analisis realizados sobre el mercado, la estructura del sector, el soporte técnico, la

disponibilidad de recursos financieros y el analisis economico respaldan la idea de establecer la

empresa.

Hipdétesis Nula
No hay viabilidad en la creacion de una empresa dedicada al mercadeo y
comercializacion de productos para el cabello en el municipio de Cartago, Valle del Cauca, para

el ano 2024. Esto implica que los analisis del mercado, la estructura del sector, el soporte
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técnico, la disponibilidad de recursos financieros y el analisis econdémico no apoyan la idea de

establecer la empresa.

Operacionalizacion de Variables
Tabla 2

Operacionalizacion de la Hipotesis

Hipétesis: La creacion de una empresa dedicada al mercadeo y comercializacion de productos para el cabello en el municipio

de Cartago, Valle del Cauca, en 2024, resultara en una alta demanda de productos y servicios especializados, mejorando la
satisfaccion del cliente y generando un impacto positivo en el crecimiento econémico local.

Variable independiente:
Viabilidad de creacion de la empresa.

Definicion conceptual

(Qué es viabilidad de creacion de la empresa?

La capacidad de una idea de negocio para ser llevada a cabo
exitosamente y para operar de manera sostenible a largo
plazo. Esta viabilidad se analiza tomando en cuenta diferentes
factores que influyen en el rendimiento del negocio en el
mercado (Pitre & Hernandez, 2020).

Definicion operativa

(Como se hace visible la creacion de la empresa?

La viabilidad para la creacion de una empresa se manifiesta a
través de un andlisis detallado que incluye un estudio de
mercado, orientado a identificar la demanda y las necesidades
de los consumidores. Ademas, se realiza un analisis técnico
que determina los procesos productivos y los costos
operativos, como los de materias primas y mano de obra, que
impactan directamente en la rentabilidad. También se
consideran factores econémicos generales, como la inflacién y
la competencia en el sector. Un plan de negocio que integre
todos estos elementos permite presentar la viabilidad del
proyecto a posibles inversores y partes interesadas.

Variable dependiente:
Factores que influyen en la viabilidad de la creacion de la
empresa.

(Qué son los factores que influyen en la viabilidad de
creacion la empresa?

Los factores que afectan la viabilidad de establecer una
empresa son variados y abarcan aspectos econémicos,
sociales, legales y organizativos. En primer lugar, los
factores econémicos son fundamentales e incluyen la
demanda del mercado, que se refiere al interés o necesidad
de los consumidores por los productos o servicios que la
empresa ofrecera. La competencia, que implica el nimero y
tipo de competidores en el mercado y su cuota de
participacion, también es un elemento crucial. Ademas, las
condiciones economicas generales, como la inflacion, las
tasas de interés y el crecimiento econémico en la zona donde
se ubicara la empresa, influyen en su viabilidad. Por ultimo,
los costos de produccion, que abarcan los gastos en materias
primas, mano de obra y logistica, son determinantes para la
rentabilidad del negocio (Madariaga & Lao, 2020).

(Como se hacen visibles los factores que influyen en la
viabilidad de creacion la empresa?

Los factores que influyen en la viabilidad de la creacion de
una empresa se evidencian a través de un analisis detallado.
Durante el estudio de mercado, se determinan variables
esenciales como la demanda del producto, la competencia y
las condiciones econdmicas del entorno. Este analisis es
crucial para entender como estos elementos impactan en el
éxito del negocio. Asimismo, es importante evaluar los
costos de produccion y asegurar el cumplimiento de los
requisitos legales, ya que también son determinantes para
destacar los aspectos que afectan la viabilidad del proyecto.

Nota. Elaboracion propia (2025)



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 64

Instrumentos, Técnica y Herramientas para Recoger la Informacion

La herramienta para la recopilacion de datos de este estudio es a través de encuesta con el
objetivo de entender y conocer las opiniones y expectativas de los consumidores de acuerdo con
los productos recomendados; respecto al diagndstico capilar especializado.

Este método no solo permitira responder inquietudes o preguntas, sino que también
proporcionara informacion adicional que apoyara el desarrollo de la investigacion. Ademas,
facilitara la observacion del comportamiento de clientes potenciales hacia el producto y servicio,
esto nos permitira analizar el mercado objetivo.

Para realizar las encuestas se utilizard el instrumento de Google formularios el cual sera
enviado por los diferentes medios digitales al publico objetivo los cuales son personas mayores a

20 afios.



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR

Tabla 3

Preguntas de la Encuesta
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Variable

Factores
Demograficos

Factores
Econdémicos

Comportamiento
del Consumidor.

Dimension

Edad

Sexo

Nivel de
escolaridad

Condicion
econdmica

Utilizacion

Indicadores

Definicion de la edad
de los consumidores.

Detalla la
participacion segun el
género de los
encuestados

Detalla el nivel de
escolaridad de los
encuestados

Permite definir el
nivel socio
econdmico de los
consumidores.

Permite identificar si
el consumidor esta
dispuesto a pagar un
valor adicional.

Permite identificar si
el consumidor ha
llegado utilizar

Item

P1 (Cual es tu rango de edad?

P2 (Cual es tu género?

P3.
(Cual es su nivel de escolaridad?

P4. ;Seleccione cual es el
estrato socio
econdmico en
donde esta ubicada
su vivienda?

P5 (Esta dispuesto en invertir en productos y tratamientos
capilares?

Pé6.
Entendiéndose como un servicio de salud capilar a la
atencion especializada para el cuero cabelludo y el
cabello, brindando diagnéstico mediante tratamientos y

Variable

Cuantitativa.

Cualitativa
nominal.

Cualitativa

Cualitativa
nominal.

Dicotémica.

Cualitativa
nominal.

Medicion
a) Entre 20 y 24
afos.
b) Entre25 y 34
afos.
c¢) Entre 35y 44
afos.
d) Entre 45 y 54
afos.
¢) 55 afios o mas.
a) Femenino.
b) Masculino. ¢)
Prefiero no
decirlo.
Basica primaria
Bésica secundaria
Bachiller
Técnico
Tecndlogo
Profesional
a) Estrato 1. b)
Estrato 2.
c) Estrato 3.
d) Estrato 4.
e) Estrato 5.
f) Estrato 6.

a) Si.
b) No.

a) Diagnostico.
b) Tratamiento.
c¢) Consulta.
d) Ninguno.

Fuente

Elaboracion
propia.

Elaboracion
propia.

Elaboracion
propia

Elaboracion
propia.

Elaboracion
propia.

Elaboracion
propia.
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Variable Dimensién Indicadores item Variable Medicion Fuente
tratamientos cuidados preventivos, con el objetivo de mantener o
capilares. recuperar la salud y belleza capilar. {Qué tipo de
servicios de salud capilar has utilizado anteriormente?
(Qué tipo de servicios de salud capilar has utilizado
anteriormente?
a) Semanal.
Permite identificar la L b) Quincenal. Adaptacion
. , . . Cualitativa .
frecuencia de compra  P7 ;Con qué frecuencia compra los productos capilares? . ¢) Mensual. de (Nieto,
. nominal. .
del consumidor. d) Trimestral. 2021).
¢) Semestral.
Permite identificar P8. Si en Cartago se creara una empresa de diagndstico a) Si. Adaptacion
perspectiva del especializado y producto de tratamiento capilar; ¢ Usted Dicotomica. b) No. de (Nieto,
cliente. compraria? c) Tal vez. 2021).
a) Supermercados.
b) Almacenes de
Permite identificar cadena. .,
. . . o ) Adaptacion
lugar de mas P9 ;En qué lugar compra los productos de cuidado Cualitativa ¢) Droguerias. d) de (Nieto
frecuencia de compra capilar? nominal. salon de belleza. ’
: . 2021).
. de los consumidores. e) Distribuidora de
Competencia
belleza.
f) otros.
Permite identificar si
el consumidor conoce P10 ;Conoce otras empresas que ofrezca productos Dicotémica a) Si. Elaboracion
.. . i ica. .
estos servicios en similares en Cartago? b) No. propia.
otros lugares.
Permite identificar si a) Muy accesible.
el consumidor tiene la P11 ;Qué tan accesible considera usted que son los Cualitativa b) accesible. Elaboracion
facilidad de asistir a servicios de salud capilar en Cartago? nominal. ¢) poco accesible. propia.
un diagndstico. d) no accesible.
Plaza a) Centro
Permite identificar Cualitati comercial. Elab .,
o . ualitativa . aboracion
facilidad de los P12 ;Prefiere que el local este ubicado en: . b) Clinica. .
. nominal. ., propia.
consumidores. c¢) Ubicacion
independiente.
Permite identificar si a) Menos de .
. . . o o Adaptacion
Precio el consumidor esta P13 ;Cuanto esta dispuesto a pagar por productos Cualitativa $50.000. de (Nieto
dispuesto a pagar un capilares? ordinal. b) Entre $51.000 2021) ’

valor adicional.

hasta $70.000.
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Variable Dimensién Indicadores item Variable Medicion Fuente
¢) Entre $ 71.000
hasta $150.000.
d) Mas de
$150.000
Permite identificar si 2) Si
el consumidor esta P14 ;Tienes interés en utilizar servicios de diagnostico . ’ Elaboracion
. . . Dicotdmica. b) No. .
interesado en estos especializado para la salud capilar en el futuro? propia.
.. c) Tal vez.
servicios.
Intencién de a) No es
compra Permite identificar si . importante. "
. , . . Cualitativa b) poco Elaboracion
la salud capilar es P15 ;Qué tan importante es para usted la salud capilar? . . .
nominal. importante. propia.

importante.

¢) importante. d)
muy importante.

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Validacion del Contenido y Herramienta de Investigacion

La validez de contenido generalmente se evalua a través de un panel o un juicio de
expertos, y en muy raras ocasiones la evaluacion esta basada en datos empiricos (Hershberger,
2002). En concordancia con esto, Utkin (2005) plantea que el juicio de expertos en muchas areas
es una parte importante de la informacion cuando las observaciones experimentales estan
limitadas.

Para estimar la confiabilidad de un juicio de expertos, es necesario conocer el grado de
acuerdo entre ellos, ya que un juicio incluye elementos subjetivos (Aiken, 2003). Cuando la
medida de acuerdo obtenida es alta indica que hay consenso en el proceso de clasificacion o
asignacion de puntajes entre los evaluadores, igualmente da cuenta de la intercambiabilidad de
los instrumentos de medicion y reproducibilidad de la medida. (Manuel Ato, 2006).

Los magistrados elegidos para llevar a cabo la evaluacion de contenido son Carlos
Enrique Castrillon Castafio (Ingeniero Agroindustrial, Magister en Estadistica) y Natalia Andrea

Giraldo Vasquez (Psicologa, experta en test Psicométricos). Ver apéndice.
Matriz de Objetivos

La matriz de objetivos tiene como finalidad establecer la metodologia que se seguira para
desarrollar cada uno de los objetivos planteados, lo cual brinda claridad al lector sobre la manera
en que se llevarén a cabo cada una de las etapas que hacen parte del proyecto, a la vez que
establece lo que se puede esperar en los resultados de este.

Tabla 4
Matriz de Objetivos

Objetivo Metodologia

Para analizar los factores que influyen en el sector de la salud

capilar en Cartago, se sugiere definir el alcance y recopilar

informacion secundaria de fuentes oficiales. Se incluiran en el
Analizar los factores macroeconémicos, demograficos,  estudio el analisis de factores macroecondmicos (indicadores
legales y tecnologicos relevantes que puedan impactar econdmicos y poder adquisitivo), factores demograficos

el sector de la salud capilar en Cartago, con el fin de (tendencias y estructura de la poblacion), factores legales (normas y
anticipar posibles riesgos y oportunidades para la regulaciones actuales) y factores tecnoldgicos (adopcion de
empresa. innovaciones tecnologicas). Se complementaran los datos primarios

con encuestas a actores clave y consumidores. Al finalizar un
analisis FODA para identificar riesgos y oportunidades, la empresa
obtendra recomendaciones y conclusiones estratégicas.




EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR

69

Objetivo

Metodologia

Realizar un analisis del mercado objetivo, identificando
sus caracteristicas distintivas, la estructura de su
conformacion y las posibles oportunidades de negocio
emergentes, todo ello enmarcado dentro de la
metodologia establecida por el Fondo Emprender.

Desarrollar un analisis administrativo que abarque el
estudio de la planificacion estratégica, la gestion de
recursos humanos, el control de gestion y la mejora
continua, con el objetivo de proporcionar una vision
clara de la situacion administrativa de la empresa y
asegurar la implementacion y consolidacion exitosa de
sus objetivos.

Implementar un sistema de soporte técnico integral,
disefiado especificamente para evaluar y asegurar la
viabilidad operativa del estudio.

Ejecutar un analisis econémico completo, que incluya
la proyeccion de escenarios, la evaluacion de riesgos y
la optimizacion de recursos, con el fin de garantizar la
sostenibilidad y el crecimiento rentable de la empresa a
largo plazo.

Se utilizaran encuestas a consumidores para obtener datos sobre las
preferencias de productos para el cabello, de acuerdo a un
diagnostico especializado conforme al analisis realizado, se
determinara el comportamiento de compra y las expectativas de
cada cliente.

Establecer indicadores que ayuden a medir el desempefio en cada
una de las areas, el cual contribuyan a alcanzar los objetivos
mediante la planificacion estratégica, control de los diferentes
procesos administrativos, operativos y la gestion de los recursos
humanos. Donde se brindard un seguimiento y una evaluacion para
el sistema de gestion de la empresa.

El estudio implica un analisis inicial de infraestructura y las
necesidades operativas. Definir los recursos humanos, técnicos y
financieros indispensables; También se debe incluir un software
para el manejo de herramientas técnicas, como la generacion de
facturas, diferentes canales de comunicacion y el manejo de
capilografo. Brindar capacitacion al equipo de acuerdo con los
requerimientos anteriormente mencionados y realizar pruebas
piloto.

Se desarrollara un andlisis financiero que incluya la estimacion de
los costos operativos, inversion inicial, flujos de efectivo y fuentes
de financiamiento.

Nota. Elaboracion propia (2025)

Segun lo presentado en la matriz de objetivos, se puede concluir que se detallan las

actividades esenciales para realizar un estudio de viabilidad. A través de un enfoque

metodoldgico que incluye investigacion de mercado, andlisis de la competencia, encuestas a

consumidores, revision técnica de infraestructura y estudios financieros y econémicos, se busca

obtener la informacidn necesaria para tomar decisiones bien fundamentadas. Ademas, la

identificacion de los posibles riesgos mediante un analisis PESTEL permitira establecer una base

solida para gestionar los desafios que puedan surgir durante la ejecucion y operacion de la

empresa. En conjunto, estos objetivos facilitaran la evaluacion de la viabilidad operativa y la

rentabilidad a largo plazo del proyecto, garantizando una planificacion estratégica adecuada para

su éxito.
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Matriz Analitica
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El objetivo principal de este proyecto es evaluar la viabilidad para la creacion de una

empresa dedicada a la comercializacion de productos capilares, por lo que se ha elaborado una

matriz analitica que guia las actividades clave necesarias para su desarrollo. Esta matriz aborda

diversos aspectos fundamentales que deben ser analizados, tales como el estudio del sector, las

caracteristicas del mercado, los requerimientos técnicos y financieros, el analisis econémico y la

identificacion de riesgos asociados al proyecto. Cada uno de estos aspectos serd investigado a

través de metodologias especificas como encuestas, entrevistas, analisis financieros y estudios

técnicos, con el fin de proporcionar una base sélida para tomar decisiones estratégicas que

garanticen el éxito de la empresa en el futuro.

Tabla §
Matriz Analitica
. . . Indicadores
Variables Dimensiones Fuente Instrumento Preguntas
Observables
(Cuadl es el tamafio
actual del mercado
de productos para el
Tamarfio del cabello en Cartago?
Demanda de mercado, Encuestas, (Quiénes son los
productos para el segmentacion del estudios de Encuesta. principales
cabello. cliente, patrones de mercado previos. consumidores?
compra. (Cuales son las
tendencias de
compra de los
consumidores?
(Cuantos
Estudio de competidores
Mercado i ., existen en el
Numero de Informacion
. L . mercado?
. competidores, publica, Analisis -
Competencia. . . ., .. (Coémo se
calidad de investigacion competitivo. ..
. . posicionan sus
productos, precios. directa.
productos?
(Qué precios
manejan?
(Qué productos para
Tipos de productos el cabello prefieren
Preferencias de los mas demandados, los consumidores en
. . Encuestas. Encuesta.
consumidores. preferencias de Cartago?
marca. (Qué marcas son las
mas reconocidas?
. Proceso de Requerimientos Entrevistas, (Qué infraestructura
Estudio ., .. Proveedores, .., .
.. produccion y/o técnicos, L. revision de es necesaria para la
Técnico e, expertos tecnicos. .,
comercializacion. proveedores de proveedores. operacion?
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. . . Indicadores
Variables Dimensiones Fuente Instrumento Preguntas
Observables
productos, (Qué proveedores
infraestructura son clave para el
necesaria. suministro?
. ., (Qué tecnologia se
Equipos, Investigacion .
; . L necesita para
Tecnologia herramientas, tecnologica, Encuestas, L
- ., comercializar y
utilizada. plataformas de proveedores de observacion. .
o, . distribuir los
venta y distribucion. tecnologia.
productos?
(Cual sera la
estrategia de
Canales de .y C
., C ., Informacion de distribucion de los
Ubicacion y distribucion, costos Mapa de
e, L. transporte, datos C o, productos?
distribucion. logisticos, cobertura .. distribucion. -
, logisticos. (Cuéles son los
geografica. .
costos logisticos
asociados?
(Como se
. Lo estructurara la
Organigrama, roles Experiencia de o
Estructura .. . Analisis empresa?
. y responsabilidades empresarios L. , -
organizacional. . organizacional. (Qué roles seran
de los empleados. similares. .
necesarios para
operar la empresa?
. (Qué perfil de
. Nuamero de p
Estudio L personal se requiere
.. . empleados, Descripciones de Encuestas a
Administrativo Personal . ., . para el
. cualificacion, puesto, entrevistas empleados . .
necesario. . . funcionamiento?
habilidades laborales. potenciales. -
. (Cuantos empleados
necesarias. )
se necesitan?
. . . Camara de ;,Qué licencias
.. Licencias, registros, . Q . y
Normatividad y . Comercio, permisos son
.. cumplimiento . Consulta legal. .
requisitos legales. ) autoridades necesarios para
normativo.
locales. operar en Cartago?
(Cuadl es el capital
. . inicial necesario
. Capital requerido, Proveedores, ,
Costos iniciales y . . Célculos para la empresa?
. inversion inicial, expertos . , ,
operativos. . financieros. (Cuales seran los
costos mensuales. financieros. .
costos operativos
mensuales?
Bancos, Instituciones (Qué fuentes de
Estudio Fuentes de inversionistas, financieras, Analisis financiamiento estan
Financiero financiamiento. fondos publicos, entidades financiero. disponibles para la
créditos. gubernamentales. empresa?
Ingresos (Qué ingresos se
. proyectados, . esperan en el primer
Proyecciones de i Proyecciones de . - .
| margenes de . Proyecciones afio de operaciones?
ingresos y . ventas, informes . -
. beneficio, financieras. (Cuadl es el margen
rentabilidad. . de mercado. e
rentabilidad de rentabilidad
esperada. proyectado?
Incertidumbre en el Analisis Analisis (Cuales son los
Andlisis de Riesgos flujo de caja, econdmico, PESTEL, riesgos financieros
Riesgos financieros. variabilidad en reportes de simulacion de asociados con el
ventas. mercado. escenarios. negocio?
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. . . Indicadores
Variables Dimensiones Fuente Instrumento Preguntas
Observables
(Qué impacto
tendria una
disminucion en las
ventas?
;Qué riesgos
Fallas en la cadena L, \Q . g
. .. Investigacion operacionales
Riesgos de suministro, . Encuestas a
. operativa, pueden afectar el
operacionales. problemas con . proveedores. L,
entrevistas. diagnostico y
proveedores. e
comercializacién?
Cambios en la (Qué riesgos legales
. S, , podrian surgir?
Riesgos legales y legislacion, Asesoria legal, Consulta con - -
. o Lo, (Como garantizar el
regulatorios. cumplimiento legislacion local.  expertos legales. ..
normativo cumplimiento de
vo. .
normativas?
; Qué riesgos
Nuevos entrantes, Q ¢ gl
. .. ., resenta la
Riesgos de agresividad de la Analisis Investigacion de P .
. . .. competencia en el
competencia. competencia, competitivo. mercado.
. . mercado de
cambios de precios.
Cartago?

Nota. Elaboracion propia (2025)

La matriz analitica presentada ofrece una estructura clara para evaluar de manera

completa la viabilidad de crear una empresa dedicada a la comercializacion de productos para el

cabello en Cartago, Valle del Cauca. A través de un enfoque integral que cubre desde el analisis

del mercado hasta la identificacion de riesgos, se proporciona la informacion necesaria para

tomar decisiones bien fundamentadas sobre el lanzamiento del proyecto. Las metodologias

empleadas permitirdn obtener datos clave para entender las oportunidades y desafios del sector,

las preferencias de los consumidores y los requerimientos operativos y financieros. De esta

manera, se podra contar con una planificacion estratégica solida que optimice las posibilidades

de éxito y rentabilidad a largo plazo, al mismo tiempo que se gestionan de manera eficiente los

riesgos asociados al negocio.
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Capitulo 4. Mo6dulo de Mercado
Analisis del Sector

Para el estudio del sector donde se llevara a cabo la creacion de una empresa dedicada al
diagndstico especializado de acuerdo con los requerimientos de salud capilar, es importante
conocer el funcionamiento en Cartago, esto en cuestion de productos y el servicio que se brinda
en especifico. También es importante conocer cuanto consumen y sus preferencias frente al
cuidado capilar, teniendo en cuenta que se tendra un componente innovador, con el objetivo de
garantizar la satisfaccion del cliente y con el fin de ofrecer productos de excelente calidad que
puedan ser competitivos con los del mercado y asequibles al segmento de clientes que se tiene
previsto.

Del mismo modo, el andlisis del sector es un elemento esencial para valorar la
factibilidad de este proyecto. Para establecer la empresa enfocada en el diagnoéstico especializado
en salud capilar en Cartago, Valle del Cauca, es imprescindible entender el comportamiento del
sector sanitario, particularmente en el campo del cuidado capilar, ademas de los elementos que
afectan su dinamica. Este estudio se centra en la demanda, la oferta, las tendencias del mercado y
el ambiente de competencia, empleando fuentes fiables y referencias relevantes para respaldar la
informacion.

Entonces, el desarrollo del sector se ve afectado por varios elementos, incluyendo el
incremento del mercado de estética y salud capilar, la progresion de las tendencias en cuidado
personal, el incremento en la inquietud por la pérdida de cabello y afecciones capilares, y la
innovacion en tecnologias para el diagndstico y tratamiento del cuero cabelludo. En Colombia, el
sector de la salud y el bienestar ha mostrado un crecimiento constante en los tltimos afios,
impulsado por una mayor conciencia sobre la importancia del cuidado personal y el acceso a
servicios especializados (Belleza y cuidado personal, 2022).

De acuerdo con investigaciones de mercado, se ha observado un aumento en la necesidad
de tratamientos capilares a causa de elementos como el envejecimiento poblacional, el estrés, la
polucion ambiental y el uso excesivo de sustancias quimicas en el cabello. En el mercado
colombiano, las clinicas especializadas en salud capilar han tenido un crecimiento del 5.8%
anual, reflejando una mayor preocupacion por la salud del cuero cabelludo y la busqueda de
soluciones efectivas para problemas como la alopecia, caspa y debilitamiento capilar (Revista

Portafolio, 2023).
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Ahora bien, desde otro punto de vista, en los ultimos afios se ha visto la importancia y la
necesidad de las personas de sentirse bien consigo mismas, tanto en aspectos fisicos como en la
apariencia del cabello, siendo asi la relevancia de la salud y el bienestar.

Por consiguiente, se tiene claro que en la ciudad de Cartago hay una alta oferta de locales
que comercializan productos capitales; se encuentran Ser Beauty Cuidado Capilar, Magic Hair,
El Mundo de la Belleza, Shampoo, Selvatica, entre otros, los cuales cuentan con variedad de
productos, pero no cuentan con la asesoria adecuada para cada una de las necesidades que
requiere cada persona.

Como localidad intermedia del Valle del Cauca, Cartago posee una economia
fundamentada en el comercio, los servicios y la agroindustria. La poblacién ha demostrado un
crecimiento constante, con un incremento en la capacidad de compra de los residentes, lo que
favorece la formacion de empresas enfocadas en salud y belleza.

Segun datos del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE, 2021), la
poblacion de Cartago supera los 130,000 habitantes, de los cuales un porcentaje significativo
pertenece a segmentos socioecondmicos medios y altos, con capacidad para invertir en servicios
de bienestar y estética personal. Sin embargo, a pesar de la creciente demanda, la oferta de
diagnostico especializado en salud capilar es limitada, lo que genera una brecha en el mercado

local.

Microentorno

Es esencial el estudio del microentorno para valorar la viabilidad de una compania
enfocada en el diagndstico especializado en salud capilar en Cartago, Valle del Cauca;

Este andlisis facilita la identificacion de los elementos internos y externos que pueden afectar el
progreso del negocio. Factores como la competencia, proveedores, clientes, regulaciones y
tecnologia juegan un papel crucial en el éxito del emprendimiento (Porter, 2008).

Respecto a, los contextos y las circunstancias en las que la marca opera; es decir, son
todos los elementos que influyen en su logistica y la habilidad para cubrir las demandas de los
usuarios o consumidores; que, de alguna manera, restringen su comportamiento y, por ende, la
toma de decisiones en el marco de la planificacion estratégica de la comunicacion. “Las
empresas pueden influir en el microentorno, pero la fuerza de su influencia vendra determinada
por su poder en el mercado”(Marciniak, 2017).

Para analizar este entorno, se aplicara el modelo de las Cinco Fuerzas de (Porter, 2008).
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Entrada de Nuevos Competidores. Los equipos de diagndstico capilar especializado
requieren de un capital inicial significativo ya que es necesario contar con equipos sofisticados
para mantenerse a la vanguardia con los avances tecnoldgicos, esto es una amenaza ya que el
mercado cuenta con empresas posicionadas que podrian entrar a competir.

La necesidad de profesionales capacitados puede limitar la entrada de nuevos
competidores porque se requiere de formacion especializada en dermatologia capilar, dado que
se ofrecerd un servicio diferenciador y nuevo para el municipio.

Al estar en tendencia en el mercado el cuidado capilar, la entrada de nuevos competidores
es muy posible

Poder de Negociacion de los Proveedores. Tener alianzas consolidadas con
dermatdlogos debido a que en la ciudad de Cartago se cuenta con una demanda limitada de
dichos especialistas.

Existen proveedores que nos garantiza una variedad de productos capilares
especializados, de alta calidad y precios, donde se nos permita competir.

Tener una buena negociacion y relacion con los proveedores donde se garantice siempre
el producto, la calidad de los mismos; es muy importante, debido a que si esto varia se podria
afectar el tratamiento de los clientes.

Poder de Negociacion de los Clientes. Los clientes tienen la posibilidad de cotejar
precios y servicios de diversos proveedores, sin embargo, la especializacion y la excelencia en el
servicio pueden fomentar la fidelidad.

En el municipio de Cartago no se cuenta con el servicio de diagnéstico capilar altamente
especializado y los clientes tendran menos alternativas y, por lo tanto, menos poder para
negociar.

Enfocarse en la diferenciacion y la especializacion para reducir la sensibilidad al precio
ofreciendo servicios de alta calidad y un excelente servicio al cliente.

Si los clientes tienen problemas capilares graves que requieren un diagnostico
especializado, estaran menos dispuestos a negociar el precio y mas dispuestos a pagar por un
servicio de calidad.

Amenaza de Riesgo de Productos Sustitutos. Si los clientes consideran que los servicios
de diagnostico capilar son un gasto discrecional, seran més sensibles al precio y buscaran

opciones mas econdmicas y buscaran los productos en otro establecimiento.
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Muchos consumidores optan por soluciones caseras o productos disponibles en farmacias
y tiendas de belleza o incluso buscan en internet estas posibles soluciones. Esto incluye champus,
acondicionadores, aceites y otros tratamientos que prometen mejorar la salud capilar.

La creciente disponibilidad de consultas en linea y aplicaciones mdviles que ofrecen
diagnosticos capilares basados en fotografias o cuestionarios representa una amenaza emergente
que puede afectar directamente a la empresa de diagnostico especializado.

Rivalidad Entre los Competidores. Las peluquerias y centros de estética ofrecen
tratamientos capilares que, aunque no sean diagndsticos especializados, pueden abordar
problemas comunes como la caida del cabello o la sequedad.

Se considera ofrecer servicios altamente especializados y personalizados que se
diferencien de la competencia generando lealtad en los clientes.

Anticipamos a que el éxito de la empresa impulsara a otros locales a ofrecer servicios
similares, generando una competencia directa. Dado que estos competidores cuentan con una

trayectoria establecida, debemos enfocarnos en innovar y ofrecer un valor Uinico a los clientes.
Macroentorno

El macroentorno se define como el entorno externo a una empresa. Este incluye factores
econdmicos, sociales, politicos, tecnologicos y legales que pueden afectar el desempeiio de la
compaiiia. Dichos factores no se pueden controlar, afirma Ranis (2020) que estas variables son
fundamentales para prever cambios. Ademas, para detectar oportunidades y riesgos, y hacer
elecciones estratégicas correctas para que en un futuro no pueda traer complicaciones a la
organizacion.

"El macroentorno, segiin Porter (1980) se refiere a las fuerzas externas que afectan a
todas las organizaciones en un mercado". Considerando esto, el proposito es investigar estas
variables que pueden influir en el proyecto, implementando una herramienta que es el analisis

PESTEL.

Analisis PESTEL
Los factores mas relevantes que hacen parte de este entorno y, por tanto, pueden afectar a

una empresa son cinco.
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Entorno Politico.

Politicas Sanitarias y Normativas. En Colombia, el sector sanitario esta bajo la
regulacion del Ministerio de Salud y entidades como el INVIMA; Dado que ¢l se plantea e
incorpore productos dermatologicos y cosméticos para el diagnostico capilar o evaluaciones
clinicas, sera obligatorio acogerse a regulaciones especificas.

En Colombia, el Ministerio de Salud y Proteccion Social supervisa el sector sanitario.
Para funcionar, la compaiiia necesita acatar regulaciones como la Ley 1438 de 2011, que rige los
servicios sanitarios, y conseguir autorizaciones de salud otorgadas por el INVIMA (Instituto
Nacional de Supervision de Medicamentos y Alimentos)."El cumplimiento de las normativas
sanitarias es fundamental para la operacion de cualquier empresa relacionada con la salud,
incluyendo el diagndstico especializado" (Social, 2011).

El anélisis de este entorno considera las situaciones politicas generales, regulaciones
gubernamentales, como la constitucion nacional, actos legislativos, decretos y ordenanzas de la
Asamblea, el alcalde y los concejos municipales, y la importancia del &mbito internacional. Para
cumplir con esto, se realizaran tramites legales y se mantendr4 a la vanguardia sobre todas las
leyes aprobadas.

Entorno Economico.

Producto Interno Bruto. Como region con un PIB per cépita superior al promedio
nacional y un poder de compra relativamente elevado, el Valle del Cauca ofrece un ambiente
propicio para el crecimiento y la necesidad de servicios especializados en salud capilar. Esto
ocurre porque la poblacion posee la capacidad financiera para utilizar este tipo de servicios, lo
cual podria suponer una oportunidad comercial para clinicas, profesionales y empresas
especializadas en este sector. El crecimiento econdmico del Valle del Cauca ofrece un entorno
favorable para el desarrollo de servicios especializados, incluyendo aquellos relacionados con la
salud" (DANE, 2022).

Entorno Social.

Creciente Interés en la Estética y el Cuidado Personal. En Colombia la salud capilar ha
tenido una creciente significativa lo que nos lleva a analizar el nivel de ingresos de la poblacion
objetivo de estudio para determinar su capacidad de pago por los servicios de diagnostico, es

importante para la creacion de esta empresa para identificar cuanto estan dispuestos a pagar; Se
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debe prestar atencion a la influencia de las redes sociales, los medios de comunicacion y las
opiniones de expertos, de esta manera puede ser muy cambiantes los gustos en temas de
productos capilares o estilos de vida.

Lo que se propone al tratar el &mbito social es considerar el mercado al que se va a
ofrecer el producto, las caracteristicas, las convicciones, los estilos y las tendencias. Ya que no
todas las personas consideran importante su salud capilar y terminan utilizando cualquier
producto o remedios caseros.

"La creciente conciencia sobre la salud capilar ha generado un aumento en la demanda de
servicios especializados en este campo" (Revista Salud Publica, 2021).

Entorno Tecnoldgico.

Acceso a Tecnologias de Diagndstico Capilar. El uso de tecnologias avanzadas, como
capilografo y diferentes analisis son esenciales para ofrecer un servicio de calidad. La
disponibilidad de estas tecnologias en Colombia ha aumentado, pero su costo puede ser un
desafio. “La adopcion de tecnologias avanzadas en diagndstico capilar es clave para
diferenciarse en un mercado competitivo" (Revista Innovacion Médica, 2022).

También es importante el uso de las diferentes plataformas digitales para la gestion de
citas, historiales médicos y marketing puede mejorar la eficiencia y la experiencia del cliente;
ademads ayudard al crecimiento y reconocimiento de la empresa ya que esto es muy relevante
para poder surgir en este mercado.

Entorno Ecolégico.

Gestion Ambiental. El ambiente ecologico donde opera una empresa de diagnostico
capilar y comercializacion de productos especializados juega un papel crucial en su
sostenibilidad. La industria de la salud y belleza estd cada vez mas influenciada por practicas
ecologicas y el uso de ingredientes naturales (Torres, 2022).La gestion ambiental responsable,
como el uso de empaques biodegradables y la reduccion de desechos quimicos, es esencial para
minimizar el impacto ecoldgico y cumplir con normativas ambientales vigentes (Garcia M. ,
2021).Ademas, la concienciacion de los consumidores sobre la importancia de productos
ecologicos impulsa la demanda de alternativas sostenibles (Lopez S. , 2020).

La sostenibilidad en estas empresas no solo implica una responsabilidad ecologica, sino

también una tactica competitiva que satisface las expectativas de los consumidores y las
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normativas medioambientales. La implementacion de medidas ecoldgicas puede potenciar la

reputacion de la compaiiia, disminuir su efecto en el medio ambiente y garantizar su viabilidad a

largo plazo.

Entorno Legal.

Normas Legales. Para la creacion de una empresa de diagnostico capilar y venta de

productos en Cartago, Valle del Cauca, se deben cumplir diversas normativas legales; tales como

la Legislacion Empresarial donde se encuentra el Registro en la Camara de Comercio de Cartago

entre otros.

También tener en cuenta todas las Regulaciones del Sector Salud y Cosmético donde Los

productos deben contar con registro sanitario del INVIMA; del mismo modo se debe tener la

Normativa Laboral el cual es el Cumplimiento del Codigo Sustantivo del Trabajo; por tltimo,

todas las regulaciones requeridas de acuerdo con las necesidades de la empresa tales como

proteccion al consumidor, proteccidon de datos, regulaciones municipales y ambientales.

Tabla 6

Matriz de Analisis PESTEL

Factor Descripcion del Factor Impacto del Sector Relacion con la Empresa
Regulacion sanitaria
implementada por el L
’p' . P La aplicacion de las . L
Ministerio de Salud y la . . La empresa tiene la obligacion
regulaciones es esencial para la . )
Entorno INVIMA. .. . de administrar permisos y
L ., actividad operativa en el } ) )
Politico. Implementacion de o . certificaciones, ademas de
iy . ambito de la salud capilar. Las ,
(Politicas legislaciones como la Ley . . mantenerse al dia con las
o regulaciones estrictas pueden ) :
sanitarias y 1438 de 2011y o .. modificaciones legales para
normativas) cumplimiento de originar gastos adicionales y arantizar una operacion eficaz
P . amenazar la viabilidad de g. . . P Y
regulaciones ) i sin interrupciones.
. nuevas entidades comerciales.
gubernamentales a nivel
nacional y local.
El Valle del Cauca posee un
El PIB per cépita es PIB per cépita superior al .
P P P . i . P El progreso econdémico de la
elevado en el Valle del promedio nacional y un poder .,
Entorno . L . region favorece un mercado con
. Cauca, caracterizado por  adquisitivo relativamente }
Econémico. .y .. una mayor capacidad de pago, lo
una poblacion con un elevado, factores que propician , .
(PIB) .. cual podria resultar ventajoso
elevado poder la demanda de servicios . .
.. . .. para la industria.
adquisitivo. especializados en el ambito de
la salud capilar.
Entorno El incremento en el La percepcion de la salud Es indispensable que la
Social. interés hacia la estética, el ~ capilar cambia en funcion del organizacion desarrolle
(Creciente cuidado personal y la grado de conciencia y la estrategias de marketing y

interés en la
estética y el

salud capilar, genera un
impacto de las redes

influencia ejercida por los
medios de comunicacion y las

concientizacion para atraer
clientes potenciales y destacar la
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Factor Descripcion del Factor Impacto del Sector Relacion con la Empresa
cuidado sociales y los medios de redes sociales. El incremento relevancia del diagnostico
personal) comunicacion en las en la preocupacion respecto a capilar en el contexto de la

decisiones de consumo. la salud capilar aumento la salud.
demanda de servicios
especializados.
Este entorno tiene un impacto
profundo en cada uno de los
sectores, transformando La tecnologia ha revolucionado
continuamente la forma en que el diagnostico capilar,
operan, crean productos o permitiendo a las empresas
La disponibilidad de brindan servicios. La especializadas utilizar equipos
Entorno tecnologia de vanguardia  innovacioén constante ha avanzados para obtener
Tecnologico. para el diagndstico capilar llevado a avances resultados mas precisos y
(Acceso a (como los capildgrafos), significativos en el cuidado de  detallados. Las herramientas
tecnologias de  asi como de plataformas la salud capilar, donde los tecnolégicas como capilografo
diagnostico digitales para la tratamientos y productos que permiten analizar el cuero
capilar) administracion y el evolucionan rapidamente. cabelludo y los foliculos
marketing. Ademas, la prestacion de estos  capilares con un nivel de detalle
servicios se ha sofisticado, sin precedentes, facilitando
utilizando equipos altamente diagnosticos mas acertados sobre
tecnologicos para ofrecer la salud capilar.
soluciones cada vez mas
especializadas y eficaces.
El Incremento en la . L La empresa debe estar atenta a
e, .. Las tendencias ecologicas, las . . , .
sensibilizacion ecologica . ) las exigencias ecoldgicas de los
. regulaciones ambientales y la )
entre los consumidores; . L . consumidores, que buscan
., . creciente conciencia ambiental i .
Entorno También se aprecia el . , productos mas sostenibles y
. de los consumidores estan .
Ecologico. empleo de productos de . responsables con el medio
> . influyendo de manera . )
(Gestion origen natural, la .. . , ambiente. Esto se aplica a los

. ., significativa en como las

ambiental) utilizacion de empaques productos que venden, como
) empresas operan, desarrollan , :
biodegradables y la L. champus, tratamientos, sueros, y
., productos y servicios, y . .
gestion responsable de . . equipos utilizados en los
: gestionan sus operaciones. S
residuos. diagnosticos.
B Para llevar a cabo operaciones
Estar al dia con las . P
. comerciales en Cartago, Valle
normativas legales con el .
. del Cauca, se requiere el
registro de la empresa, el .. . .
. . cumplimiento de regulaciones La empresa debe garantizar la

Instituto Nacional de la . . L

Entorno Industria de 1 empresariales (registro en la aplicacion de todas las
ndustria de la , . . o .

Legal. Cémara de Comercio), regulaciones juridicas necesarias

Manufactura (INVIMA), . .,
(Normas . . regulaciones del sector saludy  para la operacion en el sector de

el Codigo Sustantivo del . . S .
legales) cosmético (registro INVIMA),  diagnoéstico capilar y

Trabajo, la proteccion del
consumidor y la
proteccion de datos
personales.

regulaciones laborales, asi
como regulaciones de
proteccion al consumidor y de
datos.

comercializacion de productos.

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Analisis de Mercado

Este estudio de mercado tiene como objetivo establecer la factibilidad y el potencial de
una empresa dedicada al diagndstico capilar especializado en Cartago, Valle del Cauca. Se
investigara las caracteristicas del mercado objetivo, las competencias, las tendencias actuales y
las oportunidades para un servicio diferenciado.

Entonces, desde una perspectiva nacional, la existencia de servicios especializados en el
ambito de la salud capilar es restringida, concentrandose principalmente en ciudades capitales
como Bogota, Medellin y Cali. Seglin la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo de
Colombia (Camara de Comercio de Cali, 2024), el mercado de tratamientos capilares ha crecido
un 12% anual, pero la mayoria de las empresas se enfocan en productos cosméticos mas que en
diagnédsticos médicos especializados. A nivel internacional, paises como Estados Unidos, Espana
y México lideran el mercado de diagnoéstico capilar avanzado, con clinicas especializadas en
alopecia, dermatitis y cuero cabelludo sensible (Future, 2023).

De este modo, los servicios de salud especializados en Colombia, que no solo venden
productos, sino que también realizan diagnosticos médicos para el cabello y el cuero cabelludo,
son pequenos y se concentran en ciudades capitales y son muy pocos. A pesar de un crecimiento
anual del 12 % en el mercado del cuidado capilar, la mayoria de las empresas se centran en
productos cosméticos como champus, tratamientos y cremas. En contraste, paises como Estados
Unidos, Espafia y México han experimentado un progreso significativo en este ambito, con
centros clinicos especializados dedicados al diagnostico y tratamiento de afecciones del cuero
cabelludo, lo que los convierte en lideres mundiales en el diagndstico capilar y del cuero
cabelludo; Se muestra el top 6 principales segmentos de negocio segtn valor del mercado
mundial de Belleza (USD millones) y crecimiento (%) 2023*/2024* (Ver anexo ) Tomado de
(Cémara de Comercio de Cali, 2024).

Asi mismo, del 2023 al 2024 en la industria de belleza y cuidado personal presenté un
incremento, impulsado por el fuerte crecimiento de categorias clave como cuidado de la piel
(3,1%), cuidado capilar con un (1,7%), cosméticos (5,9%) y fragancias (6,5%).

También, la industria del cuidado capilar en Colombia ha mostrado un crecimiento
sostenido en los Ultimos afos. En 2021, el sector cosmético y de belleza alcanz6 un valor de
$9,49 billones, con un crecimiento del 3,8% respecto a 2020. Dentro de este sector, el cuidado

del cabello represent6 el 16% del mercado, equivalente a $1,58 billones. (La opinion, 2023).
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En resumen, la industria ha experimentado un crecimiento constante en los ultimos afos,
con un valor total del sector de la cosmética y la belleza que alcanzé los 9.490 millones de
ddlares en 2021, un aumento del 3,8 % con respecto a 2020. El segmento especifico del cuidado
capilar, que incluye productos y servicios relacionados con el cabello, represent6 el 16 % del
mercado. Esto indica que el mercado del cuidado capilar representa una parte significativa de la
industria de la cosmética en Colombia.

Ademas, este crecimiento se debe, en parte, al aumento de la conciencia sobre la salud
capilar y la demanda de servicios especializados para tratar problemas como la alopecia, que
afecta al 80% de los hombres y al 50% de las mujeres en algin momento de sus vidas. (El Nuevo
Dia, 2023).

Del mismo modo, el mercado objetivo principal esta formado por personas preocupados
por la salud y estética de su cabello, que buscan soluciones personalizadas y un diagnostico
profesional para tratar y solucionar problemas como la caida del cabello, la caspa, la sensibilidad
del cuero cabelludo, el cabello dafiado, entre otros. Este mercado se puede segmentar de la

siguiente forma:

Segmento Demogridfico

Edad. Adultos jovenes (20-40 afios) y adultos maduros (45-65 afios) que suelen tener
mayor conciencia sobre el cuidado personal y pueden enfrentar problemas capilares asociados
con la edad o el estrés.

Género. Aunque los problemas capilares afectan a ambos sexos, pueden existir
diferencias en la prevalencia de determinadas condiciones y en la busqueda de soluciones. Es
crucial evaluar si existe un enfoque inicial en un género particular o si el servicio resultara
atractivo para ambos.

Nivel Socioeconémico. Individuos con un nivel socioeconémico medio-alto y alto, que
tienen mayor disposicion a invertir en servicios especializados de cuidado personal y salud
capilar.

El 88% de los consumidores considera que los productos capilares son indispensables
para garantizar su higiene y cuidado personal, consolidandose como un pilar clave en sus rutinas

(aitex, 2023).
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Segmento Psicogrdfico

Personas que tienen algo conocimiento y le brindan gran importancia a su imagen
personal y el bienestar de su cabello.

Personas que buscan soluciones efectivas y personalizadas para problemas capilares
especificos, en lugar de productos o tratamientos genéricos.

Clientes que valoran la experiencia profesional, el conocimiento especializado y la

tecnologia avanzada en el diagnostico especializado.

Segmento por Necesidad

Personas que experimentan problemas capilares diagnosticados o auto-percibidos (caida
del cabello, caspa, seborrea, cabello quebradizo, falta de brillo, etc.).

Por otra parte, las personas interesadas en la prevencion y el tratamiento de la salud
capilar a largo plazo; Clientes que buscan asesoramiento profesional sobre productos y rutinas de
cuidado capilar adecuadas para su tipo de cabello y cuero cabelludo.

Keller (2006) Define la segmentacion de mercado como "dividir un mercado en grupos
mas pequenos de compradores con distintas necesidades, caracteristicas o comportamientos, y
que podrian requerir productos o mezclas de marketing distintos”. Esta segmentacion nos
permite enfocar los esfuerzos en los grupos de clientes con mayor probabilidad de demandar los
servicios especializados.

Consecuentemente, el mercado de shampoo en Colombia creci6 significativamente en
2024. Se espera que el mercado crezca a una tasa de crecimiento anual compuesta del 4,30%
durante 2025-2034 ( Expert Market Research, 2024).

Entonces, los clientes de cosmética y de ‘Hair care‘se dirigen ante todo a los
establecimientos de gran consumo, priorizando la compra de productos que se adapten a su
tipologia de cabello, palien y protejan de problemas como la caida. Un Mercado, que se presenta
mayoritariamente unisex y con pequefias diferencias con respecto los grupos de edad, siendo

puntero abarcar los requerimientos del sector en todos los niveles (Owen, 2025).

Poblacion / Muestra

Segun los datos oficiales del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE, 2024)la poblacion estudiada en esta investigacion esta compuesta por los residentes del
municipio de Cartago, Valle del Cauca, que tienen mas de 20 afios; este grupo es 101.195

individuos.
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Se utilizo la tabla de Fisher-Arkin-Colton, que es ampliamente empleada en
investigaciones de tipo social, epidemioldgico y educativo para determinar muestras
representativas, con el objetivo de definir el tamafio apropiado de la muestra. Esa tabla posibilita
determinar la cantidad de participantes necesarios en funcion del tamafio global de la poblacion y
del margen de error establecido por el investigador (Fisher R. A., 1954). En esta situacion, se
eligié un margen de error del 5%, lo cual asegura que haya un balance entre la factibilidad
operacional y la precision estadistica del estudio. La tabla indica que, para poblaciones con mas
de 100.000 habitantes, se necesitan al menos 398 personas como muestra para lograr resultados
fiables y validos.

En este trabajo se emplea la tabla de Fisher-Arkin-Colton, que cruza varios tamafios
poblacionales con margenes de error predefinidos. El tamafio de la muestra sugerido y que se
utilizard en este estudio como base es 398, el cual se obtiene al encontrar la fila correspondiente

a "100.000 o mas" y la columna que sefiala un error del 5%.

Mercado Potencial

Segun los datos oficiales del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE, 2024),1a poblacion estudiada en esta investigacion esta compuesta por los residentes del
municipio de Cartago, Valle del Cauca, que tienen mas de 20 afios; este grupo es 101.195
individuos.

Poblacion mayor a 20 afios 101.195

Segun los resultados obtenidos en el analisis de la encuesta se tiene que, el 62,4% de la
poblacion tiene interés en utilizar servicios de diagnostico especializado para la salud capilar en
el futuro.

101.195 x 62.4% = 63.146 personas mayores a 20 afios tienen interés en salud capilar.

el 50.8 % de la poblacién compra productos capilares mensuales y el 21.2% trimestral.
Por lo tanto:

63.146 x 50.8% = 32.078 personas compran productos capilares mensualmente.

63.146 x 21.2% = 13.386 personas compran productos capilares trimestralmente.

el 1,6% de la poblacion compra productos capilares semanalmente y 10,4% quincenal.

63.146 X 1.6% = 1.010 personas compran productos capilares semanalmente

63.146 X 10.4% = 6.567 personas compran productos capilares quincenal.



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 85

Sumando los valores se obtiene que el promedio mensual aproximado del consumo de
productos capilares en la ciudad de Cartago es de:

1.010 + 6.567 + 32.078 = 39.655 productos capilares al mes.

Mercado Objetivo

Mediante el andlisis obtenido gracias a los resultados de la encuesta, se ratifica que hay
un mercado que se preocupa por su cuidado y salud capilar, dado que los niimeros presentados
muestran que a muchos de los encuestados les despert6 curiosidad este producto y servicio que
no se presta en el municipio de Cartago valle, dando la oportunidad que ingrese al mercado con
una oferta innovadora y

Asequible para los consumidores, lo que supone un cambio hacia el futuro sobre
soluciones de problemas capilares.
Figura 10

Resultados de la Encuesta Sobre Género de la Poblacion Encuestada

GENERO
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7 31.60%
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Femenino
67.20%

Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).
En la encuesta se encontro que el 67.2% de la poblacion encuestada es de género
femenino. Esto sugiere que las mujeres son el publico objetivo principal para este proyecto, ya

que son ellas quienes demuestran un mayor interés en el cuidado de su fisico y salud.
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Figura 11

Resultados de la Encuesta Sobre Nivel Socioeconomico de la Poblacion

NIVEL SOCIOECONOMICO
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38.55%

Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

Los posibles clientes de la empresa pertenecen, en su mayoria, a un nivel socioeconémico
medio-alto, especificamente al estrato 3, y residen principalmente en zonas urbanas. Este perfil
demografico es clave para la planificacion estratégica de las operaciones, ya que permite
identificar y seleccionar ubicaciones Optimas para ofrecer los servicios, priorizando areas
cercanas a estos estratos. De esta manera, buscamos facilitar el acceso de los clientes a
diagnésticos capilares, garantizando comodidad, cercania y una experiencia integral que se
alinee con sus necesidades y estilo de vida. Esta informacion también resulta valiosa para disefar
campafias de marketing més efectivas, dirigidas a un publico con poder adquisitivo suficiente y

una clara preocupacion por el cuidado personal y la estética capilar.
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Figura 12

Resultados de la Encuesta Sobre la Importancia de la Salud Capilar

Importancia de la Salud Capilar

@ Mo ez importante

@ Poco imparianta
Importante

@ Muy importanie

v

Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

Los resultados de la encuesta revelan que un 54.4% de los participantes consideran que la
salud capilar es un aspecto muy importante en su vida cotidiana. Este dato refleja una alta
conciencia sobre el cuidado del cabello, no solo desde una perspectiva estética, sino también
relacionada con el bienestar personal, la imagen y la autoestima.

Este porcentaje representa una oportunidad significativa para ofrecer servicios
especializados que respondan a las necesidades de un publico cada vez més informado y exigente
en cuanto a productos y tratamientos capilares. Ademas, indica que mas de la mitad de los
encuestados estan dispuestos a invertir tiempo y recursos en el mantenimiento y mejora de la
salud de su cabello, lo que valida la pertinencia y relevancia del modelo de negocio enfocado en
diagnosticos capilares personalizados.

Entender esta percepcion también permite orientar mejor las estrategias de comunicacion,
enfatizando el valor de la prevencion, el diagnostico profesional y los tratamientos adecuados

para problemas como la caida, la resequedad, la caspa, entre otros.

Magnitud de la Necesidad
De acuerdo a la aplicacion del instrumento en la poblacion, un porcentaje significativo de

los encuestados manifestd haber presentado problemas relacionados con la salud capilar; debido
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a que han utilizado diferentes servicios para tratar su cuero cabelludo o cabello, Esto indica que
existe una demanda latente y constante de servicios especializados que actualmente no se
encuentran ampliamente ofertados en el municipio de manera mas especializada, donde se tenga
tecnologia, productos adecuados y diagnosticos certificados.

Figura 13

Distribucion Porcentual de los Servicios de Salud Capilar Utilizados

Tipos de servicios de salud capilar utilizados por el encuestado
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Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

Ademés, los hallazgos reflejan que una gran mayoria de los encuestados mostré un gran
interés en obtener un servicio profesional de diagndstico capilar, lo cual indica que existe una
necesidad reconocida en la comunidad. Este descubrimiento es importante porque evidencia que
no solo se trata de un problema de salud capilar latente, sino también de una demanda clara y
consciente por parte de la poblacion, que entiende lo relevante que es tener asesoramiento

especializado para cuidar y tratar enfermedades sobre su cabello.
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Figura 14

Porcentaje de Interés en el uso de Servicios de Diagnostico Capilar en el Futuro
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Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

Segmentacion del Mercado

La segmentacion de mercado evidencia que el cliente objetivo del proyecto son
principalmente mujeres y hombres mayores a 20 afios del municipio de Cartago valle del cauca,
el estudio indica que el mercado potencial es de personas entre 20 y 35 afios, que estan edad
productiva y suelen preocuparse mas por la estética y su cuidado capilar; también se logra
evidenciar que los estratos socioecondmicos medios son el mercado; ya que la mayor poblacion
de Cartago pertenece a estos estratos. Este perfil de cliente representa la base sobre la cual se
puede disefiar una propuesta de valor diferenciadora, donde se logre garantizar la pertinencia

social y la viabilidad comercial.
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Figura 15

Distribucion de los Encuestados Segun Rango de Edad
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Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

Perfil del Consumidor

El perfil del consumidor refleja a una poblacion consciente de la importancia de la salud
capilar, con necesidades objetivas identificadas, motivaciones estéticas, bienestar y capacidad
economica suficiente para acceder a un servicio profesional y especializado. Este perfil no solo
permite segmentar con precision el publico objetivo, sino que también orienta la estrategia
comercial, técnica y operativa del proyecto, incrementando sus posibilidades de aceptacion y
éxito en el mercado local.

El cliente potencial para este proyecto son las personas mayores de 20 afios, que viven en
Cartago, y que tienen cada vez mas conciencia acerca de la relevancia del cuidado del cabello y
la salud capilar. El grupo de edad mas comun esta entre los 20 y 44 afios, englobando a adultos
jovenes. Estos suelen estar mas enfocados en temas que tienen que ver con la salud general, el
bienestar personal y la estética.

Los posibles usuarios, desde el punto de vista demografico, estan repartidos a través de
varios sectores del municipio, incluyendo personas de diferentes niveles socioecondémicos. Sin

embargo, hay una representacion mas alta en la clase media, que tiene ingresos suficientes para
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acceder a servicios especializados. La proximidad geografica a un centro de diagndstico capilar
en Cartago se transforma en una condicion positiva para que la gente adopte el servicio, ya que
disminuye los obstaculos de acceso y los gastos de transporte.

Los clientes expresan un interés significativo en tener un diagndstico de un profesional
con experiencia y tecnologia que les ayude a detectar y solucionar problemas capilares
especificos, como la caspa, la caida del cabello, la fragilidad o la sequedad del cabello; incluso
los problemas dermatologicos relacionados. Numerosos encuestados informaron que habian
buscado soluciones a problemas capilares, lo cual incrementa la demanda potencial. Ademas, el
anhelo de mejorar el bienestar y la imagen personal son motivaciones principales que inciden en
la decision de consumo.

Figura 16

Frecuencia de Compra de Productos Capilares de los Encuestados

Frecuencia de Compra
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Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

La encuesta también muestra que hay una gran disposicion para emplear este tipo de
servicios, ya que se brindard asesoria personalizada, diagndsticos basados en tecnologia
avanzada y soluciones eficaces. La confianza en la calidad del servicio y la empatia, el tiempo
que se tarda en obtener resultados y la posibilidad de elegir opciones claras para tratamientos
futuros son algunos de los factores mas importantes para tomar una decision. Ademas, existe
predisposicion a utilizar el servicio y productos de forma periddica (mensual o trimestral), lo

cual asegura recurrencia y sostenibilidad en la demanda.
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Productos Sustitutos

92

Un producto sustituto es un bien o servicio que tiene la capacidad de cumplir con una

necesidad del cliente, aunque lo haga de manera distinta. En otras palabras, son opciones que el

cliente tiene para escoger cuando no necesita, ni desea o no puede comprar el producto principal;

“Los productos sustitutos son aquellos que pueden satisfacer las mismas necesidades que otro

producto, de modo que cuando el precio de uno aumenta, la demanda del sustituto tiende a

incrementarse” (Kotler, 2017).

La tabla contrasta los sustitutos mas relevantes disponibles en Cartago, Valle del Cauca.

Se destacan en ella:

Los productos cosméticos y caseros son los que tienen menor especializacion, aunque son

los més baratos y accesibles; Los servicios de salud y farmacéuticos son mas costosos, con un

nivel medio de atencion, pero no incluyen el cuidado personalizado del cabello.

Tabla 7

Sustitutos mas Relevantes Disponibles en Cartago

Cat ia d Preci Nivel d
ategoria de Ejemplos recto Accesibilidad e de
Sustituto (aprox.) Especializacion
Productos Champus anticaspa, anti  Bajo — Medio Alta (supermercados,
cosméticos caida, lociones ($10.000 — farmacias, peluqueria, Bajo

comerciales capilares. $180.000) Distribuidoras de belleza)
. Al , aceite d . .
Soluciones o vera, acetie de Bajo (casero 0 Muy alta (hogar, tiendas .
coco, romero, cebolla, . Muy bajo
caseras / naturales . <$20.000) naturistas)
mascarillas caseras.
Servicios de Hidrataciones, Botox Medio — Alto Alta (pel .
) a (peluquerias en )
peluqueria / capilar, tratamientos en  ($30.000 — I()Iart;l o) Medio
estética salones. $200.000) &
Dermato6logo o médico Alto ($60.000
Consultas . . .
L4 general que receta —$180.000 por Media (EPS o privado) Medio
médicas generales , ,
champus o farmacos. consulta)
Minoxidil, bioti .
Productos collzozrllo1 ’chla(;nmj’ses Medio
farmacéuticos / g ’ P ($20.000 — Media (farmacias) Medio
medicados (ketoconazol,
suplementos $120.000)

zinc).

Nota. Elaboracion propia (2025)

Productos Complementarios

Los productos complementarios son aquellos que se consumen en conjunto con el

producto principal, ya que incrementan su rendimiento, utilidad o satisfaccion. Los
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complementarios incrementan el valor de la oferta principal; “Dos productos son
complementarios cuando el consumo de uno de ellos incrementa la utilidad del otro, generando
una relacion de dependencia positiva entre ambos” (Pindyck, 2013).

Tabla 8

Productos Complementarios en Cartago

Precio
Categoria Ejemplos ! Beneficio Esperado
(aprox.)
Productos de cuidado Champus y acondicionadores $20.000 Fortalecer la fibra capilar, mejorar
capilar después del medicados; lociones y ampollas ) el aspecto y la salud del cabello y
. . . . $200.000 LT ,
diagnosticados anti caida; tratamientos disminuir la caida.
Vitaminas. sublementos Fomentar el crecimiento del
Medicamentos y .. > SUP . $.000 — cabello, solucionar carencias
nutricionales; medicamentos L
suplementos $150.000 nutricionales y atender la
recetados .
alopecia.
Mesoterania canilar. plasma rico Tratamiento directo del foliculo,
Servicios adicionales en pla petas (II)’RP; pcon‘uroles $80.000 - seguimiento individualizado y
u ; . -
p .q | . $400.000 robustecimiento holistico del
periodicos; asesoria nutricional.
cabello.
. Cepill ializados, Defender el cabello de 1
Herramientas y rotZiol(r)essetSéI;fIfiI:olszaac(;Sites $15.000 - erj ?cie:s ;rniiZZsenfeczni?:Zs
accesorios de cuidado p' ’ ] $120.000 peru ’ y
capilares, gorros de seda o satén. del entorno.
. . . P tumb ludabl
Educacion y Guias de autocuidado Gratis — rom;sxéer :er 11:2 dfleezerITC?a 21 e
. . u
acompafiamiento personalizadas o talleres $100.000 ¥ aseg

tratamiento aconsejado.

Nota. Elaboracion propia (2025)

Analisis de la Competencia

La empresa debe establecerse como una opcion profesional, fiable y distinta en
comparacion con las soluciones existentes en el competitivo mercado de la salud capilar en
Cartago. Los competidores pueden ser clasificados como directos o indirectos, de acuerdo con
qué tan parecidos son a los servicios que se ofrecen; La competencia en la ciudad esta dividida
entre soluciones de calidad médica, opciones estéticas locales (como peluquerias) también
remedios caseros y farmacias. La empresa de diagnostico capilar tiene la posibilidad de cubrir
una falta en el mercado local, estableciéndose como una opcion especializada, cercana 'y
asequible que mezcla confianza y personalizacion.

Competidor Directo. Aunque su presencia en Cartago es escasa, constituyen una
competencia fuerte en términos de reputacion y respaldo en cuanto a la especialidad y
herramientas tecnologicas. Esto brinda la oportunidad de captar a los clientes locales que buscan

un servicio especializado sin necesidad de trasladarse a otra ciudad.



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 94

Clinicas o Centros Capilares Especializados. Brindan diagnosticos avanzados,
tratamientos estéticos médicos (como plasma rico en plaquetas, mesoterapia y laser capilar) y
vigilancia permanente.

Se enfocan en ciudades importantes como Cali, Pereira y Medellin, lo que les
proporciona una ventaja en términos de tecnologia y prestigio; sin embargo, esto complica el
acceso a los clientes de Cartago.

Usualmente, su publico objetivo tiene un poder adquisitivo medio-alto, lo que permite
dejar un espacio para atender a la clientela local con precios mas asequibles.

Dermatologos Especializados en Tricologia. Expertos médicos especializados en
enfermedades del cabello y del cuero cabelludo.

La formacion cientifica y el apoyo médico les confieren una gran confiabilidad.

Por lo general, laboran en consultorios, clinicas privadas o EPS.

Si bien proporcionan un diagnostico fiable, no siempre tienen la asesoria personalizada y
completa que puede ofrecer una compaiia de diagndstico capilar.

Competidores Indirectos

Salones de Belleza y Peluquerias. 1.os salones de belleza y peluquerias en Cartago son
competidores indirectos relevantes, ya que brindan servicios como hidrataciones, queratinas,
botox capilar, coloracion, cortes y algunas recomendaciones bésicas para el cuidado del cabello.
Sus precios accesibles, que van desde 20.000 hasta 200.000 COP, junto con su amplia cobertura
en la ciudad y barrios cercanos, los convierten en una opcion muy demandada por los clientes.
Su reputacion se sustenta en la confianza que generan los estilistas y barberos, mas que en un
conocimiento cientifico. Ademas, utilizan estrategias de marketing basadas en redes sociales,
promociones y paquetes de belleza para atraer y fidelizar usuarios. No obstante, al no ofrecer
diagnosticos clinicos ni avanzados, se abre un espacio importante para que la empresa de
diagnostico especializado se diferencie.

Farmacias y Tiendas Especializadas en Productos Capilares. Las farmacias y los
comercios de productos capilares en Cartago tienen champus, lociones, vitaminas, tintes y
ampollas a la venta por un precio que oscila entre 10.000 y 150.000 COP. Son muy accesibles en
la ciudad y tienen buena reputacion por su conveniencia y disponibilidad inmediata, gracias a la

publicidad de marcas famosas. El desafio para la empresa de diagndstico es que los clientes
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elijan soluciones rapidas y asequibles, aunque también tiene la posibilidad de distinguirse como
el especialista que sugiere el producto apropiado, evitando las compras por prueba y error.
Remedios Caseros y Alternativas no Profesionales. En Cartago, los remedios caseros
como el romero, la cebolla, el aloe vera o los aceites gozan de gran popularidad debido a su bajo
precio y a que se difunden a través de las redes sociales, la tradicion cultural y el boca a boca.
Mas que en la ciencia, su reputacion se fundamenta en testimonios y creencias. Para la empresa
constituyen un desafio, ya que muchos eligen lo "natural", pero también una ocasion para instruir

al consumidor y resaltar la importancia de un diagnostico cientifico y profesional.

Estrategias de Mercado

Concepto del Producto. El capilografo es un dispositivo tecnoldgico especializado en el
analisis capilar, disefiado para evaluar de forma precisa el estado del cuero cabelludo y la fibra
capilar. A través de una microcamara de alta resolucion y software de diagnostico avanzado,
identificando problemas como caida, caspa, exceso de grasa, resequedad, irritaciones,
afinamiento capilar, entre otros; Su uso facilita la recomendacion de tratamientos adecuados y
fortalece la confianza del cliente al mostrar de forma visual y comprensible las necesidades
reales de su cabello; Se puede ver la ilustracion de la herramienta en (Ver anexo J) de
(tecnomedics, 2025).

Alianzas con Dermatdélogos. El pilar de esta creacion de empresas es establecer y
cultivar alianzas estratégicas con dermatdlogos especializados en salud capilar. El servicio de
diagnostico no compite, sino que complementa y fortalece la practica dermatologica. Al
posicionarnos como una herramienta de apoyo, creamos una relacion de beneficio mutuo que
mejora la calidad de la atencion al paciente y expande el alcance de la empresa.

Se ofrece una tecnologia de diagndstico capilar no invasiva que va mas alla de la
observacion. Los informes son detallados, enriquecidos con imagenes de alta resolucion
obtenidas con el capildgrafo, que permiten al dermatdlogo confirmar sus diagnosticos, seguir la
evolucion del tratamiento y mostrarle al paciente de manera clara y comprensible la situacion de
su cuero cabelludo. Esto no solo facilita la comunicacion, sino que también aumenta la confianza
del paciente en el profesional.

Al encargarse del andlisis capilar, se permite que el dermatdlogo se enfoque en lo que
mejor sabe hacer: el diagndstico médico y la prescripcion de tratamientos. El servicio se

complementa con la recomendacion de productos capilares de multiples marcas, cuidadosamente
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seleccionados para adaptarse a las necesidades especificas de cada caso, ofreciendo asi una
solucion integral y personalizada.

Procedimientos. En la empresa de diagndstico capilar, el procedimiento va mas alla de
un simple examen visual. Se trata de un proceso metddico y profesional que combina la
evaluacion clinica con el uso de tecnologia especializada para identificar la causa de un problema
capilar y proponer una solucion efectiva.

Se detallan los procedimientos principales que se llevan a cabo:

Cita y Evaluacion Preliminar. Solicitar al WhatsApp o llamadas una cita donde se
asignard un horario para su examinacion.

El primer paso es una conversacion detallada con el cliente para recopilar informaciéon
clave. Este proceso ayuda a entender el contexto del problema y el porqué.

Historial Clinico y De Estilo de Vida. Se pregunta sobre la dieta, nivel de estrés, uso de
productos capilares, frecuencia de lavado, uso de herramientas térmicas (secadores, planchas),
tratamientos quimicos previos (tintes, alisados), y cualquier historial médico relevante o
antecedentes familiares de problemas capilares.

Identificacion de las Preocupaciones del Cliente. Se le pide al cliente que describa los
sintomas que estan experimentando (caida de cabello, picazon, descamacion, adelgazamiento,
etc.) y qué resultados espera obtener.

Luego de la evaluacion se procede a:

Examen Fisico y Analisis Técnico. Esta es la fase de diagnostico propiamente dicha,
donde se utilizan diversas herramientas y técnicas para obtener datos precisos sobre el estado del
cabello y el cuero cabelludo.

Capilografo. Es el procedimiento mas fundamental y avanzado. Se utiliza una
microcamara de alta resolucion que amplia la imagen del cuero cabelludo y el tallo del cabello.
Esto permite al especialista hacer al detalle:

Una evaluacion capilar integral que examina varios elementos fundamentales del cuero
cabelludo y el cabello. Se examina la condicion de los foliculos pilosos, para determinar si estan
abiertos, obstruidos o inflamados; ademas, se evalta el grosor y la integridad del tallo del pelo,
buscando dafios, roturas, puntas abiertas o irregularidades en su estructura; También se examina
el cuero cabelludo para detectar signos de enfermedad, como enrojecimiento, caspa, grasa,

descamacion o inflamacion.
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La tricoscopia permite distinguir patrones particulares de pérdida del cabello, lo que
posibilita la diferenciacion entre diversos tipos de alopecia, como la areata, la androgénica o la
por efluvio telogeno. Asi mismo, el andlisis se completa con pruebas manuales. Que permiten
determinar la fragilidad capilar y la caida activa, ademas de evaluaciones de elasticidad y
porosidad para valorar el estado de salud de la cuticula. Finalmente, a través de la palpacion, el
experto analiza la textura del cuero cabelludo y descubre posibles excesos de humedad, grasa o
sequedad.

Después de analisis del cuero cabelludo del cliente se procede con las recomendaciones:

Diagnostico y Plan de Tratamiento. Una vez recopilada toda la informacion de la
entrevista y el examen, el especialista analiza los datos para llegar a un diagndstico preciso.

Andlisis de los Resultados. Se combinan los hallazgos de la entrevista y el examen para
determinar la causa del problema capilar (por ejemplo, estrés, deficiencias nutricionales,
desequilibrios hormonales, genética, o uso inadecuado de productos).

Elaboracion del Plan de Tratamiento. Se disefia una estrategia personalizada que puede
incluir:

Recomendaciones de Productos. Champts, acondicionadores, lociones o sueros
especificos para el problema diagnosticado.

Consejos Para el Hogar. Ajustes en la dieta, manejo del estrés y cambios en la rutina de
cuidado capilar.

Planes de Seguimiento. Programa citas para evaluar el progreso y realizar ajustes al
tratamiento si es necesario.

Fotografia Digital. Se toman fotografias de la zona afectada para documentar el estado
inicial del cabello y poder comparar el progreso del tratamiento a lo largo del tiempo.

De acuerdo con lo recomendado con el dermatologo se procede a ofrecer los productos
capilares que se tienen en el local.

Lineas de Champu y Acondicionador Especializados.

Anti-Caida. Con ingredientes como Minoxidil, biotina, cafeina o extractos de cebolla.

Anticaspa. Con activos como el zinc piritiona o el ketoconazol.

Para Cabello Graso o Seco. Formulas que regulan el sebo o que aportan hidratacion.

Tratamientos Topicos
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Sérums y Tonicos. Con férmulas concentradas para el crecimiento, fortalecimiento o
purificacion del cuero cabelludo.

Ampollas. Tratamientos intensivos para problemas especificos como la caida severa.

Exfoliantes Capilares. Para limpiar a profundidad el cuero cabelludo y eliminar residuos.

Tratamientos Internos. La salud capilar también depende de la nutricion; Puedes
ofrecer suplementos para complementar los tratamientos externos.

Vitaminas y Minerales. Capsulas con biotina, zinc, hierro y vitaminas del complejo B,
que son esenciales para el crecimiento del cabello.

Aminodcidos. De cistina y metionina, componentes de la queratina.

Coldgeno. Proteina que ayuda a fortalecer la estructura del cabello y las ufias.

Productos de Mantenimiento y Cuidado General

Una vez que el cliente inicia su tratamiento, necesita productos para el mantenimiento
diario en casa.

Mascarillas Nutritivas. Para hidratar y reparar cabellos secos o dafiados.

Protectores Térmicos. Indispensables para clientes que usan secadores, planchas o
rizadoras.

Aceites Esenciales y Naturales. Aceite de argan, de coco, de romero, para aportar brillo y
nutrir la fibra capilar.

Productos de Estilizado. Geles, espumas o Sérums que no dafien el cabello y que
complementen el tratamiento.

Herramientas y Accesorios. Vender accesorios de alta calidad puede mejorar la
experiencia del cliente y generar ventas adicionales.

Cepillos y Peines. Opciones con cerdas suaves, de madera o disefiados para masajear el
cuero cabelludo.

Gorros de Seda o Fundas de Almohada. Ayudan a reducir el frizz y la friccion durante
la noche.

Masajeadores Capilares. Herramientas para estimular la circulacion sanguinea en el

cuero cabelludo.

Estrategias de Distribucion
Distribucién Directa. Se vendera el producto o servicio directamente al cliente final, sin

intermediarios.
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e Tienda fisica propia o local de atencion
e Venta directa en ferias o eventos del sector belleza/salud.
e E-commerce propio con tienda en linea, venta de productos.
e Redes sociales con canal de atencion directa (WhatsApp, Instagram, Facebook,
TikTok).
e Laventaja de la distribucion directa es el control total del proceso, mayor margen
de ganancia, relacion directa con el cliente.
Distribucién Indirecta. Usar intermediarios para comercializar el producto ya sea el
recomendado por el dermat6logo o el que el cliente desee comprar de acuerdo al diagnostico.

Distribucion por medio de dermatdlogos, por medio de recomendacion

Alternativas de Penetracion

Es esencial elaborar tacticas de penetracion que posibiliten establecerse en un mercado
sobrepasado por soluciones estéticas, productos comerciales y remedios caseros. En este
escenario, estas opciones no solo tienen como objetivo atraer clientes, sino también instruir y
crear confianza en la comunidad, brindando un valor diferenciador basado en la profesionalidad
de los servicios, la personalizacion y su caracter tecnoldgico. La personalizacion, ademas de
mejorar la experiencia del cliente, promueve mayor lealtad, recomendaciones y mejores
resultados comerciales (Econsultancy, 2018).

Educacion y Concienciacion del Cliente. La especializacion en servicios de salud
capilar es un elemento diferenciador clave en el competitivo mercado de la belleza. Esto
responde a la demanda de clientes buscando soluciones personalizadas y profesionales para el
cuidado de su cabello, y posiciona el salon superior a la oferta tradicional. Apostar tratamientos
especializados, diagnosticos capilares con tecnologia avanzada y asesorias personalizadas
transmite un mensaje de excelencia y profesionalismo, marcando la diferencia entre un salon
convencional y uno de ¢élite. Complementar estos servicios con la creacion de contenido
didactico es una estrategia efectiva para educar al publico, fortalecer la confianza y generar una
percepcion de autoridad en el sector.

Alianzas Locales. Colaborar con influencers locales de salud y bienestar es valioso para
las estrategias de marketing, ya que los usuarios confian cada vez mas en las recomendaciones de

estas figuras. Estas colaboraciones no solo ayudan a presentar productos o servicios a un publico
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segmentado y predispuesto, sino que también generan credibilidad y refuerzan la identidad de la
marca al asociarse con figuras reconocidas de la comunidad.

Organizar eventos comunitarios, como ferias locales, charlas educativas o actividades de
promocion de habitos saludables, ofrece la oportunidad de interactuar directamente con el
publico, resolver dudas reales y crear experiencias memorables. Estas acciones fortalecen la
visibilidad local, aumentan la confianza del consumidor y fomentan una conexion mas cercana y
humana con la marca. Combinar el marketing de influencers con una presencia activa en la
comunidad no solo amplia el alcance y el reconocimiento, sino que también fortalece la fidelidad
y las recomendaciones a largo plazo.

Diferenciacion del Servicio. Un sitio web responsivo con un disefio adaptable es crucial
para ofrecer una experiencia de navegacion comoda y profesional. Una velocidad de carga
optimizada no solo mejora la visibilidad, sino que también aumenta la probabilidad de que los
visitantes permanezcan mas tiempo explorando los productos y servicios ofrecidos. Crear
contenido relevante y actualizado, centrado en las necesidades y busquedas especificas de los
clientes, contribuye a generar confianza, transmitir autoridad y fortalecer la identidad de la
marca. Esto se traduce en una mayor visibilidad en los motores de busqueda, impulsando el
posicionamiento orgénico y facilitando la captacion de clientes locales. Un sitio web bien
desarrollado no solo atrae nuevas oportunidades de negocio, sino que también ayuda a fidelizar a
los clientes existentes, consolidando relaciones a largo plazo y ofreciendo un canal de
comunicacion claro, moderno y eficiente.

Marketing de Experiencia y Multicanalidad. El marketing de contenidos es crucial
para que las marcas se diferencien en un mercado saturado, ya que atrae a audiencias
segmentadas con informacidn valiosa, practica y fiable. Combinar esta estrategia con un enfoque
de marketing multicanal, que incluye redes sociales, sitios web, eventos especiales y publicidad
digital, garantiza que el mensaje de la marca sea coherente y consistente con los canales
preferidos de cada cliente, maximizando el alcance y potenciando la conexidon emocional.
Implementar programas de fidelizacion bien disefiados, como descuentos exclusivos,
recompensas o bonos de recurrencia, no solo incentiva la repeticion de compras, sino que
también motiva a los clientes a recomendar la marca, convirtiéndolos en embajadores naturales.

Esta combinacion de contenido, presencia multicanal y fidelizacion permite a las empresas no
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solo captar nuevos clientes, sino también fortalecer las relaciones existentes, garantizando un

crecimiento sostenible y una ventaja competitiva.

Estrategia de Precio

Una estrategia de precio es el método que una compania emplea para determinar cuanto
debe cobrar por sus bienes o servicios, con el fin de lograr metas como maximizar los beneficios,
atraer clientes, distinguirse de la competencia o garantizar la sostenibilidad. No solo se trata de
cubrir costos, sino también de tener en cuenta el valor percibido, la demanda y el mercado. Hay
diversas tacticas, como la psicoldgica y la competitiva. La estrategia de precios es el proceso
mediante el cual una empresa decide el precio al que venderd sus productos o servicios” ( UNIR,
2022).

Objetivo de Precio. Lograr una adopcion temprana sin interrumpir la demanda latente y
establecer practicas de seguimiento mediante la suscripcion, manteniendo un margen saludable
desde el cuarto o el sexto mes.

Figura 17

Porcentaje de disposicion de compra de servicios y productos capilares

Disposicion de Compra en Servicios y Productos Capilares

I
Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

Principio. Precio basado en el valor percibido (diagnostico + plan individualizado +
monitoreo), no Unicamente en el costo. La intencién de compra es elevada: el 63.6% afirmo que

compraria, el 34.8% posiblemente lo haria y solo el 1.6% no lo haria.
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Segmentacion de Precios. Dado que el 45.6% de los encuestados esta dispuesto a pagar
entre $51.000 y $70.000, este rango de precios representa una oportunidad clave. Para maximizar
la atraccion de clientes, el proyecto deberia centrarse en ofrecer productos o servicios con un
costo promedio en este segmento, que casi la mitad del publico objetivo considera aceptable; el
proposito de la estrategia de precios es penetrar en el mercado de salud capilar en Cartago, Valle
del Cauca. Asi se busca atraer clientes mediante una gama asequible de servicios y al mismo
tiempo brindar opciones con valor agregado para mejorar la experiencia del usuario.

Figura 18

Rangos de disposicion de pago por productos capilares en la poblacion encuestada

Disposicion de Pago en Productos Capilares

= Mas de $§150.000 == Menos de $50.000
— Entre $51.000 hasta $70.000 =— Entre $71.000 hasta $150.000

45.6

84

Porcentaje De Respuesta

Mas de $150.000 Menos de S50.000 Entre $51.000 hasta Entre $71.000 hasta
$70.000 $150.000

Rango de Disposicion de Pago

Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

Diagndstico Bdsico ($60.000 — 380.000). El objetivo es atraer a clientes primerizos o
indecisos que buscan una alternativa econdmica para evaluar el estado de su salud capilar. Este
se hard por medio del capilografo de manera mas superficial, donde el valor agregado sera darle
rapidez y accesibilidad al proceso generando confianza para asi dar entrada a diagndsticos mas
completos.

Diagnostico Avanzado ($80.000 — $95.000). Se atendera a clientes que requieren un
analisis mas detallado, con mayor precision y respaldo tecnoldgico y su andlisis certificado,

donde no solo se utilizaran equipos, sino que también se les dard un diagnodstico personalizado,
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lo cual ayudara a que la empresa se posicione en este nicho de mercado, diferenciandose por la
calidad y precision. Este diagndstico le apuesta a clientes con conciencia sobre la salud capilar o
con problemas mas especificos.

Diagnostico Premium ($95.000 — $130.000). Se atraeran clientes dispuestos a invertir en
un servicio de salud integral con soluciones personalizadas. El valor combinado incluye analisis
exhaustivos, planes de tratamiento individualizados y seguimiento posterior al tratamiento, lo
que fortalece la fidelidad y las relaciones a largo plazo. La estrategia de mercado implica la

segmentacion hacia un publico objetivo de alto potencial.

Precio de la Competencia
Figura 19

Lugares donde los encuestados compran productos de cuidado capilar

En qué Lugar Compra los Productos de Cuidado Capilar

= Otros = Supermercados Droguerias =-— Almacenes de cadena

- Salon de belleza Distribuidora de belleza

21.6%

3838%

|
Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

Los resultados de la encuesta indican que la mayor parte de las compras de productos
capilares se realiza en distribuidoras de belleza (38.8%) y en supermercados (21.6%). Estos dos
canales representan una competencia directa y significativa, por lo que la estrategia de negocio
debe considerar como diferenciarse para competir eficazmente con ellos.

Se detect6 en Cartago una falta de informacion clara acerca de los costos de servicios
dermatologicos especializados, ya que en las redes e internet se pueden encontrar profesionales

activos, pero no se exponen las tarifas por consulta o los diagnosticos capilares. La falta de datos
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hizo que las investigadoras ampliaran la busqueda con informacion de ciudades vecinas como
Pereira y Cali, que estan a una o dos horas de distancia y representan competidores directos para
los pacientes en busca de atencion especializada.

Sin embargo, como parte de la labor de campo, se visitaron varias instituciones de salud
en Cartago que brindan servicios dermatologicos, confirmando que es dificil conseguir una cita
rapidamente debido a la gran demanda y a la baja disponibilidad local de expertos en tricologia.
También se observé durante este proceso que la Cruz Roja de Cartago, una organizacion privada,
proporciona el servicio mas economico, ya que su valor es de $130.000; aunque brinda un costo
mas accesible en comparacion con otras clinicas locales, su capacidad de atencion es limitada.
Los otros lugares dermatoldgicos oscilan entre $180.000 y $260.000. Este descubrimiento no
solamente corrobora lo complicado que es acceder a servicios especializados en la ciudad, sino
que ademas respalda la conveniencia de la propuesta empresarial como una opcién novedosa
para satisfacer una necesidad ain no cubierta en el mercado local.

La tabla siguiente presenta una comparacion de los precios de servicios tricoldgicos y
dermatologicos en las ciudades de Cartago, Pereira y Cali. Para analizar la viabilidad del negocio
propuesto, estos datos se utilizan como referencia.

Tabla 9

Competencia de Diagndstico Capilar.

Doctores Ciudad Servicio Precio Publicado Fuente
Dr. Jairo Hernan Rodriguez Consulta de Doctoralia (perfil
) Cali ) $180.000 o
(Dermatoélogo — Tricologia) tricologia (pelo) de servicio)
Valoracion $161.910 (online, ] )
) ) ) Pagina oficial
Clinica Metco Cali Tricologia (solo oferta presencial
Tienda/Metco
Cali) $179.900)
Dra. Lizeth Cafias Consulta de Doctoralia
) Pereira . $190.000 N .
(Dermatologa — Tricologia) tricologia (pelo) (servicios y precios)
AgendaPro (varios centros Consulta AgendaPro (ficha
) Cali ) $180.000 B
dermatologicos) dermatologica de servicio)

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Tabla 10

Competencia Precios Productos Dermatologicos Para el Cabello

Preci
Tipo de producto Presentacion habitual recto Canal / Vendedor Referencia
observado
Locion capilar de uso . ,
topico (con principio Frasco 60 ml — 100 ml $17.000 - Farmacias en linea, Cosmetic
P . p , P $45.000 tiendas dermatolégicas
activo anticaida)
h ticai . - F ias, ti t:
Shampoo an 1c:c11.da de Botella 200 ml $80.000 armacias, 1’e1.1das Care to
dermocosmética $100.000 dermocosméticas Beauty
Tratamiento en Caia 1291 1 $220.000 — T1e1.1(fa§ espelelalligdaj et Care to
. aja 12-21 ampollas cuidado capilar, tiendas
ampollas anticaida ! P $415.000 P . Beauty
dermocosméticas
Ampollas de origen
natural Ampolla individual / packs ~ $89.000 — Tiendas online oficiales y .
e ~ . (L Mercado libre
(fitoterapéuticas / pequeflos $112.000 tiendas dermocosmética
queratina)
Tratamient ticaid .
;i 22163)1112:2; (:Eaa Caja 10—12 ampollas $220.000 - Tiendas de Faramatodo
P J P $370.000 dermocosmética
gama
Ampollas $40.000 —  Tiendas online oficiales y .
. Pack 6-12 11 . ) B
profesionales ac ampoas $200.000 tiendas dermocosmética feress
Sulemento Farmacias, tiendas de
U] .
P ) Frascos de 50-120 $32.000 — suplementos, Tiendas
nutricional con , . . . Sesderma
. capsulas $95.000 online oficiales y tiendas
biotina .
dermocosmética
Farmacias, tiendas de Distribuidor
Kits capilares 2-3 pasos (shampoo, $180.000 — suplementos, Tiendas mavorista
completos acondicionador, tonico) $250.000 online oficiales y tiendas C;] dar
dermocosmética P
] . Farmacias, tiendas de D
Linea capilar Frascos 200-250 ml . Distribuidor
. . $100.000 — suplementos, Tiendas )
premium (shampoo, (shampoo/mascarilla), . . . mayorista
. i i $390.000 online oficiales y tiendas .
mascarilla, sérum) sérum 60—-100 ml . capilar
dermocosmética
Tratamientos t6pi Clinicas capilares y
ratamientos topicos . .
rofesionales (Izlso Ampollas/kits $120.000 — distribuidores Care to beaut
P L. especializados $500.000+ profesionales, tiendas Y
clinico) .
dermocosmética
Combos . . .
. farmacias, Tiendas online
promocionales Paquetes combinados $50.000 - oficiales y tiendas Kerastase
. u .
(shampoo + locion + q $300.000 v retailers

dermocosmética
suplemento)

Nota. Elaboracion propia (2025)

Estrategia de Promocion y Comunicacion
Para promocionar y comunicar los servicios de la empresa dedicada al diagndstico capilar

personalizado, es crucial construir una estrategia sélida que genere confianza y posicione a la
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marca como una autoridad en el cuidado del cabello. Es por ello que, para este plan de
factibilidad, las estrategias que se realizaran en el logro de ese objetivo. A continuacion, se
presentan algunas estrategias clave, enfocadas en la personalizacion y la educacion del cliente.

Para la apertura del punto fisico se dard a conocer la marca tanto los productos como el
servicio, realizando un lanzamiento donde se contara con presencia de los medios de
comunicaciones de noticias Cartago, el Norte hoy, entre otros.

Antes de la apertura con 1 mes de anticipacion se presentard en todas las redes sociales la
gran inauguracion del centro diagnéstico capilar.

Marketing de Contenidos Educativo; El conocimiento es poder, y en el ambito del
cuidado capilar, educar a los clientes es la mejor forma de demostrar la experiencia.

Contenido en Redes Sociales. Publicar videos cortos, infografias y carruseles en
plataformas como Instagram, TikTok y Facebook. Mostrar testimonios de clientes, explicar el
proceso de diagndstico de manera visual y responder a preguntas frecuentes.

Testimonios y Casos de Exito. Animar a los clientes satisfechos a compartir sus
historias. Crear un espacio en el sitio web y en las redes sociales para destacar testimonios y las
mejoras que se van logrando gracias al servicio. Esto actia como prueba social y genera
confianza.

En la ciudad de Cartago, se vienen desarrollando actividades como ruedas de negocios,
muestras empresariales en diferentes lugares, como centros comerciales con grandes entidades,
empresarios y organizaciones, esto permite que con la participacion poco a poco la empresa tome
fuerza y posicionamiento.

La creacion de una pagina web en el cual los clientes tengan acceso a informacion de la
empresa como mision, vision, politicas, catdlogo de productos, promociones, historia y proceso
de diagnostico; asi como todo lo concerniente al sector de la salud capilar.

Mecanismos de Publicidad. Para las pantallas publicitarias en la ciudad, principalmente
la del centro, se tiene un precio de $300.000 un paquete de tres primeros meses de puesta en
marcha del proyecto; este valor cuenta con la produccion del video publicitario, el cual se
mostrara 90 veces al dia; esto equivale a 2.250 veces al mes. Este proceso se realiza en Camara y
Comercio de la ciudad de Cartago o la empresa Camaledn Publicidad. (Camara de Comercio de

Cartago, 2025)
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En cuanto a vallas publicitarias, se adquiriran 5 pendones al afio, los cuales tendran unas
medidas de un metro de largo por dos metros de ancho, en diferentes sitios estratégicos de la
ciudad. Estas tienen un costo de 40.000 mil pesos al mes; este servicio debe ser acordado con la
alcaldia con anticipacion.

Se realizara volanteo los 3 primeros meses de puesta en marcha en la zona céntrica de la
ciudad; en el panfleto encontraran toda la informacion del servicio capilar y sus beneficios.

También durante el primer mes de apertura se entregaran bonos de diagnostico gratuito a
las primeras 15 personas que agenden una cita, ya sea presencialmente o a través de la pagina
web y redes sociales de la empresa. Estos bonos tendran una vigencia de 30 dias y aplicaran
unicamente para el servicio de evaluacion capilar inicial. Esta estrategia busca generar trafico
inmediato al centro, dar a conocer la metodologia de diagnostico especializado y aumentar la
posibilidad de que los clientes, una vez experimenten el servicio, adquieran tratamientos y
productos complementarios.

Se implementara un programa de referidos en el que los clientes actuales recibirdan un
bono del 20 % de descuento en la compra de productos capilares por cada amigo que lleven al
centro de diagndstico. A su vez, el nuevo cliente también recibird un bono del 10 % en su
primera compra. Con esta estrategia se busca aprovechar la recomendacion boca a boca, que en
ciudades intermedias como Cartago tiene un alto impacto, fortaleciendo la confianza en la marca
y aumentando el nimero de clientes recurrentes.

Durante los tres primeros meses de operacion, los clientes que presenten el volante
publicitario de la empresa recibiran un 10 % de descuento en su primer servicio o en la compra
de productos capilares. Esta estrategia incentiva a los usuarios a conservar el material impreso y
acudir al centro, convirtiendo el volanteo en una accion de marketing medible y con retorno

directo, ya que permitird calcular cuantos clientes llegaron al negocio a partir de esta campania.

Estrategia de Servicio

La prestacion del servicio es el enfoque clave de esta empresa, ya que la calidad del
servicio que se brinda a los usuarios es uno de los aspectos mas importantes para el crecimiento
de una empresa; este tipo de atencidon puede convertir a muchas personas en posibles clientes y
luego, gradualmente, en clientes habituales.

Una estrategia de servicio efectiva debe centrarse en la experiencia del cliente,

combinando un enfoque técnico y profesional con un trato personalizado y empatico. El objetivo
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es que el cliente se sienta escuchado, comprendido y seguro de que esta recibiendo la mejor
solucion posible para su problema capilar.

Diagnostico Personalizado y Profesional. El primer contacto con el cliente es crucial.
La estrategia debe basarse en un diagnoéstico integral, no solo en vender un producto.

Evaluacion Exhaustiva. Utilizar equipos de alta tecnologia (como el capildgrafo) para
examinar el cuero cabelludo y el cabello en detalle. Esto le da al cliente la seguridad de que el
diagnostico es preciso y cientifico.

Historial del Cliente. Antes del examen fisico, realizar una entrevista detallada para
conocer los habitos del cliente, su dieta, nivel de estrés, uso de productos, y cualquier historial
médico relevante. Esto muestra que se preocupa por la causa raiz del problema y no solo por los
sintomas.

Comunicacion Clara y Educativa. Explicar al cliente, de forma sencilla, qué esta viendo
en el diagndstico. Mostrar iméagenes del cuero cabelludo y del cabello.

Propuesta de Solucion Adaptada. Una vez que el diagndstico ha sido realizado, la
propuesta de servicio debe ser flexible y adaptarse a las necesidades del cliente.

Planes de Tratamiento a Medida. Disenar un plan de tratamiento que incluya:

Recomendaciones Para el Hogar. Productos especificos para su tipo de cabello y
problema (champus, acondicionadores, sueros, etc.) y consejos sobre habitos.

Seguimiento. Programar citas de seguimiento para evaluar el progreso y ajustar el
tratamiento si es necesario.

Opciones y Transparencia. Presentar varias opciones de tratamiento (por ejemplo, un
plan bésico y uno mas completo) y ser transparente con los costos. Esto le da al cliente control
sobre su decision.

Seguimiento y Soporte Continuo. El servicio no termina cuando el cliente sale del local.
El seguimiento es fundamental para la fidelizacion y la confianza.

Comunicacion Post-servicio. Enviar un mensaje de WhatsApp o llamar después de la
primera consulta con un resumen del diagnostico y las recomendaciones. Incluya un recordatorio
de la fecha de la proxima cita.

Soporte Accesible. Establecer un canal de comunicacion como WhatsApp para que el

cliente pueda hacer preguntas o reportar cualquier inquietud entre las citas.
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Evaluacion del Progreso. Durante las citas de seguimiento, realizar un nuevo diagnostico
visual y comparar los resultados con los iniciales. Esto demuestra la efectividad del servicio y
refuerza la confianza del cliente en su experiencia.

Creacion de una Experiencia de Bienestar. El servicio debe ir mas alld de lo puramente
médico y convertirse en una experiencia de bienestar.

Ambiente Relajante. Crear un ambiente que sea tranquilo y acogedor. Utilizar aromas
agradables, musica suave y una decoracion que invite a la relajacion. Esto ayuda a reducir la
ansiedad que muchos clientes sienten sobre sus problemas capilares.

Personal Capacitado y Empadtico. Todo el personal, desde la recepcion hasta el
especialista, debe estar capacitado no solo técnicamente, sino también en habilidades de
comunicacion y empatia. Deben ser capaces de escuchar activamente las preocupaciones del
cliente y responder con paciencia y comprension.

Al implementar esta estrategia, la empresa no solo estard vendiendo un servicio o un
producto, sino que estara ofreciendo una solucidn integral y una experiencia de cuidado que

responde directamente a las necesidades y preocupaciones de cada cliente.

Presupuesto Mezcla de Mercadeo.

El presupuesto de la mezcla de mercadeo incluye una inversion inicial orientada a
establecer la empresa, usando una propuesta de valor novedosa para diagnosticar con
especialidad la salud capilar. Como la calidad del servicio y las herramientas diagndsticas son los
pilares, la mayor parte de la inversion se destina a estos elementos.

Con respecto a la plaza, se tiene en cuenta tanto la adaptacion de un area fisica que sea
accesible y confortable como la incorporacion de canales digitales que optimizan la
disponibilidad del servicio. Para que se haga conocida en su etapa inicial, es esencial la
promocion. Esta debe ser una mezcla de estrategias tradicionales y digitales, con un enfoque en
las promociones de apertura para atraer a los clientes rapidamente.

Tabla 11

Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Pilares del Costo Estimado
Actividades Detalles/Descripcion
Marketing Mix Inversién Inicial
Desarrollo del protocolo Equipo, software, insumos capilares
Producto $4.500.000

diagnostico especializados
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Pilares del Costo Estimado
Actividades Detalles/Descripcion
Marketing Mix Inversion Inicial
Material promocional Disefio + impresion (1,000 volantes a
Producto ) $1.300.200
impreso doble cara)
Inventario inicial de Champus medicados, lociones anticaspa,
Producto productos dermatoldgicos sueros capilares, bloqueadores solares $7.500.000
para venta capilares
Adecuacion local de Acondicionamiento fisico, equipos
Plaza ) ) $6.000.000
atencion basicos
Desarrollo de sitio web » o
Plaza o Sitio multipagina $5.004.000
institucional
Gestion de redes sociales + Estrategia, creacion de contenido,
Promocién ) ) ) $3.000.000
contenido interaccion

Estrategia, configuracion y optimizacion
Promocion Publicidad digital ] $3.000.000
(sin pauta)

Promocion Influencers locales 1 campaifia de lanzamiento $2.000.000
) o Plan marketing digital y diagnostico
Promocion Asesoria estratégica inicial ) $3.500.000
estratégico
Inversion inicial + $31.308.700 +
Total )
promocién mensual gastos mensuales

Nota. Elaboracion propia (2025)

Estrategia de Aprovisionamiento

La estrategia para aprovisionarse parte de determinar qué productos y servicios se
requieren. Se destacan entre los servicios la compra de materiales de apoyo, software
especializado y equipos para diagndstico capilar. Los productos dermatoldgicos que se venden
incluyen champuses medicados, sueros para el cabello, lociones para la caspa y bloqueadores
solares capilares; todos estan de acuerdo con las sugerencias de los médicos y con lo que el
mercado local demanda. “El aprovisionamiento es un proceso que garantiza que tu empresa
obtiene los bienes o servicios adecuados al mejor precio posible; empieza por identificar lo que
necesita tu empresa, incluye investigar y examinar a los posibles proveedores, negociar contratos
y garantizar que todo se entregue a tiempo y cumpla las normas acordadas” (Yena, 2025) .

La eleccion de proveedores es un elemento esencial en el proceso de aprovisionamiento.
Se daré preferencia a trabajar con proveedores nacionales y locales que tengan certificaciones

INVIMA, respeten los estandares de calidad y ofrezcan condiciones de pago flexible, descuentos
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por volumen y entregas en periodos de tiempo breves. Del mismo modo, se tomara en cuenta la
opcion de crear vinculos con distribuidores internacionales autorizados, siempre que estos
ofrezcan productos diferenciados y con validacion sanitaria.

El método de aprovisionamiento se sustentard en un modelo Just In Time que posibilite la
adaptacion del inventario a las necesidades reales del cliente. Se comprara un inventario inicial
para el inicio del negocio, que se estima en $7.500.000, lo cual es suficiente para sostener de
ocho a diez semanas de funcionamiento. A partir de ese momento, se instaurard un esquema de
reposicion mensual con un inventario de seguridad del 20% para productos que rotan mucho;
esto asegurard la continuidad del servicio sin generar excesos de inventario. “La gestion de
inventario Just-in-Time o Justo a Tiempo es una estrategia donde se recibe la cantidad exacta de
inventario requerido justo cuando lo necesitan. El objetivo es que las compaiias retengan muy
poco o ningin excedente de inventario en cualquier momento” (Rosales, 2024).

El control del inventario contara con la ayuda de software especializado, que proporciona
herramientas para gestionar las entradas y salidas, elaborar informes de ventas y enviar alertas
sobre reposicion automatica. Para optimizar el control, se utilizard un enfoque de clasificacion
ABC: productos de alta rotacion (A), media rotacion (B) y baja rotacion (C). Esta clasificacion
posibilitard un uso eficaz de los recursos, previniendo la ruptura del stock y asegurando la
rentabilidad.

Se formalizaran acuerdos, con minimo dos proveedores principales en términos de
logistica y negociacion; esto garantizard la estabilidad del abastecimiento y los precios. En
productos de rotacion baja, se propondra el sistema de consigna, que permite que el proveedor
cobre solo cuando se vende el producto y asi reduce el riesgo financiero de la compaiia.
Ademas, se formaran alianzas con servicios de transporte a nivel regional para asegurar que las
entregas semanales sean eficientes.

Se realizaran contratos con 2 o mas dermatdlogos para asi asegurar a todos y cada uno de
los clientes la evaluacion de ellos si el cliente lo requiere; con esto se buscara que en todo
momento se tenga un profesional a disposicion sin el riesgo de no poder prestar el servicio.

Por ultimo, se utilizaran indicadores de desempefio para supervisar la eficacia del
aprovisionamiento. Entre estos, se encuentran la rentabilidad por cada linea de producto, el
porcentaje de quiebras de stock, el tiempo que lleva entregar y la rotacion del inventario. Con

estos KPIs, se podra calcular el efecto de la estrategia y efectuar los ajustes necesarios para
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conservar la competitividad de la compaiiia; la tactica de aprovisionamiento combina un
inventario inicial s6lido con un sistema adaptable para reponer y con el empleo de herramientas
tecnologicas. Esta integracion posibilitara mejorar el uso de los recursos, asegurar la
disponibilidad de productos y servicios. Asi mismo, brindar una experiencia de servicio

confiable y distintivo en el mercado capilar de Cartago.

Proyeccion de Ventas

Es un hecho sabido que cada proyecto empresarial conlleva riesgos y afronta una alta
probabilidad de incertidumbre respecto al fracaso. Por esta razon se ha llevado a cabo un analisis
de viabilidad junto con una investigacion del mercado para reducir los riesgos y obtener cifras
aproximadas que faciliten la definicion del alcance verdadero del proyecto. Los resultados de las
encuestas y los estudios de mercado muestran que la idea de crear una empresa enfocada en el
diagnéstico especializado en salud capilar, ubicada en Cartago, Valle del Cauca, es muy viable y
tiene una elevada aceptacion por parte de los clientes potenciales.

Segun los andlisis, el mercado potencial que se ha detectado es extenso; sin embargo, a
pesar de esto, hay competidores actuales como salones de belleza y centros dermatolégicos que
ya han tomado una porcion de la demanda. No obstante, se propone una entrada gradual,
consolidando la presencia de la empresa a nivel local. En este contexto, el pronostico de ventas
para el primer afio incluye ofrecer 2050 diagnosticos capilares (promediando 170 al mes) y
vender 840 kits de productos dermatologicos basicos; esto se considera apropiado para la fase de
penetracion en el mercado.

La capacidad instalada posibilitara que se realicen, al principio, entre 7 y 8 diagnosticos
diarios, lo cual representa unos 170 al mes. Asi, se prevé que las ventas crezcan alrededor del 5%
a partir de los 6 meses, lo cual permitira llegar a los ingresos estimados en los calculos siguientes
durante el primer afio. Para garantizar la continuidad operativa, se comenzara con un inventario
de productos dermatologicos que corresponde al 0% del consumo previsto. Sin embargo, se
planea que al final del primer mes haya una reserva del 5%, para garantizar suministros en caso
de que la demanda tenga fluctuaciones.

Se estima que el crecimiento sostenido continte en los afios siguientes debido a la
aplicacion de tacticas de fidelizacion, la expansion del portafolio de productos y el incremento
del nimero de clientes. Con esto, se espera que en el tercer afio se haya logrado un volumen de

ventas cercano a los $400.000.000 millones de pesos al afio en diagndsticos.
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Cabe mencionar que el cumplimiento de estas proyecciones dependera de la
implementacion adecuada de estrategias de mercadeo y del establecimiento del servicio como un
referente en el cuidado especializado del cabello. Por esta razon, estd previsto un lanzamiento al
mercado que sea atractivo, con descuentos de apertura y el apoyo de expertos en dermatologia
capilar que generen confianza y credibilidad.

En resumen, si el proyecto alcanza los objetivos planteados y logra sostener el ritmo de
crecimiento previsto, en un plazo de cinco afios podra establecerse como un actor importante en

la industria del cuidado capilar y convertirse en una empresa destacada a nivel regional.

Proyeccion de Ventas por afio

La tabla siguiente muestra el presupuesto de ventas, discriminado por afio y calculado
para un periodo de cinco afios. Para hacer mas facil la comprension, el ejercicio se presenta en
ciclos mensuales, teniendo en cuenta los datos iniciales a continuacion:

Presupuesto de venta inicial: $308.000.000 millones (equivalente a 2.050 diagndsticos).

* Crecimiento de ventas anual: 15%.

Crecimiento de ventas mensual: a los 6 meses del 5% y de ahi en adelante el primer afio

del 10% y el resto de los afios hasta el afio 5 un crecimiento del 15%
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Tabla 12
Proyeccion de ventas Anuales del ario 2025 y 2026
2025 2026
Productos Periodos Cantidad P-rec30 Venta Anual Cantidad P'I‘QCTO Venta Anual
Unitario Unitario
Consulta médica general, diagnostico basico Semestre 1 205 $60.000 $12.300.000 226 $62.100 $14.003.550
’ semestre 2 205 $60.000 $12.300.000 226 $62.100 $14.003.550
Ventas Totales del Producto 1 410 $ 24.600.000 451 $28.007.100
Consulta médica general, diagnostico avanzado Semestre 1 205 $87.000 $17.835.000 226 $90.045 $20.305.148
’ semestre 2 205 $87.000 $17.835.000 226 $90.045 $20.305.148
Ventas Totales del Producto 1 410 $ 35.670.000 451 $40.610.295
Consulta médica general, diagnostico premium Semestre 1 200 $125.000 $25.000.000 220 $129.375 $28.462.500
’ semestre 2 210 $125.000 $26.250.000 231 $129.375 $29.885.625
Ventas Totales del Producto 1 410 $51.250.000 451 $58.348.125
Tratamiento de diagnéstico y plan de tratamiento Semestre 1 200 $405.000 $81.000.000 220 $419.175 $92.218.500
semestre 2 210 $405.000 $85.050.000 231 $419.175 $96.829.425
Ventas Totales del Producto 1 410 $166.050.000 451 $189.047.925
Tratamiento de vitaminas y minerales Semestre 1 200 $75.000 $15.000.000 220 $77.625 $17.077.500
semestre 2 210 $75.000 $15.750.000 231 $77.625 $17.931.375
Ventas Totales del Producto 1 410 $30.750.000 451 $35.008.875
Total Ventas Anuales 2.050 $308.320.000 2.255 $351.022.320
Total Impuesto de iva: $58.580.800 $66.694.241
Total Ventas mas iva $366.900.800 $417.716.561

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Tabla 13
Proyeccion de Ventas Anuales del ario 2027 y 2028
2027 2028
Productos Periodos Cantidad Pr(?cm ) Venta Anual  Cantidad Pr(icw ) Venta Anual
Unitario Unitario
Consulta médica general, diagnostico basico Semestre 1 259 64.336 16.683.933 298 66.523 19.838.739
semestre 2 259 64.336 16.683.933 298 66.523 19.838.739
Ventas Totales del Producto 1 519 $ 33.367.866 596 39.677.477
Consulta médica general, diagnostico avanzado ~ Semestre 1 253 93.287 23.601.611 291 96.459 28.064.746
semestre 2 266 93.287 24.781.692 305 96.459 29.467.983
Ventas Totales del Producto 1 519 $ 48.383.303 596 57.532.729
Consulta médica general, diagnostico Premium Semestre 1 253 134.033 33.910.349 291 138.590 40.322.761
semestre 2 266 134.033 35.605.866 305 138.590 42.338.899
Ventas Totales del Producto 1 519 69.516.215 596 82.661.659
Tratamiento de diagnoéstico y plan de tratamiento  Semestre 1 253 434.265 109.869.045 291 449.030 130.645.279
semestre 2 266 434.265 115.362.497 305 449.030 137.177.542
Ventas Totales del Producto 1 519 225.231.542 596 267.822.821
Tratamiento de vitaminas y minerales Semestre 1 228 80.420 18.329.326 236 83.154 19.596.843
semestre 2 266 80.420 21.363.573 305 83.154 25.403.339
Ventas Totales del Producto 1 494 39.692.899 541 45.000.182
Total Ventas Anuales 2.568 $416.191.826 2.927 $ 492.694.869
Total Impuesto de IVA: 79.076.447 93.612.025
Total Ventas mas IVA $ 495.268.273 $ 586.306.894
Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 14
Proyeccion de Ventas Anuales del aiio 2029
. 2029
Productos Periodos Cantidad Precio Unitario Venta Anual
Consulta médica general, diagnostico basico Semestre | 343 $68.652 $23.544.705
’ semestre 2 343 $68.652 $23.544.705
Ventas Totales del Producto 1 686 $47.089.411

Consulta médica general, diagnostico avanzado Semestre 1 335 $99.546 $33.307.345
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. 2029

Productos Periodos Cantidad Precio Unitario Venta Anual
semestre 2 351 $99.546 $34.972.712
Ventas Totales del Producto 1 686 $68.280.057
Consulta médica general, diagnostico premium Semestre 1 335 $143.025 547.855.092
’ semestre 2 351 $143.025 $50.247.847
Ventas Totales del Producto 1 686 $98.102.939
Tratamiento de diagnostico y plan de tratamiento Semestre 1 335 $463.399 $155.049.830
semestre 2 351 $463.399 $162.802.321
Ventas Totales del Producto 1 686 $317.852.151
Tratamiento de vitaminas y minerales Semestre 1 243 $85.315 $20.871.126
semestre 2 351 $85.815 $30.148.708
Ventas Totales del Producto 1 595 $51.019.834
Total Ventas Anuales 3.338 $ $582.344.393
Total Impuesto de iva: $110.645.435
Total Ventas mas iva $692.989.827

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Politica de Cartera

El objetivo principal de la politica de cartera es fijar pautas para la gestion, control y
recuperacion de las cuentas por cobrar; es el propdsito fundamental. Esto tiene como objetivo
asegurar el flujo de caja, reducir al minimo la posibilidad de un deudor y sostener una relacion
comercial clara y transparente con cada uno de los clientes.

Esta politica aplica a todos los clientes que adquieren servicios de diagnostico
especializado y tratamientos de salud capilar, asi como a todas las areas de la empresa
responsables de la facturacion, cobro y atencion al cliente.

Clientes Individuales (Pacientes). Se prioriza el pago de contado al momento de prestar
el servicio. Si se trata de un paquete de diagndstico o tratamiento, se puede solicitar un anticipo
de entre el 30% y el 50% para iniciar, y el saldo se liquida en un plazo maximo acordado antes
de la finalizacion del servicio.

Proceso de Facturacion. Las facturas se emitiran de manera clara, detallando cada
servicio o producto.

Para clientes individuales, la factura se entregard inmediatamente después de la consulta
o diagnostico.

Se realizara un Proceso de Cobro y Seguimiento de Cartera.

Primer Recordatorio (5 dias antes del vencimiento).

Se enviard un correo electronico o mensaje cordial recordando la fecha de pago proxima.

Se consideraran incentivos donde se ofreceran descuentos por pronto pago. Por ejemplo,
un 2% de descuento si el pago se realiza antes de la fecha de vencimiento. Esto fomenta la
puntualidad y mejora el flujo de caja.

Responsabilidades

Departamento Financiero/Contable. Es responsable de la emision de facturas, el
seguimiento de los pagos y la comunicacion formal con los clientes.

Direccion. Es responsable de aprobar los acuerdos de crédito y la toma de decisiones
finales en casos de pagos frecuentemente morosos.

La implementacion de esta politica permitird no solo tener un control mas efectivo sobre
las finanzas de la empresa principalmente los primeros afios, sino también fortalecer la confianza

con los clientes al tener procesos claros y transparentes.
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Capitulo 5. Modulo Técnico

En el estudio técnico se analizan los distintos aspectos que tratan sobre el funcionamiento

y la operatividad del proyecto de inversion, con el objetivo de determinar la localizacion,

el tamafio 6ptimo, disponibilidad de insumos, ingenieria del proyecto, infraestructura,

equipos, entre otros. Este analisis permite conocer los aspectos técnicos del proceso de

comercializacion de los productos, asi como valorar su inversion y costos (Garcia V. M.,

2015).
Operacion

Tabla 15

Ficha Técnica de Diagnostico Especializado en Salud Capilar

Ficha Técnica de Diagnéstico Especializado en Salud Capilar

Nombre

Propiedades

Composicion

Presentacion

Descripcion

Almacenamiento

Instrucciones

Servicio de Diagnostico Especializado en Salud Capilar
- Ubicacion: Cartago, Valle del Cauca
- Método: Diagndstico con capildgrafo y examen visual

por profesional

- Atencion: Hombres y mujeres, mayores a 20 afios

- Profesional responsable: Especialista en salud capilar

-Evaluacion mediante capilografo o

- Examen de la fibra capilar y del cuero cabelludo Ca pl |Sa I u d
- Identificacion de necesidades y problemas capilares C art ago

- Creacion de un plan individualizado DIAGNOSTICO CAPILAR
- Consulta en la sede de forma presencial

- Informe de diagndstico del cabello individual

- Sugerencias y plan de tratamiento individualizado

Un servicio especializado en el analisis de la condicion del cabello y el cuero cabelludo a
través de técnicas profesionales y capilografo. Facilita el reconocimiento de resequedad,
caida, grasa, quiebre, caspa y otras alteraciones, brindando un programa personalizado para la
prevencion y la restauracion del cabello.

- Registros médicos digitales guardados en un software seguro

- Datos respaldados en la nube y también en dispositivos externos

- Conservar maquinas y servidores en un entorno libre de polvo y humedad, con una
temperatura regulada entre 20° y 25°C.

- Es necesario que el cliente reserve una cita con anticipacion.

- Seguir los controles y el plan sugeridos

- Renovar el diagndstico de manera periddica

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Tabla 16

Ficha Técnica Linea de Productos Especializados Para el Cuidado Capilar

Ficha Técnica Linea de Productos Especializados Para el Cuidado Capilar

Linea de Productos Especializados para el Cuidado
Capilar

- Aplicacion: Prevencion, atencion y tratamiento del
cabello

Propiedades - Presentaciones: Kits, champu, acondicionador, tonico
Y ampollas. . L 156 N CapilSalud
- Formulacion: dermatolégicamente comprobados 1 Cartago

| - Extractos de origen natural (como aloe vera, romero,
ortiga y keratina)

- Minerales y vitaminas que fortalecen

- Componentes dermatoldgicos con certificacion

- Frascos individuales (desde 120 ml hasta 500 ml)
Presentacion - Ampollas de tratamientos

- Kits personalizados de acuerdo con el diagnostico
Linea de productos para el cabello creada para complementar diagndsticos especificos.
Contiene productos para el cabello, como acondicionadores, tonicos y champt, que estan

Nombre

Composicion

Descripcion . . . . .
P formulados con ingredientes dermatologicos. Estan destinados a tratar problemas concretos

como la caida del cabello, la resequedad, la debilidad capilar o el exceso de grasa.
- Mantener en lugar fresco y seco

- Temperatura recomendada: 20° — 25°C

- Proteger de la luz solar directa y de la humedad

- Revisar fechas de vencimiento y rotar inventario periodicamente

- Conservar en un sitio seco y fresco

- La temperatura aconsejada es de entre 20 y 25 grados Celsius.

- Resguardarse de la humedad y del sol directo.

- Comprobar las fechas de caducidad y hacer una rotacion periddica del inventario

Almacenamiento

Instrucciones

Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 17
Ficha Técnica de Capilografo

Ficha Técnica de Capilégrafo

Nombre Capilografo
- Procedencia: Importado
- Funcion: Analisis digitalizado del cabello y el
cuero cabelludo

Propiedades - Resolucion: Alta definicion ('*7 'Si\ <
- C R\ Pe
N

- Conexién: USB o de manera inalambrica
/ . 0

- Programa informatico: Compatible tanto con
Windows como con Mac
- Camara de aumento 50x — 200x

- Lentes intercambiables
- Software de analisis
- Cable de conexion y adaptador

Composicion
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Ficha Técnica de Capilégrafo

- Equipo en maletin de seguridad
Presentacion - Incluye manual de uso y garantia

- Accesorios de limpieza

Dispositivo especializado para el diagndstico capilar que posibilita ver en alta resolucion la
Descripcion fibra capilar y el cuero cabelludo. Detecta anomalias como la caida, debilidad, resequedad y
caspa, lo que hace posible desarrollar diagndsticos exactos y personalizados.
- Guardar en maletin de proteccion
- Mantener en lugar seco, libre de humedad y polvo

Almacenamiento - Temperatura recomendada: 15° — 25°C
- Proteger de golpes y altas temperaturas
- Usar en superficies estables

Instrucciones - Limpiar lentes después de cada uso

- Actualizar software periddicamente

Nota. Elaboracion propia (2025)
Estado de Desarrollo

Antes del siglo XX, el diagndstico capilar dependia en gran medida de la observacion
visual y de métodos tradicionales, con base en creencias populares.

"En las culturas antiguas, la preocupacion por la estética capilar llevo al uso de
tratamientos basados en hierbas y aceites, sin una comprension cientifica del proceso bioldgico"
(Parker, 2011).

El diagnostico capilar, en los inicios, se fundamentaba sobre todo en la observacion
visual y las creencias de la gente acerca de las causas de la caida del pelo y otras dificultades
capilares. Las culturas de la antigiiedad usaban técnicas tradicionales y remedios herbales sin
tener un entendimiento cientifico exacto sobre las causas.

Debido a los progresos en la dermatologia, la tecnologia médica y el analisis de las
afecciones capilares, el diagnostico del cabello experiment6 un cambio significativo durante el
siglo XX. Empezar a utilizar métodos mas cientificos para entender los trastornos capilares fue
durante este periodo.

Los avances tecnoldgicos del final del siglo XX y comienzos del XXI elevaron el
diagndstico capilar a otro plano. “Los avances en microscopia a fines del siglo XIX permitieron
los primeros estudios detallados sobre la estructura del cabello y su relacion con trastornos del
cuero cabelludo" (Kligman, 1990).

El diagndstico capilar se vuelve mas accesible y exacto con la llegada de tecnologias
como la digitalizacion de imagenes. Hoy en dia, el diagnostico capilar es mucho mas sofisticado,

y ha logrado integrar multiples tecnologias que permiten un analisis exhaustivo del estado del
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cabello y cuero cabelludo. “El uso de la tecnologia 3D ha mejorado el diagndstico capilar,
permitiendo un analisis mas completo de las condiciones del cuero cabelludo y un seguimiento
efectivo de la evolucion del tratamiento" (Hyun-Sun Lee, 2020).

La evolucion del diagnostico capilar ha ido de la simple observacion y los remedios
caseros a un enfoque altamente cientifico y personalizado. La tendencia actual es hacia un
diagnostico cada vez mas preciso y accesible gracias a la tecnologia, con un enfoque en la
prevencion y personalizacion. “La inteligencia artificial estd desempefiando un papel crucial en
el diagnostico capilar al analizar patrones de datos y mejorar la precision de las evaluaciones"

(Yong Zhang, 2021).
Descripcion del Proceso

El sistema de prestacion de servicios de una compaiiia que se dedica al diagnostico
especializado en salud capilar incluye todas las acciones enfocadas en la evaluacion, el analisis y
la propuesta de soluciones a medida para cuidar el cabello y el cuero cabelludo.

Este procedimiento combina herramientas tecnologicas, como el capilografo, la
administracion correcta de productos para el tratamiento del cabello y los conocimientos
profesionales especificos, con el objetivo de ofrecer a los clientes un servicio de gran calidad.

Aqui se describen las tareas y los procesos que componen el sistema de prestacion de
servicios para diagnoéstico capilar. Se us6 un esquema metodoldgico que mezcla métodos de
evaluacion clinica capilar, instrumentos tecnologicos para analisis y tacticas de asesoria
profesional para alcanzar este resultado. Este proceso se basa en la puesta en practica de lo
aprendido en el area de gestion y administracion de servicios estéticos y sanitarios, ademas de la
investigacion del mercado local del municipio de Cartago, Valle del Cauca.

El procedimiento incluye etapas como la acogida al cliente, la estimacion inicial, el
analisis exhaustivo a través de dispositivos especializados, la creacion del informe diagnostico vy,
por ultimo, la sugerencia de productos y tratamientos apropiados. Todo esto se lleva a cabo
conforme a protocolos estandarizados de atencidn, lo que asegura la satisfaccion del cliente y

ayuda a que la compafiia se posicione en el sector capilar regional.
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Figura 20
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' = Almacenamiento

Figura 21
Diagrama de Procesos
ACTIVIDAD SIMBOLOGIA TIEMPO ESTIMADO

Solicitud de Cita (WhatsApp / Llamada) . .v 5 min
Evaluacion Preliminar (historia clinica, habitos) W 10min
Examen Técnico (Capilografo, microcamara) v 15 min
Interpretacion Dermatoldgica Y 10min
Elaboracion de Plan de Tratamiento W 8min
Recomendacion de Productos Capilares W 6min
Impresién / Entrega del Informe W 5min
Venta de Productos en el Local O 7min
Seguimiento y Fidelizacion (citas de control) W 5min

Nota. Elaboracion propia (2025)

Solicitud de Cita

El cliente se contacta con el centro especializado para agendar una cita. Este primer
contacto puede realizarse de forma presencial o telefonica, y es el punto de partida para
coordinar la atencion personalizada.

Evaluacion Preliminar

Durante la llegada o en una fase inicial de la consulta, se recopila informacion basica
sobre el cliente: historial capilar, habitos de cuidado, alimentacion, estado de salud general y
antecedentes familiares. Esta fase permitira entender el contexto y las posibles causas del

problema capilar.
Examen Técnico

Se realizara una evaluacion detallada del cuero cabelludo y del estado del cabello
mediante herramientas como el capilografo, pruebas de traccidn, andlisis de densidad y calidad
capilar. Esta revision técnica permite detectar anomalias como caida excesiva, caspa, seborrea,

resequedad o debilitamiento del foliculo.

Interpretacion Dermatologica
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Un especialista o dermatélogo interpreta los resultados del examen técnico desde el punto
de vista clinico. Si es necesario, se identifican posibles patologias cutaneas o capilares, y se

define si se requiere derivacion médica para estudios mas profundos.

Elaboracion del Plan de Tratamiento
Con base en los hallazgos, se disefia un plan de tratamiento personalizado. Este puede
incluir cambios en la rutina de cuidado, recomendaciones nutricionales o el uso de productos

especificos que se venderan en el local.

Recomendacion de Productos Capilares

Se sugieren productos especificos (champts, lociones, tonicos, ampollas, etc.) adaptados
a las necesidades detectadas en el diagnostico. Las recomendaciones buscan apoyar y potenciar
los resultados del tratamiento propuesto, todos estos productos estaran disponibles en diferentes

marcas en el local.

Impresion /Entrega de Informe
Se entregara al cliente un informe completo del diagndstico, que puede ser fisico o
digital. Este documento incluye el analisis realizado, imagenes capturadas durante el examen

técnico, conclusiones, plan de tratamiento y productos sugeridos.

Ventas de Productos en el Local
El cliente tiene la opcion de adquirir directamente en el local los productos
recomendados, lo cual facilita el tratamiento y asegura el uso de articulos adecuados y de

calidad.
Seguimiento y Fidelizacion

Se programan revisiones periodicas para evaluar la evolucion del tratamiento. Ademas, se
implementardn acciones de fidelizacion como descuentos, programas de recompensas o

asesoramiento continuo, con el fin de mantener al cliente comprometido y satisfecho.
Capacidad Instalada

La capacidad instalada de la empresa se determina en funcion del flujo de atencion al
cliente, considerando tanto los recursos tecnoldgicos (capildégrafo y equipos complementarios)

como el recurso humano especializado (dermatologos y asesores capilares). Para efectos de
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calculo, se toma como base la capacidad minima de atencion por dia, considerando los tiempos
del proceso completo y la disponibilidad de profesionales.

El procedimiento de atencion al cliente para el diagnéstico capilar especializado se lleva
a cabo en varias fases que aseguran un servicio personalizado y completo. La peticion de cita,
que puede realizarse por teléfono o en persona y es el primer paso del servicio, es el comienzo de
todo. Mas adelante, se lleva a cabo una evaluacion inicial que recopila datos acerca de la historia
capilar, los antecedentes importantes, asi como los habitos de alimentacion y cuidado. Seguido,
se realiza el examen técnico con el capilografo y pruebas de elasticidad y densidad, las cuales
posibilitan un diagndstico visual exacto del estado del cabello y cuero cabelludo.

En la etapa de interpretacion dermatoldgica, un especialista examina los resultados desde
un punto de vista clinico y determina si es preciso remitir al cliente a estudios adicionales; esta
informacion se revisa en dicha fase. Siguiendo estos descubrimientos, se comienza a crear un
plan de tratamiento individualizado, que puede englobar terapias capilares, alteraciones en la
rutina de cuidado o consejos sobre nutricion. Después, se sugiere el uso de productos capilares
que se ofrecen en la tienda y que estan disefiados para complementar el tratamiento propuesto.
La entrega de un informe diagndstico sintetizando los hallazgos, conclusiones y pautas de
cuidado, ya sea en formato fisico o digital, es la manera de formalizar todo este proceso.

El cliente tiene la opcidon de comprar productos en el local, lo que hace mas facil seguir
con el tratamiento. Por ultimo, se lleva a cabo una etapa de seguimiento y fidelizacion para
mantener al cliente satisfecho y comprometido con su proceso de salud capilar. Esto se logra
mediante revisiones periddicas y tacticas de retencion, como descuentos o planes de recompensa.

Estimacion de Tiempos por Cliente

De acuerdo con la experiencia en servicios dermatologicos y capilares similares, se
asignan tiempos promedio por fase:

e Evaluacion preliminar: 10 minutos

e Examen técnico con capilografo: 20 minutos

e Interpretacion dermatologica: 15 minutos

e Elaboracion del plan e informe: 15 minutos

e Recomendacion y venta de productos: 10 minutos

e Tiempo total promedio por cliente = 70 minutos (= 1,2 horas).
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Tabla 18

Comparativo de Tiempos segun Escenarios

. . Tiempo Total
Escenario Actividades Incluidas
(min)
Escenario Todas las actividades (cita, evaluacion, examen, interpretacion, plan, ]
o o 70min
completo recomendacion, informe, venta, seguimiento)
Escenario Hasta la elaboracion del plan de tratamiento (sin informe, venta ni )
) ) o 48min
intermedio seguimiento)
Escenario . . . . . . . . .
o Solo diagndstico basico (cita, evaluacion preliminar y examen técnico) 30min
minimo
Promedio ]
50 min
general

Nota. Elaboracion propia (2025)

La tabla compara tres escenarios del proceso de diagndstico capilar: completo (70 min),
intermedio (48 min) y minimo (30 min). Cada uno refleja un nivel distinto de profundidad en la
atencion, desde todas las actividades hasta solo un diagnoéstico basico. El promedio general es de
50 minutos, lo que permite estimar un tiempo estandar de servicio para la planeacién de la

empresa.

Capacidad Diaria de Atencion

+ Jornada laboral estimada: 8 horas/dia por especialista

* Atenciones por jornada = 8 + 0,83 = 9 clientes por dia por profesional

Si se dispone de:

- 1 dermatdlogo aliado y 1 asesor especializado — capacidad conjunta ~ 18 clientes/dia

- 22 dias laborales al mes — 396 atenciones mensuales

Capacidad Instalada y Utilizada. En un escenario inicial, se proyecta que la demanda

real no ocupara toda la capacidad instalada.

Capacidad maxima de la planta (teérica): 18 clientes/dia

Produccidn inicial esperada (meta): 8 clientes/dia

Célculo de utilizacion:

Porcentaje de capacidad utilizada = (Atenciones reales / Capacidad instalada) x 100
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Esto indica que la planta funcionara al 44,44% de su capacidad instalada en la etapa

inicial.

Consideraciones Adicionales. El capilografo se considera una herramienta esencial para
aumentar la productividad, porque permite realizar diagnosticos visuales, precisos y veloces que
mejoran el tiempo de atencidn al cliente. Las alianzas estratégicas con dermat6logos también
contribuyen a esto, ya que no solo afladen apoyo cientifico al servicio, sino que ademas
posibilitan incrementar la capacidad de atencidn y robustecer la confianza del cliente. Asimismo,
la comercializacion de productos especializados se transforma en un aporte esencial a la
capacidad instalada, ya que produce ingresos extra sin necesidad de extender el tiempo de
consulta. Por tltimo, la formacion constante de los empleados brinda la oportunidad de optimizar
los procesos y acortar tiempos, lo que a su vez permite incrementar la capacidad de atencion de

la compaiiia en el mediano y largo plazo.
Plano del Local

Figura 22
Plano del local

e
===

Recepcion

Nota. Elaboracion propia (2025)

El plano representa la organizacion interna de un establecimiento disefiado para ofrecer
servicios de diagnostico capilar en Cartago. Su estructura tiene como objetivo maximizar el
espacio y satisfacer las exigencias técnicas, administrativas y sanitarias, asegurando una atencion

completa al cliente.
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La recepcion, que se encuentra en la entrada, es el primer lugar de contacto y alli se
llevan a cabo procedimientos como registrar, orientar y programar citas. Ademas, alli se ofrece la
exhibicion de productos dermatoldgicos especializados, lo que posibilita una venta directa y
complementa los servicios brindados.

El consultorio dermatologico brinda respaldo cientifico y privacidad al interpretar los
resultados y prescribir tratamientos, mientras que la sala técnica es el centro operativo destinado
a realizar diagnosticos capilares con el empleo del capildgrafo y otras herramientas.

Por otro lado, los bafios brindan comodidad y cumplimiento de las normas, mientras que
las areas de administracion y contabilidad garantizan el manejo interno, financiero y estratégico
de la empresa. En general, la distribucion muestra un disefio funcional que combina los cuidados
al cliente, el soporte médico y la administracion de la empresa, lo cual transmite confianza y

profesionalismo.
Necesidades y Requerimientos

Necesidades de Equipos

Equipo de Tricologia. Se requiere un capilografo digital para una visualizacion ampliada
del cuero cabelludo y el cabello. Esto permite observar el estado de los foliculos, la densidad
capilar, el grosor del tallo del cabello y posibles anomalias como inflamacion, descamacion o la
presencia de hongos.

Lampara con Luz Fria. Una iluminacion adecuada es crucial. Esta herramienta permite
una observacion visual clara del cuero cabelludo y el cabello sin alterar las condiciones reales de
la zona.

Camara Fotografica de Alta Resolucion. Permite documentar el progreso del paciente a
lo largo del tratamiento, capturando imagenes del antes y después para un seguimiento objetivo.

Celular. Para uso de recepcion de citas y llamadas.

Necesidades de herramientas.

Software de Analisis Capilar. Algunos tricoscopicos vienen con software integrado que
facilita la medicion de la densidad capilar, el grosor del cabello y otras métricas importantes.

Necesidades de mobiliarios.

Silla de Diagnéstico. Una silla comoda y ajustable para el paciente es esencial.

Mesa o carrito auxiliar: Para tener a mano todas las herramientas e insumos durante el

diagnostico.
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Lavabo. Es indispensable contar con un lavabo para realizar procedimientos de lavado o
para el manejo de muestras, si fuera necesario.

Almacenamiento. Armarios o estanterias para mantener organizados los productos,
equipos e insumos.

Aire Acondicionado. Una buena ventilacion para evitar la acumulacion de olores de
productos quimicos si se realizan tratamientos en la misma area.

Camara de Vigilancia. Una cadmara para control y vigilancia del local.

Necesidades de Equipos de Oficina y Computo

Computadora. Para el uso del software de andlisis capilar, el registro de la informacioén
del paciente y la gestion de citas.

Impresora. Para imprimir fichas de seguimiento, recomendaciones o informes de
diagndstico para el paciente.

Escritorios. Para uso de oficinas, recepcion y dermatdlogo.

Sillas de Escritorio. Para uso de oficinas, recepcion y dermatologo.

Sillas Visitantes. Para uso de la sala de espera.

Necesidades de Materia Prima

Productos Para la Preparacion. Shampoo y acondicionadores neutros para limpiar el

cabello antes del diagndstico, si es necesario.

Necesidades de Insumos

Guantes Desechables y Gorros Protectores. Para mantener la higiene y la seguridad
tanto del profesional como del paciente.

Alcohol y Desinfectante. Para la esterilizacion de las herramientas y el area de trabajo.

Hojas de Registro. Hojas de historia clinica, formularios de consentimiento y fichas de
seguimiento para documentar toda la informacién del paciente.

Toallas Limpias y Capas Protectoras. Para el confort del paciente durante la consulta.

Necesidades de material publicitario

Folletos y Carteles. Para informar a los clientes sobre los servicios de diagnéstico y
tratamiento capilar que se ofrecen.

Tarjetas de Presentacion. Para facilitar el contacto.

Presencia Online. Una pagina web o perfiles en redes sociales para mostrar los servicios,

compartir informacién relevante y atraer a nuevos clientes.
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Otras Necesidades
Capacitaciones. Capacitar al personal anualmente.
Necesidades de Adecuaciones
Tabla 19
Plan de Atencion
. Precio
Componente Cantidad . Valor Total Proveedor
Unitario
Necesidades de Equipos
Capildgrafo 1 $1.050.000 $1.050.000 Tecno Estéticos
Lampara con luz fria 1 $200.000 $200.000 Homecenter
Camara fotografica 1 $3.600.000 $3.600.000 Alkosto
Celular 1 $ 800.000 $ 800.000 Alkosto
Total $5.650.000
Necesidades de Herramientas
Software de analisis capilar 1 $3.000.000 $3.000.000 Ingeniero
Necesidades de mobiliarios
Silla de diagnostico 1 $1.899.900 $1.899.900 Fabrica Royal
Lavabo 1 $1.200.000 $1.200.000 Ago Muebles
Almacenamiento 2 $ 800.000 $1.600.000 Homecenter
Estanteria 3 $300.000 $900.000 Homecenter
Aire acondicionado 2 $1.600.000 $3.200.000 Alkosto
Camara de seguridad 1 $ 600.000 $ 600.000 Seguridad Nacional
Total $12.399.900
Necesidades de Equipos de Oficina y Computo
Computador 4 $2.800.000 $11.200.000 Alkosto
Impresora 2 $ 400.000 $ 800.000 Alkosto
Escritorio 6 $ 800.000 $ 4.800.000 Homecenter
Sillas escritorio 5 $ 350.000 $ 1.750.000 Homecenter
Sillas visitante 6 $200.000 $ 1.200.000 Homecenter
Total $19.750.000
Necesidades de Materia Prima
Shampoo neutro 10/mes $32.100 $321.000  Tienda del Peluquero
Acondicionador neutro 10/mes $30.100 $301.000  Tienda del Peluquero
Guantes desechables 4 cajas/mes $ 38.000 $152.000  Tienda del Peluquero
gorros protectores 3 $ 30.000 $90.000 Tienda del Peluquero
paquetes/mes
Alcohol 3 tarros/mes $20.000 $ 60.000 Tienda del Peluquero
Hojas de registro 1 resma/mes $ 15.000 $ 15.000 Tienda del Peluquero
Toallas 20 $50.000 $ 1.000.000 Tienda del Peluquero
Capas protectoras 40 $30.000 $1.200.000  Tienda del Peluquero
Total $ 3.139.000
Necesidades de Material Publicitario
Tripticos, folletos o carteles 2 $ 300.000 $600.000  Publicidad Camaledn
Tarjetas de presentacion 1000 $ 500 $500.000  Publicidad Camaledn

Total

$1.100.000
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Precio
Componente Cantidad L. Valor Total Proveedor
Unitario

Otras Necesidades

L Clini
Capacitaciones Anual 1 $ 800.000 $ 800.000 1mc,a .
dermatologica
Total N ec'es1.dades y $42.838.900
Requerimientos

Nota. Elaboracion propia (2025)

Conocer al Cliente. Es muy importante saber a quién te diriges. Preguntarles sus
necesidades, sus problemas, sus hdbitos y como prefieren comunicarse. Esta informacion les
permite personalizar la atencion y ofrecer soluciones que realmente les sirvan.

Ofrecer una Experiencia Fluida y Multicanal. Los clientes deben poder contactarse de
la manera que les resulte mas comoda. Para esto se deben implementar varios canales de
comunicacion y asegurarse de que la experiencia sea coherente en todos ellos.

Redes Sociales. Para interacciones informales y consultas rapidas.

Linea Telefonica. Para problemas complejos que requieren una conversacion personal.

WhatsApp. Atencion mas personalizada.

Personalizar Cada Interaccion. Usar el nombre del cliente, tener acceso a su historial y
utilizar esa informacion para darle un trato exclusivo. Un correo de cumpleafios o una oferta
especial por su fidelidad pueden marcar una gran diferencia.

Capacita al Equipo. El equipo de atencion al cliente es la cara del negocio. Deben ser
empaticos, proactivos y estar bien informados. Invierte en su formacion para que puedan resolver
problemas rapidamente y con seguridad, incluso en el primer contacto.

Convierte los Errores en Oportunidades. Los errores suceden. Lo que realmente
importa es como se maneja. Si un cliente tiene una mala experiencia, ir mas alla de simplemente
resolver el problema. Ofrecer una disculpa sincera y, si es posible, una compensacion. Una queja
bien manejada puede fortalecer la confianza del cliente y hacer que su lealtad crezca.

Solicita y usa el Feedback de tus Clientes. Usar encuestas de satisfaccion o
simplemente preguntar su opinion. Escuchar activamente sus comentarios y tenerlos en cuenta
para mejorar continuamente tus productos, servicios y procesos de atencion. Esto les demuestra

que su opinion realmente importa.
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Plan de Compras

Se establece un plan de compras de los insumos trimestralmente para el primer afio de
puesta en marcha de la empresa.
Tabla 20

Plan de Compras Trimestre 1

Trimestre 1

Componente Cantidad Precio Unitario Valor Total
Shampoo neutro 10/mes $32.100 $ 963.000
Acondicionador neutro 10/mes $30.100 $903.000
Guantes desechables 4 cajas/mes $ 38.000 $ 456.000
gorros protectores 3 paquetes/mes $30.000 $270.000
Alcohol 3 tarros/mes $20.000 $ 180.000
Hojas de registro 1 resma/mes $ 15.000 $45.000
Toallas 5 $50.000 $250.000
Insumos de aseo 3 $100.000 $300.000
Capas protectoras 40 $30.000 $1.200.000
Total $4.567.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 21

Plan de Compras Trimestre 2

Trimestre 2

Componente Cantidad Precio Unitario Valor Total
Shampoo neutro 10/mes $32.100 $1.284.000
Acondicionador neutro 10/mes $30.100 $1.204.000
Guantes desechables 4 cajas/mes $ 38.000 $ 494.000
gorros protectores 3 paquetes/mes $30.000 $270.000
Alcohol 3 tarros/mes $20.000 $ 180.000
Hojas de registro 1 resma/mes $ 15.000 $ 45.000
Toallas 5 $ 50.000 $250.000
Insumos de aseo 3 $ 100.000 $ 300.000
Capas protectoras 40 $30.000 $1.200.000
Total $5.227.000

Nota. Elaboracion propia (2025)

Tabla 22

Plan de Compras Trimestre 3

Trimestre 3
Componente Cantidad Precio Unitario Valor Total

Shampoo neutro 10/mes $32.100 $ 963.000
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Trimestre 3
Componente Cantidad Precio Unitario Valor Total
Acondicionador neutro 10/mes $30.100 $903.000
Guantes desechables 4 cajas/mes $38.000 $ 456.000
gorTos protectores 3 paquetes/mes $30.000 $270.000
Alcohol 3 tarros/mes $20.000 $ 180.000
Hojas de registro 1 resma/mes $ 15.000 $45.000
Toallas 5 $ 50.000 $250.000
Insumos de aseo 3 $ 100.000 $300.000
Capas protectoras 40 $30.000 $1.200.000
Mantenimiento de equipos 1 $ 500.000 $ 500.000
Total $5.067.000

Nota. Elaboracion propia (2025)

Tabla 23

Plan de Compras Trimestre 4
Trimestre 4
Componente Cantidad Precio Unitario Valor Total
Shampoo neutro 10/mes $32.100 $1.605.000
Acondicionador neutro 10/mes $30.100 $1.505.000
Guantes desechables 4 cajas/mes $ 38.000 $ 532.000
gorros protectores 3 paquetes/mes $30.000 $ 300.000
Alcohol 3 tarros/mes $20.000 $200.000
Hojas de registro 1 resma/mes §15.000 $ 60.000
Toallas 5 $ 50.000 $250.000
Insumos de aseo 3 $100.000 $ 300.000
Capacitaciones 1 $800.000 $ 800.000
Capas protectoras 40 $ 30.000 $1.200.000
Total $6.752.000

Nota. Elaboracion propia (2025)

Infraestructura Areas Requeridas y Distribucién de Espacios

De acuerdo con el estatuto de usos del suelo y los requerimientos propios de una empresa
dedicada al diagnostico especializado en salud capilar, la infraestructura debe estar ubicada en un
primer piso, garantizando facilidad de acceso para clientes y pacientes, incluyendo aquellos con
movilidad reducida. El espacio total recomendado para este tipo de establecimiento debe
comprender entre 20 y 30 m?, organizados de manera estratégica para cumplir con las funciones
de atencion, diagndstico, administracion y soporte. La disposicion de los ambientes debe
propiciar un entorno profesional, comodo y seguro, cumpliendo con las normas de bioseguridad,
ventilacion, iluminacion y ergonomia.

El area de recepcion constituye el primer punto de contacto con el cliente. En este espacio

se llevan a cabo el registro, la programacion de citas y la orientacion inicial. Estd dotado de un
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escritorio, sistema de computo, teléfono y mobiliario para espera, disefiado con el fin de
transmitir confianza y calidez, elementos clave para generar una experiencia de servicio
satisfactoria desde el ingreso.

La sala técnica es el espacio central para el uso de equipos especializados como el
capilografo y demés herramientas de diagndstico capilar. Este ambiente debe garantizar
condiciones de privacidad, buena iluminacion y aislamiento de ruidos externos, ya que alli se
realiza la observacion minuciosa del cuero cabelludo y el cabello, ademas de pruebas técnicas
que requieren concentracion. Se sugiere que este espacio cuente con mesas de trabajo, sillas
ergonomicas y disponibilidad de tomas eléctricas para el funcionamiento de los equipos.

El consultorio dermatoldgico se concibe como un area privada destinada a la
interpretacion clinica de los resultados y a la consulta con especialistas en dermatologia. Este
espacio debe estar dotado con escritorio, camilla de exploracion, equipo médico basico y sillas
para consulta, garantizando condiciones de privacidad y cumplimiento de las normativas en
salud. La presencia de esta area aporta respaldo cientifico y fortalece la confianza del cliente en
el servicio prestado.

En cuanto a la administracion, esta area cumple la funcioén de coordinar las labores
operativas y organizacionales, incluyendo la planeacion de servicios, control de inventarios y
gestion documental. Se encuentra equipada con escritorio, archivadores y equipo de computo.
Por su parte, la oficina de contabilidad se destina al manejo financiero y tributario de la empresa.
Se recomienda que, aunque sea un espacio reducido, conserve independencia para garantizar
confidencialidad en el manejo de la informacion econémica.

Los bafios son un area indispensable para la higiene y comodidad tanto de clientes como
de colaboradores. Se sugiere la instalacion de una bateria sanitaria minima con dos cubiculos
diferenciados, disefiados con ventilacion adecuada, insumos de aseo e infraestructura accesible.

La distribucion de los espacios planteada garantiza un flujo 16gico en la atencion al
cliente: desde la recepcion inicial, pasando por la sala técnica y el consultorio dermatolégico,
hasta las areas administrativas y de soporte. A su vez, el disefio debe contemplar una
ambientacion ecoldgica e innovadora, que genere un entorno acogedor y diferenciado frente a la

competencia, fortaleciendo la imagen empresarial y motivando a los usuarios a regresar.
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Localizacion

Macro Localizacion. Se creard una empresa dedicada a la evaluacion de la salud capilar
en Cartago, Valle del Cauca, se basa en varios elementos ambientales que respaldan su
relevancia.

En primer lugar, Cartago es un municipio ubicado al norte del departamento del Valle del
Cauca, con una extension territorial aproximada de 260 km?, perteneciente a la zona del Eje
Cafetero (Findeter, 2022). Esta ubicacion estratégica posibilita una dptima conectividad por
tierra hacia otras ciudades proximas, como Manizales, Pereira y Armenia, lo que favorece el
acceso de proveedores y clientes potenciales.

En cuanto a la demografia, el municipio report6 en el censo nacional de 2018 una
poblacion de 142.902 habitantes, con predominio de adultos jévenes y de mediana edad, que
representan el segmento mas interesado en temas de estética, salud y bienestar (DANE, 2018).
Este volumen de poblacion representa una base de mercado solida para los servicios
especializados en salud capilar.

El clima en Cartago se caracteriza por temperaturas maximas promedio de 28-29 °C y
minimas que rondan los 20 °C durante la mayor parte del afo, segun Weather Spark (2025).
Estos rasgos del medioambiente dejan claro que es imprescindible tener centros que ofrezcan
diagnostico y asesoria profesional para el cuidado del cabello.

En el ambito de la infraestructura en salud, Cartago dispone de un hospital departamental,
clinicas privadas y multiples IPS municipales (Gobierno Municipal de Cartago, 2024). No
obstante, la oferta dermatoldgica es escasa y con largos periodos de espera, lo que supone una
oportunidad para implementar un servicio especializado en diagnostico capilar y respaldado
cientificamente.

Desde la perspectiva socioecondmica, Cartago se constituye en un polo de desarrollo del
norte del Valle del Cauca, con una economia diversificada en comercio, servicios y agricultura.
El municipio cuenta con una clase media consolidada que tiene capacidad adquisitiva para
invertir en servicios de salud y estética (Camara de Comercio de Cartago, 2022). Esto se
complementa con politicas publicas como el Plan Territorial de Salud 2024-2027, que busca
fortalecer la atencion en salud y ampliar la cobertura de servicios especializados (Gobierno

Municipal de Cartago, 2024).
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Dada la posicion estratégica, el nimero de habitantes, el clima y la estructura
socioeconomica del municipio, Cartago se presenta como un sitio propicio para establecer una
empresa dedicada a realizar diagndsticos capilares. Esta tiene potencial para generar un impacto
no solo a nivel local, sino también regional.

Método del Centro de Gravedad. Con el objetivo de fortalecer la decision de ubicacion,
se emplea el método del centro de gravedad, que posibilita identificar un punto estratégico
mediante la ponderacion de coordenadas geograficas y volumenes de envios o accesibilidad
hacia diversas ciudades influyentes. En esta situacion, al tener en cuenta la relacion de Cartago
con ciudades aledafias como Pereira, Manizales y Armenia, los calculos posibilitan determinar
un punto medio que se encuentra en el area urbana de Cartago.

Método del Centro de Gravedad (CoG)

Las formulas utilizadas son:

x* = (X x1Qi)/ (X Qi)

y* =(Zyi Qi) / (£ Qi)

Donde: xi = latitud, yi = longitud y Qi = volumen relativo (demanda).

Tabla 24

Datos utilizados

Ciudad Qi (Demanda) Latitud (xi) Longitud (yi)
Cartago 70 4.747221 -75.911629
Pereira 15 4.814290 -75.694640
Armenia 10 4.533890 -75.681100
Manizales 5 5.070275 -75.513817

Nota. Elaboracion propia (2025)

Calculos

x* =[(4.747221)(70) + (4.814290)(15) + (4.533890)(10) + (5.070275)(5)] / 100 = 4.7521

y* =[(-75.911629)(70) + (-75.694640)(15) + (-75.681100)(10) + (-75.513817)(5)] / 100
=-75.8361

Resultado. El centro de gravedad estimado se encuentra en las coordenadas (x*, y*) =
(4.7521, -75.8361), lo cual corresponde al area urbana de Cartago. Esto valida la eleccion del
local ubicado en la Carrera 3 # 12-36, cerca al centro de la ciudad, como ubicacion dptima para

la empresa. (Ver anexo K) (Maps, Google Maps, 2025).
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Micro Localizacion

Figura 23

Preferencia de Ubicacion del Local Segun los Encuestados

Prefiere que el local esté ubicado:

Ubicacion

independiente 59

Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).

Segun la encuesta realizada a posibles clientes, un establecimiento independiente es el
lugar preferido (59,2 %), después un centro comercial (33,6 %) y, por ltimo, una clinica (7,2
%). Estos hallazgos evidencian que los usuarios prefieren la privacidad, la autonomia y el acceso
directo que ofrece un espacio propio por encima de las condiciones de un centro compartido.

De acuerdo con estas preferencias, se ha determinado que el local situado en la Carrera 3
# 12-36, proximo al centro de Cartago, es una opcion apropiada. Esta ubicacion es estratégica
debido a su cercania con la zona administrativa y comercial de la ciudad. Esta 4rea asegura un
elevado transito de peatones, un acceso sencillo para vehiculos y una visibilidad adecuada;
elementos que son decisivos para atraer a los clientes y establecer la empresa.

La seleccion de este espacio independiente posibilitard adecuar las instalaciones a los
requerimientos concretos del diagnostico capilar, generando un entorno acogedor y profesional
que esté alineado con lo que los usuarios esperan, al mismo tiempo que se maximiza el beneficio
de estar proximos al ntcleo urbano.

Micro Localizacion local de Diagnostico Especializado de Salud Capilar

El establecimiento podria tener una ubicacion estratégica en la Carrera 3 #12-36, Cartago,
Valle del Cauca. Ya que esta situado en una zona cerca del centro de la ciudad. La zona tiene una

gran circulacion de peatones y vehiculos, estd rodeada de notarias, servicios de salud y
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comercios, lo cual beneficia la visibilidad y el acceso a los clientes. La ubicacion en una via
principal con buena conexion a calles secundarias asegura la accesibilidad y el potencial de
atraccion para el servicio especializado en salud capilar (Ver anexo L). Tomado de (Maps,
Google Maps, 2025).

Figura 24

posible ubicacion del local

Nota. Elaboracion propia (2025)
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El anélisis financiero es de gran importancia para prever la viabilidad del proyecto, ya

que a partir de este es que se debe presupuestar la inversion para la empresa o puesta en marcha

de una organizacion.

Inversiones Fijas

Tabla 25
Magquinaria y Equipo
Detalle de inversiones Cantidad Costo Unitario Costo total Vida qtil (afios)
Capilografo 1 $ 1.050.000 $ 1.050.000 5
Lampara con luz fria 1 $200.000 $200.000 5
Camara fotografica 1 $ 3.600.000 $ 3.600.000 5
Celular 1 $ 800.000 $ 800.000 5
Aire acondicionado 2 $ 1.600.000 $ 3.200.000 10
Camara de seguridad 1 $ 600.000 $ 600.000 5
Computador 4 $2.800.000 $ 11.200.000 5
Impresora 2 $ 400.000 $ 800.000 5
Total $21.450.000

Nota. Elaboracion propia (2025)

La tabla 25 corresponde, al valor inicial de la maquinaria y equipo; estos se depreciaran

de acuerdo con la vida util establecida.

Tabla 26

Muebles y Enseres
Detalle de inversiones Cantidad Costo Unitario Costo total Vida util (afios)
Silla de diagnoéstico | $ 1.899.900 $ 1.899.900 5
Lavabo 1 $ 1.200.000 $ 1.200.000 5
Almacenamiento 2 $ 800.000 $ 1.600.000 10
Estanteria 3 $ 300.000 $900.000 10
Escritorio 6 $ 800.000 $ 4.800.000 10
Sillas escritorio 5 $ 350.000 $ 1.750.000 10
Sillas visitantes 6 $200.000 $ 1.200.000 10
Total $13.349.900

Nota. Elaboracion propia (2025)

La tabla 26 corresponde, al valor inicial de muebles y enseres; estos se depreciaran de

acuerdo con la vida util establecida.
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Inversiones Diferidas

Tabla 27

Gastos en Activos Tangibles

Detalle de Inversion Costo Total
Software de analisis capilar ~ $3.000.000
Gastos de organizacion $1.900.000
Montaje y puesta en marcha $1.800.000
Imprevistos $2.000.000
Total, Inversion $8.700.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
El valor corresponde, al saldo provisionado para gastos en activos tangibles; teniendo en

cuenta imprevistos.
Inversiones en Capital de Trabajo

Tabla 28
Costos de Mano de Obra por Apertura

Cargo Remuneracion Remuneracion Prestaciones Costo Total
Mensual Anual Sociales
Mano de obra indirecta
Administradora $2.500.000 $30.000.000 $71.106.600 $101.106.600
Contador Outsourcing $3.500.000 $42.000.000 $0  $42.000.000
Asesora de ventas $1.423.500 $17.082.000 $45.574.098  $62.656.098
Subtotal $7.423.500 $89.082.000 $116.680.698 $205.762.698
Mano de obra directa
Asesora especializada —en $1.423.500 $17.082.000 $45.574.008  $62.656.098
capildgrafo y productos
Especialista en dermatologia $8.500.000 $102.000.000 $0 $102.000.000
Subtotal $9.923.500 $119.082.000 $45.574.098

Total $164.656.098

Nota. Elaboracion propia (2025)
Costos de Materia Prima (Inventario)

Tabla 29

Costo del Inventario

. Costo Costo Total por Costo Total por
Componente Cantidad por Mes Unitario Mes Afio
Compra shampoo neutro 10/mes $32.100 $321.000 $ 3.852.000
icionad
Compra - acondicionador 10/mes $ 90.300 $ 903.000 $ 10.836.000

neutro
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. Costo Costo Total por Costo Total por
Componente Cantidad por Mes Unitario Mes Afio
C t .
ompra guatties 12 cajas/mes $ 38.000 $ 456.000 $ 5.472.000
desechables
C
ompra gorros 9 paquetes/mes $ 30.000 $ 270.000 $ 3.240.000
protectores
Compra alcohol 9 tarros/mes $20.000 $ 180.000 $2.160.000
Compra hojas de registro 3 resma/mes $ 15.000 $45.000 $ 540.000
Compra toallas 5 $ 50.000 $250.000 $3.000.000
Compra insumos de aseo 3 $ 100.000 $ 100.003 $1.200.036
Compra capas protectoras 40 $30.000 $1.200.000 $ 14.400.000
Biotina 900 MCG 7 cajas/mes $30.600 $214.200 $2.570.400
Zinc Plus 4 cajas /mes $24.000 $96.000 $ 1.152.000
Hierro AB Fortis 4 cajas/mes $47.520 $ 190.080 $2.280.960
1 caja/; 250
Complejo B 50 MG cajarmes X $ 50.500 $20.200 $ 242.400
capsulas
Megacistin 7 cajas/mes $ 240.000 $ 1.680.000 $20.160.000
L Metionina 1 caja/mes $241.357 $241.357 $2.896.284
Keratin 2 cajas/mes 87849 $ 175.698 $2.108.376
Acido Polilactico 3 Ca]asz/ ;ﬁouas X $ 449.000 $ 898.000 $ 8.082.000
Hidraxiapatita calcica 3 cajas/40 unidades $ 624.000 $ 1.872.000 $ 18.720.000
Jeringas 2 cajas/mes $20.575 $41.150 $ 493.800
10 cajas/! 10
Ampolla maliou anticaida cajasimes x $ 58.600 $ 1.758.000 $21.096.000
ampollas
100 caj 3 Ilas/
Botox capilar cajas ;esampo as $ 48.000 $ 4.800.000 $ 57.600.000
Total $2.327.401 $ 15.711.688 $ 182.102.256

Nota. Elaboracion propia (2025)

Costo por Tratamiento con una Valuacion a un afio Prestando el Servicio de 170

Intervenciones al mes

Tabla 30

Diagnostico y Plan de Tratamiento

Material Unidad de Cantidad Costo Costo Costo Total/
Medida Unitario Total/ mes afio

Materiales directos
Examen y entrevista (insumos para ;44 o 1 $20.000  $820.000  $9.840.000
utilizacion de equipos especializados)
Sub total $ 9.840.000
Materiales Indirectos
Hoja de registro Unidades 1 $ 500 $ 6.000 $ 72.000
Subtotal $72.000
Costo total $10.086.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Tabla 31

Tratamiento de Vitaminas y Minerales

Material Umda.d de Cantidad  Costo Unitario Costo Total/ Costo Total/ aiio
Medida mes
Materiales directos

Biotina 900 MCG Unidades 2 $1.020 $41.820 $501.840
Zinc Plus Unidades 1 $ 800 $ 32.800 $ 393.600
Hierro AB Fortis Unidades 4 $1.584 $ 64.944 $779.328

C lejo B 50 .
Moénp €0 Unidades 2 $202 $ 8.282 $99.384
Subtotal $1.774.152
Total $1.774.152

Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 32

Consultas Médicas Generales (Diagnostico Basico)

Material Umda-d de Cantidad C?Sto, Costo Total/ Costo Total/ afio
Medida Unitario mes
Materiales directos
Examen (utilizacion de
equipos Unidades 1 $20.000 $ 820.000 $9.840.000
especializados)
Subtotal $ 9.840.000
Costos indirectos
Hoja de registro Unidades 1 $500 $20.500 $246.000
jeringa Unidades 1 $ 1.500 $61.500 $ 738.000
Subtotal $984.000
Total $ 10.824.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 33

Consultas Médicas Generales (Diagndstico Avanzado)

. Unidad de . Costo Costo Total/ Costo Total/
Material . Cantidad L. -
Medida Unitario mes afo

Materiales directos

Examen (utilizacion de equipos 4 e 1 $30.000  $1.230.000  $ 14.760.000

especializados)

Subtotal $ 14.760.000

Costos indirectos

Hoja de registro Unidades 1 $ 500 $20.500 $ 246.000

jeringa Unidades 1 $1.500 $61.500 $ 738.000
Subtotal $ 984.000

Total $ 15.744.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Tabla 34

Consultas médicas Generales (Diagnostico Premium)
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Material Unida.d de Cantidad C?Sto, Costo Total/ Costo Total/ ano
Medida Unitario mes
Materiales directos
Examen (utilizacién
de equipos  Unidades 1 $33.000 $1.353.000 $16.236.000
especializados)
Subtotal $16.236.000
Costos indirectos
Hoja de registro Unidades 1 $ 500 $20.500 $ 246.000
jeringa Unidades 1 $1.500 $ 150.000 $ 1.800.000
Subtotal $2.046.000
Total $ 18.282.000

Nota. Elaboracion propia (2025)

En lo que concierne a la comercializacion de los productos, se emplea una proyeccion de

ventas anuales de 840 unidades, y por ende 70 productos serian comercializados mensualmente

por cada una de las lineas en mencion, como se puede apreciar a continuacion.

Tabla 35

Productos para Comercializar

Materiales directos Cantidad C?Sto_ Costo Total/mes Costos Total/afio
Unitario

Shampo neutro Unidad $32.100 $ 124.833 $ 1.498.000
Acondicionador neutro Unidad $90.300 $351.167 $4.214.000
Biotina 900 MCG Cajas x 30 $ 30.600 $ 119.000 $ 1.428.000
Zinc Plus cajas x 30 $24.000 $93.333 $1.120.000
Hierro AB Fortis Cajas x 30 $47.520 $ 184.800 $2.217.600
Complejo B 50 MG Caja x 250 capsulas $ 50.500 $196.389 $2.356.667
Megacistin Caja x 30 $ 240.000 $933.333 $ 11.200.000
L Metionina Caja por 30 $241.357 $938.611 $11.263.327
Keratin Cajas x 30 $ 87.849 $341.635 $4.099.620
Acido Polilactico Cajas ’; ;8?1’10““ X $ 449.000 $1.746.111 $20.953.333
Hidraxiapatita céalcica Caja x 40 unidades $ 624.000 $2.426.667 $29.120.000
Ampolla maliou Caja x 10 ampollas $ 58.600 $227.889 $2.734.667
anticaida

Subtotal $92.205.213
Materiales indirectos

bolsas Caja x 1000 unidades $51.700 $3.619 $43.428
subtotal $ 43.428
Total $92.248.641

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Costos de Servicios

Tabla 36

Costos de Servicios
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Servicios Unidad de medida Cantidad Costo Unitario Costo Total
Energia eléctrica KW/Hora 12 $1.000.0000 $10.000.000
Internet Impulso 12 $55.000 $660.000
Acueducto y alcantarillado Mts3 12 $200.000 $2.400.000
Total $13.060.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Gastos de Depreciacion por Linea Recta

Tabla 37

Gastos por Depreciacion
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Detall.e de Cantidad Costo Total Vld? vdl 1 2 3 4 5 Valor Residual

Inversiones (aios)
Capilografo 1 $ 1.050.000 5 $210.000 $210.000 $210.000 $210.000 $210.000 $0
Lampara con luz fria 1 $200.000 5 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $40.000 $0
Camara fotografica 1 $3.600.000 5 $ 720.000 $ 720.000 $ 720.000 $ 720.000 $ 720.000 $0
Celular 1 $ 800.000 5 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $0
Aire acondicionado 2 $3.200.000 10 $ 320.000 $ 320.000 $ 320.000 $ 320.000 $ 320.000 $ 1.600.000
Camara de seguridad 1 $ 600.000 5 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $0
Computador 4 $11.200.000 5 $2.240.000 $.240.000 $2.240.000  $2.240.000  $2.240.000 $0
Impresora 2 $ 800.000 5 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $0
Silla de diagndstico 1 $ 1.899.900 5 $ 379.980 $379.980 $379.980 $379.980 $ 379.980 $0
Lavabo 1 $ 1.200.000 5 $240.000 $240.000 $240.000 $240.000 $240.000 $0
Almacenamiento 2 $ 1.600.000 10 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 800.000
Estanteria 3 $ 900.000 10 $90.000 $90.000 $90.000 $90.000 $90.000 $ 450.000
Escritorio 6 $ 4.800.000 10 $ 480.000 $ 480.000 $ 480.000 $ 480.000 $ 480.000 $ 2.400.000
Sillas escritorio 5 $ 1.750.000 10 $ 175.000 $ 175.000 $ 175.000 $ 175.000 $ 175.000 $ 875.000
Sillas visitantes 6 $ 1.200.000 10 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 600.000
Total $34.799.900 $5.614.981  $5.614.982  $5.614.983  $5.614.984  $5.614.985 $6.725.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Tabla 38

Otros Gastos Administrativos

Detalle Unidad Cantidad Costo Mensual Costo Anual
Arriendo Unidad x mes 12 $3.000.000 $ 36.000.000
Elementos de aseo y cafeteria Global empresarial 12 $250.000 $3.000.000
Total $39.000.000
Nota. Elaboracion propia (2025)

Tabla 39

Gastos de Venta

Detalle Costo Anual
Publicidad y promocién ~ $18.000.000
Empaque $1.800.000

Total $19.800.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
Distribucion de Costos

Tabla 40

Distribucion de Costos

Detalles Costos Fijos  Costos Variables Total Costos
Costos de produccion

Mano de obra directa + prestacion de servicios $ 164.656.098 $ 164.656.098
Mano de obra indirecta $ 62.656.098 $62.656.098
Materiales directos (compras) $ 151.588.865 $151.588.865
Materiales indirectos (compras) $4.303.428 $4.303.428
Servicios Pblicos $ 13.060.000 $ 13.060.000
Gastos por depreciacion $ 6.725.000 $ 6.725.000
Subtotal $ 398.686.061 $4.303.428 $402.989.489
Gastos de administracion

Sueldos y prestaciones $ 143.106.600 $ 143.106.600
Otros gastos de administracion $ 39.000.000 $ 39.000.000
Subtotal $ 182.106.600 $ 182.106.600
Gastos de venta

Publicidad y promocién $ 18.000.000  $ 18.000.000
Empaques $ 1.800.000 $ 1.800.000
Subtotal $19.800.000 $19.800.000
Total $ 580.792.661 $24.103.428 $ 604.896.089

Nota. Elaboracion propia (2025)
Cabe resaltar, que la composicion de los costos es obtenida de los costos por tratamiento
tomada de las tablas (30, 31, 32, 33, 34, 35, 36, 37, 38 y 39), mas los costos de servicios, gastos

de depreciacion, otros gastos administrativos y gastos de venta.
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Teniendo en cuenta lo mencionado con antelacion al considerar la distribucion de los

costos del proyecto se analiza el punto de equilibrio segun (Muente G, 2019).

Punto de Equilibrio

La rentabilidad de un producto se conoce al establecer el valor minimo de las ventas, ya

que al saber cudl es el costo total de la actividad, se pude saber cudl es el valor de retorno que se

debe obtener o el valor de ingreso, por tal razén se aplica la siguiente formula.

( Costo fijo total)

Punto de equilibrio:

Precio de ventas unitarias — costo variable unitario

El costo variable unitario (CVU): es un valor que se calcula dividiendo los costos

variables, entre la cantidad de unidades producidas en un periodo especifico.

Ahora bien, se debe especificar que la empresa tiene 5 clases de servicios y un area

comercial donde se vende al publico distintos productos.

Costo Variable Unitario:

Tabla 41

Costo Variable Unitario

(Costo Variable total)

Unidades producidas

. e . Costo Variable Total Unidades Producidas Costo Variable
Costo Variable unitario .
Anual Anuales Unitario
Tratamiento de diagnoéstico y plan de $ 10.086.000 410 $ 24.600
tratamiento
Tratamiento de vitaminas y minerales $1.774.152 410 $4.327
Consulta médica general, diagnostico $10.824.000 410 $26.400
basico
Consulta médica general, diagnostico $ 15.744.000 410 $ 38.400
avanzado
Consulta médica general, diagnostico $ 18.282.000 410 $ 44.590
premium
Shampo neutro $ 1.498.000 47 $3.654
Acondicionador neutro $4.214.000 47 $90.300
Guantes desechables $1.773.333 47 $38.000
Gorros protectores $ 1.400.000 47 $30.000
Alcohol $933.333 47 $20.000
Toallas $ 466.667 47 $ 10.000
Capas protectoras $ 1.400.000 47 $ 30.000
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Costo Variable Total
Costo Variable unitario osto Yariable Lota

Unidades Producidas

Costo Variable

Anual Anuales Unitario
Biotina 900 MCG $ 1.428.000 47 $30.600
Zinc Plus $ 1.120.000 47 $24.000
Hierro AB Fortis $2.217.600 47 $47.520
Complejo B 50 MG $2.356.667 47 $50.500
Megacistin $ 11.200.000 47 $ 240.000
L Metionina $11.263.327 47 $241.357
Keratin $4.099.620 47 $ 87.849
Acido Polilactico $20.953.333 47 $ 449.000
Hidraxiapatita calcica $29.120.000 47 $ 624.000
Jeringas $960.167 47 $20.575
Ampolla maliou anticaida $2.734.667 47 $ 58.600

Nota. Elaboracion propia (2025)

Al conocer el costo variable unitario del producto, se procede a identificar el precio de

venta unitario.

Precio de Venta Unitario

Cabe resaltar, que este seria el valor al que debe ser ofertado el producto al cliente; se

obtiene a partir de la siguiente formula:

Costo Unitario + (Costo unitario * Margen de Utilidad)

Precio de venta unitario=

100 — Margen de Utilidad

Se debe mencionar que, para obtener el precio de venta unitario, es necesario, obtener el

costo unitario de cada tratamiento y producto entregado al cliente, el cual se obtiene por medio

de la division del costo total entre las unidades proyectas o vendidas.

Costo total

Costo Unitario =

Unidades producidas

Al obtener el costo unitario, se procede a aplicar el margen de ganancia de la empresa

estipulado en el 20% a cada uno de los productos que son ofrecidos al ptblico en venta y

servicios prestados al cliente; en lo que concierne a consulta médica, es del 115%, y en cuanto a

tratamientos, es del 1500%.
Formula: Costo unitario * 20%

Costo unitario * 115%
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Costo unitario * 1650%
Tabla 42

Precio de Venta Unitario

Detalle Precio de Venta Unitario

Tratamiento de diagnostico y plan de tratamiento
Tratamiento de vitaminas y minerales
Consulta médica general, diagnostico basico
Consulta médica general, diagnostico avanzado
Consulta médica general, diagnostico premium
Shampo neutro

Acondicionador neutro

Guantes desechables

Gorros protectores

Alcohol

Toallas

Capas protectoras

Biotina 900 MCG

Zinc Plus

Hierro AB Fortis

Complejo B 50 MG

Megacistin

L Metionina

Keratin

Acido Polilactico

Hidraxiapatita calcica

Jeringas

Ampolla maliou anticaida

$ 405.000
$ 75.000
$ 60.000
$ 87.000

$ 125.000
$38.520

$108.360
$45.600
$36.000
$24.000
$ 12.000
$36.000
$36.720
$ 28.800
$57.024
$ 60.600

$288.000
$289.628
$105.419

$ 538.800

§ 748.800
$24.690
$70.320

Nota. Elaboracion propia (2025)

Ahora bien, de acuerdo con los valores obtenidos se desarrollan las proyecciones

financieras del proyecto.
Capital de Trabajo

Tabla 43
Calculo del Capital de Trabajo

Costo de Operacion Anual

Costo de produccion $ 402.989.489
Gastos de administracion  $ 182.106.600
Gastos de ventas $ 19.800.000

Totales $ 604.896.089

Nota. Elaboracion propia (2025)
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El valor total representado, especifica el costo de la operacion para que la produccion
opere de forma adecuada; y la empresa cuenta con un ciclo operativo de 30 dias especificado a
continuacion, teniendo en cuenta que el afio tiene 360 dias.

ITC: $ 604.896.089/ 360: $1.680.267
ITC: $1.680.267*30: $50.408.007

Tabla 44

Inversion en Capital de Trabajo

Detalle Anos
1 2 3 4 5
Capital de trabajo $ 50.408.007 $2611.135 $2611.135 $2.611.135 $2.611.135

Nota. Elaboracion propia (2025)
La tasa por medio de la cual se basa el proyecto es establecida de acuerdo al (DANE.,
2025) es del 5,18 con una variacion anual, que ayuda a establecer una tasa de inflacion para

generar un programa de inversion del capital de trabajo.

Flujo Neto de la Inversion

Tabla 45
Flujo Neto de la Inversion
Afos
Detalle 0 I 3 3 4 5

Inversion fija $41.599.900
Capital de trabajo $50.408.007 $2.611.135 $2.611.135 $2.611.135 $2.611.135
Valor residual $ 67.577.547

Inversiones $92.007.907 2.611.135 $2611.135 $2.611.135 $2.611.135 §$67.577.547

Nota. Elaboracion propia (2025)
Cabe resaltar que, para la generacion del flujo neto de la inversion, se toman los valores

de la inversion en capital de trabajo y los valores de la tabla 37 de gastos por depreciacion.

Proyecciones Financieras

Tabla 46
Proyecciones Financieras Anuales por Servicio y Producto
Detalle Precio de Venta Unitario Unldafles Precio d ¢ Yenta
Producidas Unitario
Tratamiento de diagnostico y plan de $ 430.500 410 $ 176.505.000

tratamiento
Tratamiento de vitaminas y minerales $75.726 410 $31.047.660
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Detalle Precio de Venta Unitario Umdatlies Precio d ¢ Yenta
Producidas Unitario

Tratamiento de aminoacidos $0 $0
Cf)r}sulta médica general, diagnostico $ 60.000 410 $ 24.600.000
basico

Consulta médica general, diagnostico $ 87.000 410 $ 35.670.000
avanzado

Consylta médica general, diagnostico $ 125.000 410 $ 51.250.000
premium

Shampo neutro $38.594 47 $1.801.067
Acondicionador neutro $ 108.569 47 $5.066.552
Guantes desechables $ 45.688 47 $2.132.104
Gorros protectores $ 36.069 47 $ 1.683.240
Alcohol $ 24.046 47 $1.122.160
Toallas $12.023 47 $561.080
Capas protectoras $ 36.069 47 $ 1.683.240
Biotina 900 MCG $36.791 47 $1.716.905
Zinc Plus $28.856 47 $ 1.346.592
Hierro AB Fortis $57.134 47 $2.666.252
Complejo B 50 MG $60.717 47 $2.833.454
Megacistin $ 288.555 47 $ 13.465.920
L Metionina $290.187 47 $13.542.059
Keratin $ 105.622 47 $4.929.032
Acido Polilactico $539.839 47 $25.192.492
Hidraxiapatita célcica $ 750.244 47 $35.011.392
Jeringas $24.738 47 $1.154.422
Ampolla maliou anticaida $70.456 47 $ 3.287.929
Total 2890 $ 438.268.551

Nota. Elaboracion propia (2025)

Esta tabla representa el valor de ingresos a percibir en el primer afio de la empresa.
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Tabla 47
Presupuesto por Ingreso 2025 y 2026

Producto 2025 2026

Consulta médica general, diagnostico basico Unidades vendidas $60.000,00 $62.100,00
’ Ing. totales $24.600.000,00 $28.007.100,00

Consulta médica general, diagnostico avanzado Unidades vendidas $87.000,00 $90.045,00
’ Ing. totales $35.670.000,00 $40.610.295,00

Consulta médica general, diagnostico premium Unidades vendidas $125.000,00 $129.375,00
’ Ing. totales $51.250.000,00 $58.348.125,00

Tratamiento de diagndstico y plan de tratamiento Unidades vendidas $405.000,00 $419.175,00
Ing. totales $166.050.000,00 $189.047.925,00

Tratamiento de vitaminas y minerales Unidades vendidas $75.000,00 $77.625,00
Ing. totales $30.750.000,00 $ 35.008.875,00

Total ventas anuales Ing. totales $ 308.320.000 $ 351.022.320
Total costos anuales $ 1.328.830 $ 1.480.716

Margen de contribucion total

$306.991.170

$ 349.541.604

Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 48
Presupuesto por Ingreso 2027,2028 y 2029

Producto 2027 2028 2029

Consulta médica general, diagnostico basico Unidades vendidas $64.336,00 $66.523,00 $68.652,00
’ Ing. totales $33.367.866,40 $39.677.477,04 $47.089.410,84

Consulta médica general, diagnostico avanzado Unidades vendidas $93.287,00 $96.459,00 $99.546,00
’ Ing. totales $48.383.302,55 $57.532.729,40 $68.280.057,26

Consulta médica general, diagnostico premium Unidades vendidas $134.033,00 $138.590,00 $143.025,00
’ Ing. totales $69.516.215,45 $ 82.661.659,03 $98.102.939,24

Tratamiento de diagnostico y plan de tratamiento Unidades vendidas $434.265,00 $449.030,00 $463.399,00
Ing. totales $225.231.542,25 $267.822.820,93  $317.852.151,31

Tratamiento de vitaminas y minerales Unidades vendidas $80.420,00 $83.154,00 $85.815,00
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Producto 2027 2028 2029
Ing. totales $39.692.899,40 $45.000.182,42 $51.019.834,12
Total ventas anuales Ing. totales $ 416.191.826 $ 492.694.869 $ 582.344.393
Total costos anuales $ 1.706.996 $ 1.969.383 $2.273.793
Margen de contribucion total $ 414.484.830 $ 490.725.486 $ 580.070.599

Nota. Elaboracion propia (2025)
La presente operacion ensefia la proyeccion de los ingresos de los primeros 5 afos, mas la proyeccion de una tasa del 3,5% de

incremento anual.
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Tabla 49

Presupuesto de Costos de Produccion

Aios

Detalle 1 ) 3 4 5
Costos directos
Materiales directos $ 151.588.865 $682.149.894  $2.539.113.494 $9.038.486.096  $31.786.290.200
Mano de obra directa $ 164.656.098 $740.952.441  $2.757.989.642 $9.817.619.843  $34.526.325.549
Depreciacion $41.599.900 $ 187.199.550 $ 696.798.325 $2.480.394.038 $8.722.979.031
Sub Total $357.844.863 $1.610.301.885 $5.993.901.461 $21.336.499.976 $ 75.035.594.780
Gastos ~ generales  por
depreciacion
Materiales indirectos $4.303.428 $19.365.426 $72.082.419 $256.591.895 $902.375.059
Mano de obra indirecta $ 62.656.098 $281.952.441 $1.049.489.642 $3.735.869.843  $ 13.138.200.549
Servicios $ 13.060.000 $ 58.770.000 $218.755.000 $778.702.500 $2.738.518.750
Subtotal $ 80.019.526 $360.087.867 $1.340.327.061 $4.771.164.238  $16.779.094.358
Total, ingresos $437.864.389  $1.970.389.752  $7.334.228.521 $26.107.664.214 $ 91.814.689.138

Nota. Elaboracion propia (2025)

La tabla anterior presenta los valores proyectados de produccion a 5 afios, teniendo en
cuenta una tasa

de variacion anual del 3.5% y la depreciacion obtenida en la tabla 37.
Tabla 50

Presupuesto de Gastos de Administracion

Detalle Aios
1 2 3 4 5
Sueldos $143.106.600 $643.979.700 $2.397.035.550 $8.532.731.025  $30.007.665.188
Otros gastos administrativos $39.000.000 $ 175.500.000 $ 653.250.000 $2.325.375.000 $8.177.812.500
Total $182.106.600 $ 819.479.700  $3.050.285.550 $10.858.106.025 $ 38.185.477.688

Nota. Elaboracion propia (2025)

La operacion anterior presenta los gastos de administracion proyectada a 5 afios por una
tasa de variacion anual del 3.5%.
Tabla 51

Presupuesto Gastos de Venta

Anos
Detalle
1 2 3 4 5

e —

romocion y $ 18.000.000 $ 63.000.000 $ 238.500.000 $ 852.750.000 $3.002.625.000
publicidad
Empaques $ 1.800.000 $ 6.300.000 $ 23.850.000 $ 85.275.000 $ 300.262.500
Total $ 19.800.000 $ 69.300.000 $262.350.000 $ 938.025.000 $3.302.887.500

Nota. Elaboracion propia (2025)
La presente operacion, presupuesta los gatos de ventas a Safios proyectada con una tasa

de variacion anual del 3.5%.
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Tabla 52
Estado de Resultado
Estado de Resultados 2025 2026 2027 2028 2029
Ventas $308.320.000 $351.022.320 $416.191.826 $492.694.869  $582.344.393
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra $1.328.830 $1.480.716 $1.706.996 $1.969.383 $2.273.793
Depreciacion $7.614.980 $7.614.980 $7.614.980 $3.614.980 $3.614.980
Agotamiento 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta $299.376.190  $341.926.624 $406.869.850 $487.110.506 $576.455.619
Gasto de Ventas $70.042.021  $72.163.492  $74.402.578  $76.299.865 $78.146.261
Gastos de Administracion $248.538.996  $257.237.861 $266.498.424  $275.559.370  $284.377.270
Gastos de Produccion 0 0 0 0 0
Industria y comercio $1.849.920 $2.106.134 $2.497.151 $2.956.169 $3.494.066
Provisiones 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa $-21.054.747  $10.419.138  $63.471.697  $132.295.101  $210.438.022
Intereses $12.907.314  $11.389.456 $9.464.445 $7.023.066 $3.926.806
Servicio de la deuda $-5.658.545 $-7.176.403 $-9.101.414  $-11.542.794 $-14.639.053
Otros ingresos y egresos $7.248.770 $4.213.054 $363.031 $-4.519.728 $-10.712.247
Utilidad antes de impuestos $-13.805.978  $14.632.191  $63.834.729  $127.775.373  $199.725.775
Impuesto de renta 0 $5.121.267  $22.342.155  $44.721.381 $69.904.021
Reserva legal 0 $512.127 $2.234.215 $4.472.138 $6.990.402
Reserva voluntaria 0 0 0 0 0
Utilidad Distribuible $-13.805.978 $8.998.798  $39.258.358  §78.581.855  §122.831.351

Nota. Elaboracion propia (2025)

El estado de resultados demuestra un flujo positivo, demostrando que el proyecto es

viable y cuenta con flujo neto de operacion; teniendo en cuenta que a partir de este informe se

restan los egresos a los ingresos.

Cdlculo del Capital Requerido

Tabla 53
Simulador Financiero
Concepto Valor Anual Mese's Capital Requerido
Requeridos

Mano de Obra Directa $1.234.286 2 $205.714
Materia Prima $88.466 2 $14.744
Costos Indirectos $6.078 2 $1.013
Nominas y Costos Fijos $295.781.017 2 $49.296.836
Mezcla de Mercadeo $18.000.000 2 $3.000.000
Total requerimiento de capital para el plan de $87.318.208
negocio
Monto aportado por los emprendedores $40.000.000
Total monto del crédito a solicitar $47.318.208

Nota. Elaboracion propia (2025)
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El estudio del capital de trabajo muestra que la compafia necesita financiar dos meses de
actividad antes de obtener las primeras ventas, lo cual significa cubrir costos fijos, némina,
costos indirectos, materia prima y mano de obra directa, ademas de la mezcla de mercadeo. Al
calcular estos gastos con base en su valor anual, el capital requerido para garantizar la operacion
inicial llega a $87.318.208. Los emprendedores contribuyen con $40.000.000, ademas de una
inversion inicial de $34.799.900, lo que refuerza la estructura econdmica del proyecto. No
obstante, como el capital total necesario excede las contribuciones propias, se sugiere la
necesidad de obtener un crédito de $47.318.208 para asegurar que haya suficiente financiamiento
para cubrir los primeros meses de operacion y facilitar que la empresa llegue a su punto de

equilibrio apropiadamente.

Tabla 54

Tabla de Crédito
Afos Cuota Por Pagar Abono a Capital Intereses Saldo de la Deuda

- $47.318.208

2.025 $(-18.257.188) $(-5.564.467) $12.698.721 $41.753.741
2.026 $(-18.257.188) $(-7.057.090) $ 11.200.098 $ 34.696.651
2.027 $(-18.257.188) $(-8.950.096) $9.307.092 $25.746.555
2.028 $(-18.257.188) $(-11.350.886) $6.906.302 $ 14.395.668
2.029 $(-18.257.188) $(-14.395.668) $3.861.520 $ -

Nota. Elaboracion propia (2025)

La tabla presenta la amortizacion de un préstamo con una tasa del 2 %, en el que cada
pago anual se distribuye entre intereses y abono a capital. Los intereses disminuyen y el capital
amortizado aumenta a medida que la deuda se reduce, hasta ser completamente saldada en 2029.
Tabla 55
Punto de Equilibrio afio 1

Margen de Participaci6
Ventas Precio de Costo de g‘ ., n Porcentual
Nombre del Producto ., Contribucio
Totales Venta Produccion . en las
n Unitario
Ventas
Consulta médica general, diagnostico basico $ 24.600.000 $ 60.000,0 $ 626,1 $59.373,9 7,98%
Consulta médica general, diagnostico avanzado ~ $ 35.670.000 $ 87.000,0 $648.,8 $86.351,2 11,57%
Consulta médica general, diagnostico premium  $ 51.250.000 $ 125.000,0 $642,7 $124.3573 16,62%
Tratamiento de diagndstico y plan de $
405. 2 404.374 0
tratamiento 166.050.000 $ 405.000,0 §6255 $404.374,5 33,86%
Tratamiento de vitaminas y minerales $30.750.000 $ 75.000,0 $698,0 $74.302,0 9,97%
Total Ventas $308.320.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Tabla 56

Margen de Contribucion Promedio Ponderado

157

Total Margen de

Nombre del Consulta Consulta Consulta Tratamiento Tratamiento . .
L . . . L. . . Contribucion /
Producto Basica Avanzada Premium Diagnostico Vitaminas )
Promedio
Margen  de
contribucion $59.373,9 $86.351,2 $124.3573 $404.374,5 $74.302,0
unitario
Particinacid
_aricipacion 7.98% 11.57% 16.62% 53.86% 9.97%
% en ventas
M
areen $47373  $9.990,1  $20671,1  $217.781,5 $7.410,4 $ 260.590,4
ponderado

Total costos y
gastos fijos

$344.761.856,0

Punto de
equilibrio en
unidades

1.323

Nota. Elaboracion propia (2025)

Tabla 57

Cantidad a Vender por Producto Para Punto de Equilibrio

Cantidad Por Vender por Producto Para Punto de Equilibrio

Unidades Calculadas Para el Grafico.

Consulta médica general, diagnostico basico
Consulta médica general, diagnostico avanzado

Consulta médica general, diagnostico premium

Tratamiento de diagnostico y plan de tratamiento

Tratamiento de vitaminas y minerales

Total Unidades

105,56
153,06
219,91
712,52
131,95
1.323,00

211,12
306,12
439,83

1.425,04
263,90

2.646,01

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Figura 25
Punto de Equilibrio del Plan de Negocio

PUNTO DE EQULIBRIO GLOBAL DEL PLAN DE NEGOCIO
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Nota. Elaboracion propia (2025) a partir de la encuesta realizada (2025).
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Tabla 58

Balance General

Balance General Periodo

2024 2025 2026 2027 2028 2029
Activo corriente
Efectivo $53.302.550 $41.461.394 $56.535.427 $124.806.031 $191.512.870 $281.931.056
Invent. Materia Prima $15.757 $7.372 $4.107 $ 4.682 $5.345 $6.109
Cuentas por cobrar $- $ - $ - $ - $ - $ -
Total Activo Corriente $ 53.318.308 $ 41.468.766 $ 56.539.534 $124.810.713 $191.518.215 $281.937.166
Gastos Anticipados $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Amortizacion Acumulada $ - $ - $ - $ - $ -
Total Activo Corriente (no realizable): $- $- $- $- $ - $ -
Activo Fijo
Magquinaria y Equipo de Operacion $9.450.000 $9.450.000 $9.450.000 $9.450.000 $9.450.000 $9.450.000
Depreciacion Acumulada $-945.000 $-1.890.000 $ -2.835.000 $ -3.780.000 $ -4.725.000
Magquinaria y Equipo de Operacion Neto $9.450.000 $ 8.505.000 $ 7.560.000 $ 6.615.000 $5.670.000 $4.725.000
Muebles y Enseres $ 13.349.900 $ 13.349.900 $ 13.349.900 $ 13.349.900 $13.349.900 $ 13.349.900
Depreciacion Acumulada $-2.669.980 $-5.339.960 $ -8.009.940 $-10.679.920 $-13.349.900
Muebles y Enseres Neto $ 13.349.900 $10.679.920 $ 8.009.940 $ 5.339.960 $ 2.669.980 $ -
Equipo de Oficina $ 12.000.000 $ 12.000.000 $ 12.000.000 $ 12.000.000 $ 12.000.000 $ 12.000.000
Depreciacion Acumulada $ -4.000.000 $ -8.000.000 $ -12.000.000 $- $ -
Equipo de Oficina Neto $ 12.000.000 $ 8.000.000 $ 4.000.000 $ - $ 12.000.000 $ 12.000.000
Total Activos Fijos: $ 34.799.900 $27.184.920 $ 19.569.940 $ 11.954.960 $20.339.980 $ 16.725.000
Activos diferidos
Activos diferidos $- $- $- $- $ - $ -
Amortizacion de diferidos $- $- $ - $ - $ - $ -
Activos diferidos $- $- $- $- $ - $ -
Activo $ 88.118.208 $ 68.653.686 $76.109.474 $ 136.765.673 $211.858.195 $298.662.166
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores $- $- $- $- $ - $ -
Impuestos X Pagar $ - $- $5.121.267 $22.342.155 $44.721.381 $ 69.904.021
Total pasivo corriente $- $ - $5.121.267 $22.342.155 $44.721.381 $69.904.021
Obligaciones financieras $48.118.208 $42.459.663 $ 35.283.261 $26.181.847 $ 14.639.053 $-
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Balance General Periodo
2024 2025 2026 2027 2028 2029

Pasivo $ 48.118.208 $ 42.459.663 $ 40.404.528 $ 48.524.002 $59.360.434 $69.904.021
Patrimonio
Capital Social $ 40.000.000 $ 40.000.000 $ 40.000.000 $40.000.000 $ 40.000.000 $ 40.000.000
Reserva Legal Acumulada $- $ - $512.127 $2.234.215 $4.472.138 $ 6.990.402
Utilidades Retenidas $- $ - $-13.805.978 $ 6.749.098 $29.443.769 $ 58.936.391
Utilidades del Ejercicio $- $-13.805.978 $ 8.998.798 $39.258.358 $ 78.581.855 $122.831.351
Revalorizacion patrimonio $ -
Total patrimonio $ 40.000.000 $26.194.022 $ 35.704.947 $ 88.241.672 $ 152.497.761 $228.758.145
Total pas + pat $ 88.118.208 $ 68.653.686 $76.109.474 $ 136.765.673 $ 211.858.195 $298.662.166

Nota. Elaboracion propia (2025)

Tabla 59

Flujo de Caja
Flujo de Caja del Proyecto
Capital Invertido

Aifio 0 2025 2026 2027 2028 2029

Activos Corrientes $ 53.318.308 $ 41.468.766 $56.539.534 $124.810.713 $191.518.215 $281.937.166
Pasivos Corrientes $ - $- $5.121.267 $22.342.155 $44.721.381 $ 69.904.021
KTNO $ 53.318.308 $ 41.468.766 $ 51.418.267 $102.468.558 $ 146.796.834 $212.033.145
Activo Fijo Neto $34.799.900 $27.184.920 $ 19.569.940 $ 11.954.960 $20.339.980 $ 16.725.000
Depreciacion Acumulada $- $-7.614.980 $-15.229.960 $-22.844.940 $-14.459.920 $-18.074.900
Activo Fijo Bruto $ 34.799.900 $ 19.569.940 $ 4.339.980 $-10.889.980 $ 5.880.060 $-1.349.900
Total, Capital Operativo Neto $ 88.118.208 $ 68.653.686 $70.988.207 $ 114.423.518 $167.136.814 $ 228.758.145

Calculo del flujo de caja libre
EBIT

$-21.054.747,4

$10.419.137,8

$63.471.697,3

$132.295.101,4

$210.438.022,0

Impuestos $ -6.948.066,6 $ 3.438.315,5 $20.945.660,1 $43.657.383,4 $69.444.547,3
NOPLAT $-14.106.680,8 $ 6.980.822,3 $ 42.526.037,2 $ 88.637.717,9 $ 140.993.474,8
Inversion Neta $-19.464.522,2 $2.334.521,6 $43.435.311,1 $52.713.295,9 $61.621.330,2
Flujo de Caja Libre $-33.571.203 $9.315.344 $ 85.961.348 $ 141.351.014 $202.614.805
Aportes de capital adicionales socios $- $- $- $ - $ -
Flujo de caja libre total del periodo: $ -33.571.203 $9.315.344 $ 85.961.348 $ 141.351.014 $202.614.805
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Nota. Elaboracion propia (2025)
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El flujo de caja del proyecto evidencia como se desarroll6 el capital invertido y la creacion de efectivo entre 2025 y 2029. Al

principio, el capital operativo neto es elevado porque se invierte en activos fijos y en capital de trabajo. Sin embargo, conforme la

operacion se expande, los activos corrientes y el KTNO crecen proporcionalmente. En los primeros afios, se registran pérdidas

operativas y tanto el EBIT como el flujo de caja libre son negativos en 2025. No obstante, a partir de 2026, la iniciativa empieza a

producir utilidades cada vez mas altas, con flujos de caja libre positivos y en aumento hasta 2029. Esto demuestra que la inversion

inicial se recupera y que la rentabilidad del negocio se establece.

Tabla 60

Indicadores Financieros

Analisis Financiero VPN-
TIR

Tasa minima de

rendimiento espera por los 21,00%
emprendedores
Valor de la lnvers'lon inicial $88.118.208
del plan de negocio
Flujo de caja para la
evaluacion del plan de
negocio
Periodo Afio 0 2025 2026 2027 2028 2029
flujo de caja neto $-88.118.208 33571 .202 9'315.342 $ 85.961.348 $ 141.351.014 $202.614.805
Valor presente neto = $83.080.511
Tasa interna de retorno = 39,48%
SITIR Tasa de rendimiento espera por los pres(e:;)te\/selt(t)é
39,48% Mayor que > 21,00% emprendedores ..
positivo
.. (=) Valor
SITIR 39,48% Menor que < 21,00% Tasa de rendimiento espera por los presente neto
emprendedores .
negativo
SITIR 39,48% Igual que = 21,00%
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Analisis Financiero VPN-

TIR
Tasa de rendimiento espera por los () Valor
presente neto
emprendedores .
igual a cero
Periodo 2025 2026 2027 2028 2029
Liquidez - Razén Corriente 0,00% 1104,01% 558,63% 428,25% 403,32%
Nivel de Endeudamiento Total 54,61% 61,85% 53,09% 35,48% 28,02%
Rentabilidad Operacional -6,83% 2.97% 15,25% 26,85% 36,14%
Rentabilidad Neta -4,478% 2,564% 9,433% 15,949% 21,093%
Rentabilidad Patrimonio -34,51% 34,35% 109,95% 89,05% 80,55%
Rentabilidad del Activo -15,668% 13,108% 51,581% 57,457% 57,978%
Periodo de recuperacion de la Inversion 1,086 Aios
. . . Porcentaje de .
Calculo del wacc Total, inversion $88.118.207,90 e Costo de capital Impuestos
participacion
Costo promedio ponderado Aporte de los socios $40.000.000,00 45,39% 21,00% 35%
de capital. Financiado por deuda $48.118.207,90 54,61% 26,82%
WACC 19,05%

Nota. Elaboracion propia (2025)

La evaluacion financiera revela que el proyecto es muy viable. La inversion inicial de $88.118.208 se calcula con una tasa

minima esperada del 21%, lo que resulta en un VPN positivo de $83.080.511 y una TIR del 39,48%, que es mucho mayor que el

rendimiento requerido, lo cual demuestra que la empresa produce rentabilidad. Los indicadores financieros muestran una tendencia

positiva: la liquidez va en aumento, el endeudamiento se reduce y la rentabilidad neta y operativa aumenta cada afio, llegando a mas

del 36% y 21%, respectivamente, para el afio 2029. Adicionalmente, la inversion del proyecto se recupera en solo 1.086 afios. La
y p p

factibilidad y la sostenibilidad econdémica del proyecto se confirman al calcular el WACC (19,05%), que muestra que el costo de

financiarlo es inferior a su rendimiento
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Moédulo 7. Administrativo y Organizacional
Estrategia Organizacional
Analisis DOFA

Este analisis DOFA proporciona un marco sélido para el estudio de factibilidad,
permitiendo identificar los puntos fuertes a potenciar, las areas débiles a reforzar, las
oportunidades a aprovechar y las amenazas a mitigar para aumentar las probabilidades de éxito
del proyecto.

El enfoque de esta herramienta es construir estrategias competitivas, para garantizar la
puesta en marcha y el éxito del proyecto.

A continuacion, se lleva a cabo el andlisis DOFA con el objetivo de adquirir percepcion
de lo que afecta a la organizacion.

Fortalezas (Factores Internos Positivos)

Enfoque Especializado y Nicho de Mercado. La principal fortaleza es la especializacion
en diagnostico capilar. Esto permite diferenciar la empresa de salones de belleza y peluquerias
tradicionales, apuntando a un segmento de mercado que busca soluciones cientificas y
personalizadas para problemas capilares especificos.

Tecnologia y Profesionalismo. La posibilidad de incorporar tecnologia de punta como lo
es el capilografo y demés elementos, contar con personal capacitado (dermatdlogos o técnicos
especializados), brindando asi una ventaja competitiva significativa en el mercado, generando
mas confianza en el cliente.

Potencial de Venta Cruzada. El diagnostico abre la puerta a la recomendacion y venta de
productos y tratamientos capilares personalizados, creando una fuente de ingresos adicional y
recurrente, ya que se brindaran ambos servicios.

Ubicacion Estratégica. Cartago es un centro regional que puede atraer clientes de
municipios aledaios en el norte del Valle del Cauca y sur de Risaralda, ampliando el mercado
potencial.

Percepcion de Valor. Al ofrecer un servicio de salud y bienestar capilar basado en el
conocimiento y la precision, se genera una percepcion de alto valor en el cliente, fomentando la

lealtad y el voz a voz en el municipio.
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Poca Competencia Directa Local. En Cartago no existen muchos centros que ofrezcan
un servicio tan especializado de diagnostico capilar, lo que representa una baja competencia
directa en el municipio.

Oportunidades (Factores Externos Positivos)

Creciente Conciencia sobre Salud y Estética Capilar. Existe una tendencia global y
nacional hacia el cuidado personal y la preocupacion por la salud del cabello y el cuero
cabelludo, impulsada por redes sociales y la informacién disponible. El mercado colombiano de
cuidado capilar ha mostrado un crecimiento constante.

Avances Tecnologicos. La constante evolucion de la tecnologia en el campo del
diagndstico capilar permite acceder a equipos mas precisos y eficientes.

Alianzas Estratégicas. Posibilidad de establecer convenios con dermatélogos, salones de
belleza no especializados, farmacias, tiendas de productos naturales y spa en la region para
referenciar clientes.

Educacion al Consumidor. Oportunidad de educar a la poblacion sobre la importancia
del diagnostico capilar para el tratamiento efectivo de sus afecciones, ampliando la base de
clientes potenciales.

Programas de Apoyo a Emprendedores. Posibles incentivos o créditos blandos para
nuevas empresas y PYMES en el Valle del Cauca (ej. ValleINN) que podrian facilitar la
inversion inicial.

Desarrollo de Marcas Propias. Una vez posicionada, la empresa podria desarrollar su
propia linea de productos capilares especializados, aprovechando el conocimiento adquirido en
los diagndsticos.

Expansion Regional. Si el modelo de negocio es exitoso en Cartago, existe la
oportunidad de replicarlo en otros municipios cercanos que también carecen de estos servicios
especializados.

Debilidades (Factores Internos Negativos)

Alta Inversion Inicial. La adquisicion de equipos especializados, el acondicionamiento
del local y la contratacion de personal cualificado pueden requerir una inversion inicial

considerable.
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Necesidad de Personal Altamente Calificado. La disponibilidad de dermatologos y
profesionales con especializacion en salud capilar en Cartago puede ser limitada, lo que podria
implicar costos elevados de contratacion o la necesidad de capacitacion.

Dependencia Tecnologica. La empresa dependerd del correcto funcionamiento y
mantenimiento de equipos costosos, y la obsolescencia tecnologica puede requerir
actualizaciones periodicas.

Educacion del Mercado Local. Aunque hay una tendencia general, puede que la
poblacion de Cartago y sus alrededores no esté completamente familiarizada con la necesidad de
un diagnoéstico capilar especializado, lo que exigira una fuerte inversion en marketing educativo.

Flujo de Clientes Inicial. Al ser un servicio nuevo y especializado, la captacion de los
primeros clientes podria ser lenta hasta que se genere reconocimiento y confianza.

Costos Operativos Fijos. Los costos asociados a la renta del local, salarios del personal
especializado y mantenimiento de equipos pueden ser altos, independientemente del volumen de
clientes inicial.

Amenazas (Factores Externos Negativos)

Competencia Indirecta Fuerte. Aunque no haya competencia directa de diagndstico
especializado, existe una gran oferta de peluquerias, salones de belleza, spas y farmacias que
ofrecen soluciones generales para el cabello, las cuales podrian ser percibidas como sustitutos
mas econdmicos por el publico.

Sensibilidad al Precio. En una region como Cartago, los clientes pueden ser sensibles al
precio, y un servicio especializado con un costo mas elevado podria limitar el tamafio del
mercado.

Cambio en las Tendencias de Consumo. Las preferencias de los consumidores en
estética y cuidado personal pueden variar rapidamente, exigiendo adaptacion constante.

Regulaciones y Normativas de Salud. Las regulaciones del INVIMA y del Ministerio de
Salud en Colombia para establecimientos de estética y salud pueden ser estrictas y requerir
procesos complejos de licencias y certificaciones (ej. Resolucion 2117 de 2010, bioseguridad).

Recesion Economica o Disminucion del Poder Adquisitivo. Una contracciéon econdmica

podria reducir el gasto en servicios no esenciales o especializados como el diagnostico capilar.
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Entrada de Competidores con Mayor Respaldo. Grandes cadenas de clinicas de belleza
o franquicias podrian ingresar al mercado de Cartago con mayor capital y capacidad de
marketing.

Problemas de Abastecimiento. Dependencia de proveedores para equipos y productos
especializados, lo que podria generar interrupciones o aumentos de costos.

Estrategias FO (Fortalezas y Oportunidades)

Alianzas y Expansion Regional. Aprovechar la ubicacion estratégica en Cartago para
atraer clientes de municipios aledafios. Establecer alianzas con dermat6logos, peluquerias no
especializadas, farmacias y centros de estética en la region, ofreciendo el servicio de diagndstico
como opcional o complemento para sus clientes, lo que facilitard la expansion regional del
modelo de negocio de productos y diagndstico.

Posicionamiento por Tecnologia. Posicionarse como el sitio de referencia, siendo
reconocido por el diagnostico capilar en Cartago y la region, utilizando la tecnologia avanzada
como es el capildgrafo y el personal capacitado, ayudando asi a satisfacer la creciente demanda
de soluciones capilares.

Educacion y Posicionamiento de Valor. Organizar activamente charlas, talleres o
seminarios educativos en Cartago y sus alrededores, destacando los avances tecnologicos en el
cuidado capilar. Utiliza el profesionalismo y el potencial de venta cruzada para demostrar el
valor afiadido de un diagndstico preciso, fomentando la lealtad del cliente y la venta de
tratamientos personalizados.

Estrategias FA (Fortalezas-Amenazas)

Diferenciacion por Calidad y Profesionalismo. Enfrentarse a la competencia indirecta
fuerte, como lo son salones, farmacias y supermercados, y la sensibilidad al precio frente a los
clientes, enfatizando el enfoque especializado y nicho de mercado, tecnologia y el
profesionalismo del personal y dermatélogos. Ademas, la importancia de explicar claramente
que el servicio es una inversion en la salud capilar con resultados precisos que puede ayudar a
mejorar tu vida y que otros no pueden ofrecer.

Reputacion y Fidelidad. Desde el inicio, crear una fuerte percepcion de valor y lealtad

del cliente para protegerse de la entrada de competidores con mayor apoyo o cambios rapidos en
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las tendencias de consumo. La excelencia y exactitud del diagnostico, respaldada por la
tecnologia, generara una voz a voz positiva que fortalecera las fluctuaciones del mercado.
Buena Gestion de Normativas. Aprovechar el profesionalismo y enfoque especializado
para garantizar desde el comienzo el estricto cumplimiento de todas las regulaciones y
normativas de salud, tales como INVIMA y Ministerio de Salud. Esto se diferenciara de ofertas
informales y protegera de sanciones, construyendo una base soélida de confianza y legalidad.

Estrategias DO (Debilidades-Oportunidades)

Marketing Digital y Educativo. Aprovechar la creciente conciencia sobre salud y estética
capilar y el desarrollo de marcas propias. Implementando campafias de marketing digital y
contenido educativo didactico que destaquen la importancia de un diagnostico especializado y
los beneficios de los servicios, alcanzando a un publico mas extenso.

Capacitacion. Aprovecha las alianzas estratégicas y los avances tecnoldgicos para
capacitar continuamente al personal o atraer talento de calidad, incluso si no reside en Cartago.

Optimizacion Tecnologica y Desarrollo de Proveedores. Minimizar la dependencia
tecnologica investigando constantemente los avances tecnologicos para invertir inteligentemente.
Buscar multiples proveedores de equipos y repuestos, y establecer relaciones solidas para mitigar
problemas de abastecimiento y asegurar el mantenimiento.

Estrategias DA (Debilidades-Amenazas)

Gestion Financiera Rigurosa y Flexibilidad. Contrarrestar la alta inversion inicial y los
costos operativos fijos ante una recesion econdomica o disminucion del poder adquisitivo.
Implementa un control de costos estricto, busca financiamiento que te d¢ flexibilidad y evalua
modelos de precios que equilibren la rentabilidad con la sensibilidad al precio del mercado local,
como paquetes de servicios o planes de pago.

Diversificacion y Adaptaciéon. Disminuir la dependencia tecnologica y el riesgo de
cambio en las tendencias de consumo o aparicion de competidores mediante un seguimiento
continuo del mercado. Elaborar un plan de contingencia para la obsolescencia tecnoldgica y que
se sostenga adaptable para ajustar los servicios o productos adicionales, como la creacion de
marcas propias, si las tendencias del consumidor varian.

Construccion de Confianza y Anticipacion de Competencia. Fomentar el flujo inicial de

clientes lentos y la educacion del mercado local en competencia indirecta fuerte y la posible
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entrada de competidores con mayor respaldo. Es importante concentrarse en construir una
reputacion basada en resultados tangibles y testimonios, y comunicar tu valor inico de manera

constante para distinguirse de cualquier nuevo participante en el mercado.
Organismos de Apoyo.

En el entorno empresarial actual, diversas entidades publicas y privadas desempefian un
papel crucial en el fortalecimiento empresarial. Estas organizaciones brindan apoyo integral a los
emprendedores, desde la generacion de ideas hasta la consolidacion en el mercado.

El apoyo ofrecido incluye apoyo intelectual, incluyendo capacitacion en areas como
administracion, finanzas, marketing, innovacion y formalizacion legal. Ademas, ofrecen
asistencia financiera, como capital, préstamos, subsidios o equipos para el inicio de operaciones.
El objetivo final es fortalecer la competitividad de una empresa, mejorar sus oportunidades de
€xito y aumentar su participacioén en el mercado local, regional o nacional.

A continuacion, se identificaran algunas entidades que estan disponibles para los
emprendedores y codmo contribuyen al desarrollo de su negocio.

Tabla 61

Organismos de Apoyo a la Creacion de Empresas en Cartago, Valle del Cauca

Entidad Cobertura Descripcion detallada
Alcaldia Municipal de Local La Oficina de Desarrollo Econdmico proporciona consultorias a
Cartago medida, talleres, ferias locales, formalizacion, competencias digitales.
Una de las nueve instituciones ValleINN. Ofrece apoyo a
Centro de L . .,
L emprendedores desde el inicio (plan de negocio, comprobacion de
Emprendimiento Departamental

ValleINN - Cartago merca.do).lrlasta la f."ln?nciaci(')n y consolidacion, con apoyo técnico y
capacitacion especializada.

Potenciacion en habilidades administrativas, digitales y productivas,

Valle Emprende Departamental mediante redes intermunicipales, eventos y mentorias proporcionadas

por el gobierno departamental.

Capital semilla hasta $180 millones COP, acompafiamiento desde la

Fondo Emprender — . 1 o .
Departamental 1idea hasta la consolidacion, capacitacion técnica gratuita,

SENA (Regional Valle) . f

entrenamiento técnico sin costo.

Consultoria empresarial gratuita (administracion, marketing,
Camara de Comercio Regional contabilidad, impuestos), programa Semilla CreeCimiento, Destinos
de Cartago Magicos, ventajas de formalizarse, ferias y vinculos empresariales, y

eventos y conexiones de negocios.

Asistencia a empresas emergentes innovadoras, aceleracion,
iNNpulsa Colombia Nacional financiacion inicial y conexion con redes nacionales e
internacionales.
Créditos, garantias, capacitacion financiera, recursos digitales y

Bancoéldex Nacional s, . L
colaboracion con entidades del territorio.
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Entidad Cobertura Descripcion detallada

Ministerio de
Comercio, Industria y Nacional
Turismo

Programas de respaldo, exposiciones, capacitacion en exportacion,
internacionalizacion y formalizacion total.

Nota. Elaboracion propia (2025)
Estructura Organizacional

Organigrama de la Empresa

Una estructura organizacional hace referencia a como una empresa organiza, coordina y
vigila sus funciones y recursos humanos para lograr sus metas. Con el paso del tiempo, varios
escritores han proporcionado definiciones y perspectivas para comprenderla, desde teorias
tradicionales hasta enfoques mas modernos. Segiin Chiavenato (2006), la estructura
organizacional es el sistema que define como se distribuyen las funciones, responsabilidades y
autoridad dentro de una empresa. Permite organizar y coordinar los recursos humanos y técnicos
para alcanzar los objetivos empresariales de forma eficiente. En este sentido, Robbins, Stephen
P., & Coulter, Mary (2018) afirman que la estructura organizacional establece las lineas de
autoridad, determina los niveles jeradrquicos y facilita la coordinacion entre las actividades, lo
cual es esencial para el desempeio eficaz de la organizacion.

Esta estructura actlia como fundamento para definir jerarquias, zonas funcionales y vias
de relacion interna, lo que resulta esencial para el correcto desempeno de cualquier organizacion,
independientemente de su magnitud o industria.

Con el paso del tiempo, varios escritores han formulado teorias y modelos que han
aportado de manera significativa al entendimiento y disefio de estructuras organizativas. Desde
perspectivas tradicionales como la de Fayol (1916), que sugirid principios jerarquicos y de
control estricto, o Weber (1947), con su modelo de burocracia racional-legal, hasta modelos
modernos como el de Mintzberg (1979), que propone estructuras versatiles y flexibles para
adaptarse a situaciones cambiantes, la literatura ha evidenciado que no hay un solo modelo de
estructura organizacional valido para todas las entidades. Por otro lado, la estructura debe
adaptarse a elementos fundamentales como el ambiente, la magnitud de la organizacion, su
estrategia, la tecnologia que utiliza y su cultura institucional.

Conociendo la informacion anterior, se decide disefiar un organigrama Funcional y

Vertical-Plano; debido a que existe un nico escaldn jerarquico bajo el director general. Es
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plano, ya que reduce los niveles de jerarquia, lo que es habitual en empresas de pequefia escala o
en fases iniciales.

Segun Chiavenato (2006),"El organigrama funcional se basa en la especializacion de
funciones, lo que permite una mayor eficiencia operativa en empresas pequefias o medianas.
Cuando se reduce el nimero de niveles jerarquicos, se habla de una estructura plana, util para

mejorar la comunicacion y reducir la burocracia”.

Figura 26
Organigrama
<
O o o o O
P /‘/i @
g ’
@l
Nota. Elaboracion propia (2025)
Cargos
Tabla 62
Cargos y Perfiles en la Empresa de Diagnostico Capilar Especializado
. Formacion Salario Tipo de Funciones
Area / Cargo Perfil Ocupacional
& P Requerida Estimado Contrato Clave
* Toma de
decisiones
estratégicas.
Responsable de la * Gestion de
gestion estratégica de presupuesto y
la compaiiia, . rentabilidad.
. P Profesional en $2.500.000 + .. .
.. ., liderazgo en la .. ., . Término * Liderazgo y
Administracion o, Administracion de  prestaciones . . . .,
organizacion, toma . indefinido  direccion de
. Empresas sociales .
de decisiones y equipos.
coordinacion de * Apoyo en
sectores funcionales. procesos
logisticos.

* Coordinacion
de personal
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. Formacion Salario Tipo de Funciones
Area/C Perfil O ional
rea rLargo erit Dcupaciona Requerida Estimado Contrato Clave
operativo.
* Manejo
documental y de
proveedores.
* Control de
ingresos y
egresos.
Responsable de
Idar 1 .
respa.l .ar a‘ , * Registros
administracion y contables
operacion de la Contador piblico $1.500.000 —  Prestacion reportes y
Contabilidad compailia, abarcando . P $4.000.000 de P .
) titulado L financieros.
areas como personal, mensuales servicios .
o * Declaraciones
logistica, proveedores . .
., tributarias.
y documentacion
interna.
Encargada de realizar * Diagnosticos
analisis c’apilares con Técnico/a e{l $1.423.500 con capildgrafo.
Asesora tecnologia cosmetologia, .

o - . (SMMLV . .,
Especializada en  (capilografo), salud capilar o 2025) + Término Recomendacion
Capilografo y recomendar formacion . fijo personalizada de

. . prestaciones
Productos tratamientos y certificada en de le productos.
orientar al cliente en  cuidado capilar Y * Capacitacion al
el uso de productos. cliente.
* Venta directa y
atencion al
Atiende clientes, .
Ublicita v vende $1.423.500 cliente.
P Y . Bachiller técnico (SMMLV . * Seguimiento
Asesora de productos, maneja .y Término
. . o0 técnico en 2025) + . postventa.
Ventas caja y realiza . fijo .
. ventas o mercadeo  prestaciones » Cumplimiento
seguimiento
de ley de metas
postventa. .
comerciales.
* Manejo de caja.
* Diagnostico
. linico d
Meédico dermatodlogo CHnIeo ’e
. . patologias
que identifica capilares
. patologias del cuero Meédico con $120.000 — P o
Especialista en R e, Jornada * Prescripcion de
, cabelludo, evalua especializacion en  $250.000 por ) i
Dermatologia . i i parcial tratamientos
clinicamente y guia Dermatologia consulta médicos

tratamientos
especializados.

* Supervision
técnica del
equipo.

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Aspectos Legales
Constitucion de la Empresa y Aspectos Legales

La constitucion de una empresa dedicada al diagndstico capilar especializado en
Colombia requiere el cumplimiento de diversos requisitos legales y normativos, especialmente
aquellos vinculados al sector salud. A continuacion, se presentan los principales aspectos a
considerar.

Tipo de sociedad. La Sociedad Limitada (Ltda.) es la estructura juridica mas apropiada
para este tipo de empresa, que necesita contar con un minimo de dos socios y un maximo de
veinticinco. La obligacion de los socios se limita a la cantidad de dinero que aportaron.

Tramites de constitucion y registro. Una vez que se determine la clase de sociedad, es
necesario seguir los pasos siguientes:

Elaboracion de los Estatutos Sociales. Documento que rige la vida de la sociedad, en el
cual se especifican el objetivo social (diagnostico capilar especializado), el capital, la gestion y la
posible disolucion.

Registro en la Camara de Comercio. Comprende el registro de la sociedad, el
nombramiento del representante legal y la emision del Certificado de Representacion Legal y
Existencia.

Adquisicion del Numero de Identificacion Tributaria (NIT). Proceso que se lleva a cabo
frente a la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN).

Registro en el Registro Unico Tributario (RUT). Actualizacion segiin la actividad
economica principal de la compaiiia.

Apertura de una cuenta bancaria para la empresa. Condicion esencial para la
administracion financiera de la entidad.

Habilitacion en salud (Registro Especial de Prestadores de Servicios de Salud —
REPS). Esto es lo mas significativo para una compaiiia de diagnostico capilar, dado que se la
toma como un proveedor de servicios sanitarios.

Registro en el REPS. La Secretaria de Salud de la jurisdiccion pertinente es el lugar
donde debe llevarse a cabo la inscripcion. Esta se efectiia respetando lo establecido en la
Resolucion 3100 de 2019 o en una norma posterior que la modifique, que rige los requisitos para

habilitar a quienes proveen servicios de salud.
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Estandares de habilitacion. La empresa debe cumplir con estandares de habilitacion que
abarcan varios aspectos clave; contar con talento humano idéneo y certificado en el area de la
salud capilar; disponer de una infraestructura que cumpla con normas de bioseguridad,
privacidad, ventilacion e iluminacidn; garantizar una dotacion adecuada con equipos
especializados y su respectivo mantenimiento; asegurar el manejo correcto de medicamentos y
dispositivos médicos cuando corresponda; implementar protocolos de atencion, gestion de
residuos y medidas de seguridad del paciente; cumplir con la normatividad en historia clinica y
proteccion de datos; y establecer coordinacion con otros servicios o profesionales de la salud
cuando se ofrezcan servicios complementarios.

Verificacion y renovacion. La Secretaria de Salud lleva a cabo una visita de verificacion
para inspeccionar las instalaciones y verificar que los requisitos se estan cumpliendo antes de
conceder la habilitaciéon. Ademas, segun la normativa vigente, es necesario renovar
periddicamente la habilitacion para asegurar que el servicio se mantenga constante y sea de

calidad.

Normas de Bioseguridad y Residuos Hospitalarios

La implementacion y el cumplimiento riguroso de las normas de bioseguridad son
esenciales debido a la naturaleza de los servicios prestados, puesto que garantizan la proteccion
de los clientes y del personal. Estas medidas incluyen el empleo apropiado de los elementos de
proteccidn personal, la continua desinfeccion de las superficies y equipos empleados en los
procedimientos y la gestion correcta de los residuos peligrosos producidos. La implementacion
estricta de estos protocolos no solo ayuda a evitar peligros de contaminacion cruzada o infeccion,

sino que ademas refuerza la confianza en la seguridad y calidad del servicio ofrecido.

Plan de Gestion Integral de Residuos Hospitalarios y Similares (PGIRHS)
Obligatorio para cualquier prestador de servicios de salud. Se debe clasificar, almacenar,
inactivar y disponer adecuadamente los residuos generados. (Proteccion Social & Ministerio de

Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2024).

Proteccion de Datos Personales (Ley 1581 de 2012)
La empresa tendra que acatar la Ley 1581 de 2012, la cual establece las normas para
proteger los datos personales en Colombia, debido a que gestionara informacion delicada sobre

la salud de sus clientes. En este contexto, es esencial tener una Politica de Tratamiento de Datos
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que establezca con claridad los procesos para recolectar, usar, guardar y eliminar informacion
personal, ademas de asegurar que el titular brinde su autorizacion explicita para el manejo de
estos datos. También es necesario implementar medidas de seguridad de tipo técnico, humano y
administrativo para garantizar la confidencialidad e integridad de la informacion recopilada.
Ademas, se debe cumplir con el registro de las bases de datos en el Registro Nacional de Bases
de Datos a través de la Superintendencia de Industria y Comercio (Congreso de la Republica de

Colombia, 2012).
Contratacion Laboral

Si se decide contratar personal, debe cumplir con todas las disposiciones de seguridad
social y laboral que se encuentran en la ley colombiana. Esto supone que se confeccionen
contratos laborales conforme al Cédigo Sustantivo del Trabajo, asegurando condiciones legales y
transparentes para los trabajadores. Asimismo, serd necesario realizar la afiliacion obligatoria de
cada trabajador al Sistema General de Seguridad Social en Salud (EPS), al Sistema General de
Pensiones (AFP), al Sistema General de Riesgos Laborales (ARL), asi como a las Cajas de
Compensacion Familiar y al pago de cesantias e intereses sobre cesantias, asegurando el

cumplimiento integral de los derechos laborales (Congreso de la Republica de Colombia, 2024).
Propiedad Intelectual

Para garantizar la propiedad de los derechos y fortalecer la posicidn competitiva en el
mercado, es necesario tener en cuenta la proteccion de la propiedad intelectual al desarrollar
productos, métodos o software novedosos para el diagndstico capilar. Esto significa registrar las
marcas, solicitar patentes cuando las innovaciones sean novedosas e industriales y, en el caso de
programas de software o contenido original, defender los derechos de autor. Los procedimientos
pertinentes deben llevarse a cabo ante la Superintendencia de Industria y Comercio, organismo

que tiene como responsabilidad regular y asegurar la propiedad industrial en Colombia.
Pdlizas de Responsabilidad Civil

Es altamente recomendable, y en algunos casos incluso obligatorio para los prestadores
de servicios de salud, contar con pdlizas de responsabilidad civil profesional que respalden la

empresa frente a posibles errores, omisiones o negligencias en la prestacion de los servicios. Este
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tipo de seguros no solo protege a los profesionales, sino que también brinda confianza y
seguridad a los clientes al garantizar respaldo en situaciones imprevistas Estado (s.f.).

Ademas, es util contar con asesoria legal especializada, porque las regulaciones en el area
de salud son complejas y necesitan la guia de abogados que tengan experiencia en derecho
sanitario y empresarial. Ademas, la compaiiia debe contar con un contador publico que se
encargue de la administracion financiera y contable, garantizando asi que se cumplan las
obligaciones fiscales y juridicas.

La verificacion de los permisos para el uso del suelo ante la alcaldia correspondiente es
otro elemento crucial; esto se hace para asegurarse de que la ubicacion elegida para las
operaciones sea adecuada para actividades relacionadas con la salud.

Para que una empresa dedicada al diagndstico capilar especializado en Colombia
funcione de manera eficiente y exitosa, es fundamental la observancia apropiada de estos
elementos administrativos, legales y de aseguramiento, ya que asegura que los pacientes estén

protegidos y que se cumpla con las regulaciones vigentes.
Costos Administrativos
Gastos de Personal.

Tabla 63

Administrador de Empresas

Gastos Mensual Primer afio
Salario Basico $2.500.000 $30.000.000
Aux. de transporte N/A N/A
Cesantias (360) $2.500.000 $30.000.000
Int. Cesantias (360) $ 300.000 $ 3.600.000
Prima de servicios (360) $ 1.250.000 $ 15.000.000
Vacaciones (360) $ 1.250.000 $ 15.000.000
Salud $212.500 $2.550.000
Pension $ 300.000 $ 3.600.000
ARL (0.522%) $ 13.050 $ 156.600
Caja de compensacion familiar $ 100.000 $ 1.200.000

Nota. Elaboracion propia (2025)

Tabla 64

Contador Publico

Gastos Mensual Primer afio

Salario Basico $2.500.000 (ejemplo dentro del rango $30.000.000

$1.500.000 — $4.000.000)
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Gastos Mensual Primer afio
Aux. de transporte N/A N/A
Cesantias (360) N/A N/A
Int. Cesantias (360) N/A N/A
Prima de servicios (360) N/A N/A
Vacaciones (360) N/A N/A

Salud Cubierto por el contratista Cubierto por el contratista
Pension Cubierto por el contratista Cubierto por el contratista
ARL (0.522%) Cubierto por el contratista Cubierto por el contratista
Caja de compensacion N/A N/A
familiar
Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 65
Asesora Especializada en Capilografo
Gastos Mensual Primer aifio
Salario Bésico $1.423.500 $17.082.000
Aux. de transporte $200.000 $ 2.400.000
Cesantias (360) $1.623.500 $ 19.482.000
Int. Cesantias (360) $194.820 $2.337.840
Prima de servicios (360) $711.750 $ 8.541.000
Vacaciones (360) $711.750 $ 8.541.000
Salud $120.998 $1.451.970
Pension $170.820 $2.049.840
ARL (0.522%) $7.431 $ 89.168
Caja de compensacion familiar ~ $ 56.940 $ 683.280
Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 66
Asesora de ventas
Gastos Mensual Primer aifio
Salario Basico $1.423.500 $17.082.000
Aux. de transporte $200.000 $2.400.000
Cesantias (360) $1.623.500 $ 19.482.000
Int. Cesantias (360) $ 194.820 $2.337.840
Prima de servicios (360) $711.750 $ 8.541.000
Vacaciones (360) $711.750 $ 8.541.000
Salud $ 120.998 $1.451.970
Pensién $170.820 $2.049.840
ARL (0.522%) $7.431 $ 89.168
Caja de compensacion familiar ~ $ 56.940 $ 683.280

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Tabla 67
Dermatologa
Gastos Mensual (Promedio 24 Consultas) Primer afio (288 Consultas)
Pago por consultas (minimo $120.000 c/u)  § 2.880.000 $ 34.560.000
Aux. de transporte N/A N/A
Cesantias (360) N/A N/A
Int. Cesantias (360) N/A N/A
Prima de servicios (360) N/A N/A
Vacaciones (360) N/A N/A
Salud Incluido en pago por consulta Incluido en pago por consulta
Pension Incluido en pago por consulta Incluido en pago por consulta
ARL (0.522%) Segun cobertura parcial Segun cobertura parcial
Caja de compensacion familiar Incluido en pago por consulta Incluido en pago por consulta

Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 68

Gastos de Puesta en Marcha

Gastos Mensual Primer afio
Analisis de suelos $ 7.500 $90.000
licencias de funcionamiento $10,400 $ 125.000
Certificacion de bomberos (uso del local) $ 5.800 $ 70.000
Industria y comercio (impuesto municipal) $41.600 $ 500.000
Registro de marca y patente $ 107,300 $ 1.288.000 (una sola vez)
Papeleria, material publicitario inicial $166.600 $2.000.000
Facturacion electronica (proveedor autorizado) $140.000 $1.680.000
Total $479.200 $5.753.000
Nota. Elaboracion propia (2025)

Tabla 69

Gastos Anuales de Administracion

Gastos Mensual Primer afio
Arriendo del local comercial $1.800.000 $21.600.000
Servicios publicos (agua, energia, internet, gas) $1.300.000 $15.600.000
Telefonia e internet $130.000  $1.560.000
Publicidad inicial (digital + local) $1.300.000 $15.600.000
Licencias de software administrativo / médico $450.000  $5.400.000
Implementacion SG-SST (salud y seguridad en el trabajo) ~ $220.000  $2.640.000
Dotacion y uniformes $200.000  $2.400.000
Suministros de oficina $280.000  $3.360.000
Total $5.980.000 $72.960.000

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Planificacion Estratégica
Mision

Ser lideres en el diagndstico capilar, utilizando tecnologia avanzada y conocimiento
experto para mejorar el bienestar de nuestros clientes, brindando confianza, conocimiento y
soluciones efectivas para cuidar su cabello.
Vision

En el 2030 ser el estandar de excelencia en diagnostico capilar especializado,
combinando la mas alta tecnologia con un servicio humano excepcional para ofrecer resultados

que superen las expectativas de nuestros clientes.

Valores Corporativos
e Excelencia
e Innovacion
e Profesionalismo
e FEducacion
e Responsabilidad

e Empatia

Proposito Transformador Masivo (PTM)

"Mejorar la salud capilar de los habitantes de Cartago a través de un diagndstico capilar
especializado, asequible y basado en la ciencia, que cambie el modo en que las personas
entienden, previenen y cuidan su salud capilar; Con el fin de mejorar el bienestar, la autoestima y
la calidad de vida, nos proponemos ser lideres en innovacion, responsabilidad y empatia
mediante el empleo de tecnologia avanzada, la asesoria profesional y la educacion continua.”

Como afirman Robbins (2018), una declaracion de proposito clara y transformadora
“proporciona direccidn y significado a la organizacion, al tiempo que la diferencia de sus
competidores, motivando a empleados y clientes a comprometerse con una vision compartida”.
En este caso, el PTM se convierte en la guia estratégica que unifica la mision, la vision y los

valores corporativos, proyectando un impacto sostenible en la comunidad.
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Logotipo

Figura 27
Logotipo

CapilSalud
Cartago

DIAGNOSTICO CAPILAR
Nota. Elaboracion propia (2025)

El logotipo de CapilSalud Cartago incorpora iconos que simbolizan la ciencia médica y la
salud natural. El foliculo piloso con una hoja verde simboliza el crecimiento, regeneracion y
vitalidad del cabello y cuero cabelludo. Por su parte, el circulo azul representa la ciencia y la
tecnologia; Estos componentes naturales crean confianza y bienestar en el usuario, relacionando
la salud del cabello con un cuidado completo.

Por ultimo, la tipografia y los colores refuerzan la identidad visual del servicio. El azul
simboliza confianza y profesionalidad, el gris oscuro aporta neutralidad y seriedad, mientras que
el verde transmite crecimiento y salud. Segiin Henderson (2003), la tipografia sans serif moderna
favorece el acercamiento al publico y mejora la claridad. En general, el logo transmite una
imagen de confianza, innovacion y apoyo médico. Asi, CapilSalud Cartago se ubica como un

lider en el diagndstico capilar en el Valle del Cauca.
Impactos

Impacto Economico
El impacto econdmico de una empresa de diagndstico capilar en Cartago es importante y

variado, pues aprovecha la expansion general del sector de la belleza y el cuidado personal en
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Colombia, a la vez que satisface una necesidad de un nicho de mercado. A continuacion, se
presenta el impacto econdmico desde varios puntos de vista:

Potencial de Mercado y Crecimiento. El mercado de productos y servicios de belleza
en Colombia son fuerte y estd en constante crecimiento.

Crecimiento del Sector. El sector de la industria cosmética y de aseo en Colombia
proyecta un crecimiento del 6% en 2025. El mercado del cuidado capilar, en particular, tiene una
demanda creciente de productos y servicios especializados ( Asociacion Nacional de
Empresarios de Colombia, 2024).

Tendencia Hacia la Especializacion. Los consumidores colombianos, cada vez mas
informados, prefieren soluciones especificas y personalizadas en lugar de productos genéricos.
Esto genera una oportunidad de negocio para servicios de diagndstico capilar que ofrezcan un
enfoque cientifico, preciso y confiable (Beautiful, 2024).

Poder Adquisitive. El gasto de los hogares colombianos en cuidado personal es
considerable, lo que indica una disposicion a invertir en servicios que prometen resultados

efectivos (Negocios, 2025).

Generacion de Ingresos y Viabilidad Financiera

Fuentes de Ingreso. La empresa no solo obtendra ingresos de los diagndsticos, sino que
también podra generar ventas adicionales a través de la venta de productos capilares
recomendados, programas de tratamiento, y servicios complementarios.

Precios de Servicios. Los precios de los servicios de tricologia y diagndstico capilar
varian en Colombia, pero un diagndstico inicial puede costar entre $80.000 y $120.000 COP. Un
modelo de negocio que combine el diagnodstico con la venta de tratamientos personalizados
puede generar un flujo de ingresos muy rentable.

Costos Iniciales. La inversion inicial incluye equipos especializados como un
capilografo cuyo costo puede oscilar entre $250.000 y $1.500.000 COP, y otros dispositivos de
fototerapia o radiofrecuencia, que pueden costar desde $595.000 hasta $1.550.000 COP o mas. A
esto se suman los costos de adecuacion del local, mobiliario, marketing y licencias.

Creacion de Empleo

La apertura de la empresa tendra un impacto directo en la generacion de empleo en la

region de Cartago:
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Empleo Directo. La empresa necesitara personal calificado. Esto podria incluir a un
dermatologo con formacion médica o en estética, técnicos especializados en diagndstico capilar
y personal de atencion al cliente.

Empleo Indirecto. La operacion del negocio también beneficiara a otros sectores locales
como la construccion para la adecuacion del local, proveedores de insumos productos capilares,

equipos, y servicios de publicidad y contabilidad.

Contribucion a la Economia Local

Diversificacion de la Oferta. La empresa aportard un servicio de salud y belleza
especializado que no es comun en todas las ciudades. Esto atrae a clientes de Cartago y de los
municipios cercanos, lo que dinamiza la economia local.

Aumento del Consumo. Los clientes que acuden a la clinica de diagndstico tienen la
posibilidad de comprar y consumir en otros establecimientos locales antes o después de sus citas,
como restaurantes, tiendas o servicios de transporte y asi multiplicar el efecto econdémico.

Formalizacion e Impuestos. Como empresa formal, contribuira a la economia a través
del pago de impuestos y aportes parafiscales, lo que beneficia el desarrollo regional.

Impacto Regional. El impacto regional de una empresa de diagndstico capilar en
Cartago se extiende mas alla de los limites de la ciudad, afectando positivamente el desarrollo
economico y social del norte del Valle del Cauca. Aqui se detallan los principales puntos de su
impacto regional:

Dinamizacion del Eje Economico del Norte del Valle. Centro de servicios
especializados: Al establecerse en Cartago, la empresa se convierte en un centro de servicios de
salud y bienestar especializado para los habitantes de municipios vecinos como Ansermanuevo,
Alcala, Obando, Toro, La Union, y El Aguila. Esto evita que los residentes tengan que viajar a
ciudades mas grandes como Pereira o Cali en busca de atencion especializada, reduciendo costos
y tiempo de desplazamiento.

Atraccion de Flujo de Capital. Los clientes de la region que acudan a Cartago para el
diagnostico no solo gastaran en los servicios de la empresa, sino que también pueden realizar
compras, consumir alimentos y utilizar otros servicios en la ciudad, ayudando en la economia

local y fortaleciendo el comercio.
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Contribucion a la Salud y el Bienestar Regional

Mejora de la Calidad de Vida. Al ofrecer diagnosticos precisos y soluciones efectivas,
la empresa contribuye directamente a la salud y el bienestar de los habitantes de la region.
Problemas capilares como la alopecia o la dermatitis seborreica pueden tener un impacto
significativo en la autoestima, y un tratamiento adecuado mejora la calidad de vida de los
pacientes.

Educacion en Salud Preventiva. La empresa juega un rol educativo importante,
promoviendo el conocimiento sobre el cuidado capilar y la salud del cuero cabelludo. Esto puede
generar una mayor conciencia en la region sobre la importancia de la prevencion y el cuidado

personal

Fortalecimiento del Tejido Empresarial

Creacion de un Nicho de Mercado. La empresa de diagnostico capilar ocupa un nicho
de mercado especializado que no esta saturado en el momento. Lo que representa una
oportunidad para las empresas del sector, demostrando a los emprendedores la viabilidad de
modelos de negocio innovador y especializado.

Generacion de Alianzas Estratégicas. La empresa podria establecer alianzas con
salones de belleza, barberias y farmacias. Esto no solo le posibilitara ampliar su comunidad de
referidos, sino que también realzaria la calidad y la oferta de servicios que estos otros negocios

ofrecen fortaleciendo aquellas alianzas estratégicas.

Generacion de Empleo Cualificado

Oportunidades Laborales Especializadas. La operacion del negocio crea demanda de
profesionales con conocimientos en tricologia y atencion al cliente. Esto ofrece oportunidades de
empleo calificado que pueden ser aprovechadas por residentes del norte del Valle del Cauca,

reduciendo la necesidad de migrar a otras ciudades en busca de mejores empleos.
Impacto Social

El impacto social de una empresa de diagnostico capilar en Cartago se manifiesta en
multiples niveles, abordando aspectos del bienestar personal, la salud mental y la construccion de
comunidad. Va mas alla de las ganancias econdmicas y se centra en como la empresa mejora la
vida de las personas.

Aqui se detallan los principales puntos de su impacto social:
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Mejora de la Autoestima y la Salud Mental

Abordaje de la Inseguridad. Los problemas capilares, como la alopecia, la caspa
cronica, o el debilitamiento del cabello, pueden generar una gran inseguridad y afectar la salud
mental de las personas. Un diagnostico preciso y un tratamiento efectivo pueden devolver la
confianza y mejorar significativamente la autoestima del cliente.

Espacio de Apoyo. La empresa puede convertirse en un espacio seguro donde los
clientes se sientan escuchados y comprendidos, validando sus preocupaciones sobre su
apariencia y brindando soluciones reales. Este apoyo emocional es un componente crucial del

impacto social.
Educacion y Empoderamiento del Consumidor

Conocimiento Sobre Salud Capilar. La empresa educa a los clientes sobre la correcta
salud de su cuero cabelludo y cabello, desmintiendo mitos y proporcionando informacion
cientifica. Esto empodera a las personas para que tomen decisiones informadas sobre su cuidado
personal, en lugar de gastar dinero en productos genéricos que no solucionan sus problemas.

Fomento del Autocuidado. Al ensefar a los clientes a entender las necesidades de su
cabello, se promueve una cultura de autocuidado y prevencion. Las personas aprenden a
identificar sefiales de advertencia y a mantener una rutina de cuidado adecuada para evitar

problemas futuros.

Fomento de la Inclusion y la Diversidad

Servicios Inclusivos. Una empresa de diagndstico capilar especializada puede atender a
una amplia gama de clientes con diferentes tipos de cabello (liso, rizado, afro) y necesidades.
Esto promueve la inclusion al ofrecer un servicio que valora y entiende la diversidad capilar,
algo que a menudo se pasa por alto en los salones de belleza tradicionales.

Atencion a Grupos Especificos. La empresa podria desarrollar programas o campaiias
de concienciacion dirigidas a grupos especificos, como mujeres con alopecia postparto, hombres
que experimentan pérdida de cabello o personas que sufren de afecciones del cuero cabelludo

debido a tratamientos médicos.



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 184

Creacion de Comunidad y Responsabilidad Social

Talleres y Eventos. La empresa puede organizar talleres gratuitos o a bajo costo sobre
temas de salud capilar, abriendo sus puertas a la comunidad. Estos eventos no solo educan, sino
que también crean un espacio de encuentro y apoyo mutuo entre personas con preocupaciones
similares.

Responsabilidad Social Corporativa. A largo plazo, la empresa puede implementar
iniciativas de responsabilidad social, como ofrecer diagnosticos gratuitos en jornadas de salud en
Cartago o sus municipios aledafios, o colaborar con fundaciones que apoyen a personas con

problemas de salud que afectan su cabello.

Impacto Ambiental

El impacto ambiental de una empresa de diagndstico capilar se relaciona principalmente
con la gestion de residuos y el consumo de recursos. Aunque no es un negocio con una alta
huella ambiental como una fabrica, es fundamental ser conscientes de los posibles efectos y

tomar medidas proactivas para minimizarlos.

Impactos Negativos Potenciales

Generacion de Residuos. La operacion diaria puede producir residuos como guantes
desechables, toallas de papel, hisopos de algodon, envases de productos capilares, y empaques de
muestras. Si no se gestionan adecuadamente, estos residuos terminan en vertederos.

Consumo de Agua y Energia. El uso de equipos de diagndstico, la iluminacion del local
y, en caso de ofrecer servicios de terapia capilar, el lavado de cabello y el uso de aparatos
eléctricos, conllevan un consumo de recursos que debe ser moderado.

Uso de Productos Quimicos. Aunque el diagnodstico es el servicio principal, algunos
tratamientos capilares complementarios pueden incluir productos con componentes quimicos. El

desecho inadecuado de estos productos puede contaminar fuentes de agua.

Medidas Para un Impacto Ambiental Positivo
Para convertir estos desafios en oportunidades de mejora, la empresa puede adoptar una

politica de sostenibilidad desde su concepcion:

Gestion de Residuos Inteligente
Clasificacion y Reciclaje. Implementar un sistema de clasificacion de residuos en el

local para separar materiales reciclables plastico, carton, vidrio de los residuos ordinarios.
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Reduccion de Plasticos. Optar por productos y empaques con la menor cantidad de
pléstico posible, y buscar proveedores que ofrezcan opciones a granel o envases reutilizables.
Productos Biodegradables. Usar materiales biodegradables o compostables, como

toallas de tela que se puedan lavar y reutilizar en lugar de papel.

Uso Eficiente de Recursos

Ahorro de Energia. Utilizar iluminacion LED de bajo consumo, equipos con
calificacion energética alta, y desconectar los aparatos que no estén en uso.

Ahorro de Agua. Instalar grifos con aireadores que reduzcan el flujo de agua y

concientizar al personal sobre el uso responsable.

Promocion de Productos Sostenibles

Productos Eco-amigables. Ofrecer a los clientes lineas de productos de tratamiento
capilar con ingredientes naturales, biodegradables y que no contengan quimicos dafiinos.

Proveedores Responsables. Elegir proveedores que demuestren un compromiso con la
sostenibilidad, con procesos de produccion responsables y empaques ecologicos.

Al implementar estas practicas, la empresa no solo minimiza su huella ambiental, sino
que también refuerza su imagen de marca como un negocio responsable y consciente, lo cual es

un valor agregado muy apreciado por los consumidores modernos.
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Médulo 8. Riesgos

La creacion de la empresa dedicada al diagnostico capilar en Cartago, Valle del Cauca,
representa una oportunidad de negocio prometedora en el sector de la salud y la belleza. La
creciente demanda de soluciones personalizadas para el cuidado del cabello y el cuero cabelludo
abre una ventana para ofrecer un servicio especializado, basado en el uso de tecnologia avanzada
para brindar a los clientes diagnésticos precisos y recomendaciones de tratamiento a la medida
de sus necesidades.

Sin embargo, para garantizar la viabilidad y el éxito a largo plazo de esta empresa, es
fundamental realizar un estudio exhaustivo de los riesgos inherentes a su operacion. Este analisis
no solo nos permitira identificar los posibles obstaculos en el camino, sino también desarrollar
estrategias de mitigacion efectivas. Los riesgos se pueden clasificar en diversas categorias,
incluyendo los relacionados con la ubicacion, la operacion diaria y el cumplimiento de las
normativas legales y sanitarias. Abordar estos desafios de manera proactiva es un paso critico
para construir un negocio sélido, rentable y, sobre todo, seguro para los clientes en la ciudad de

Cartago.
Riesgos de Ubicacion y Mercado

La eleccion del local es uno de los factores mas criticos. Un local mal ubicado puede

afectar directamente el flujo de clientes y el éxito del negocio.

Riesgo de baja afluencia
Si el local no esta ubicado en una zona comercial concurrida o no es facil de encontrar,

es posible que el nimero de visitantes sea bajo.

Riesgo de competencia cercana
Si hay salones de belleza o centros de estética que ofrecen productos de cuidado capilar
nos puede copiar el servicio y se podrian enfrentar a una competencia directa. Se debe

diferenciar con un servicio especializado y una experiencia Unica.

Riesgo de precio del arriendo
El costo del arriendo puede ser muy alto en zonas estratégicas. Se debe asegurar de que

los ingresos proyectados puedan cubrir este gasto fijo de manera sostenible.



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 187

Riesgos Operativos

Estos riesgos se relacionan con el funcionamiento diario del negocio en el local.

Riesgo de equipo y tecnologia. El equipo de diagnéstico, como el capildgrafo y el
software, es el corazon de la empresa. Una falla técnica podria detener el servicio, causando
pérdidas econdmicas y afectando la confianza del cliente. Es vital tener un plan de
mantenimiento y un respaldo.

Riesgo de personal. Contratar personal sin la capacitacion adecuada podria llevar a
diagndsticos erroneos, lo que pone en riesgo la reputacion y la fidelidad del cliente. Se debe
asegurar de que todo el personal esté certificado y tenga experiencia en tricologia.

Riesgo de bioseguridad. Al ser un establecimiento que manipula herramientas y
productos en un entorno fisico, el riesgo de contaminacion es alto. El incumplimiento de las
normas de limpieza y desinfeccion no solo es un riesgo para la salud, sino que también puede

llevar a multas y el cierre del negocio por parte de las autoridades sanitarias.

Riesgos Legales y de Licencias

Para operar un local en Colombia, debes cumplir con una serie de requisitos legales

Riesgo de incumplimiento del manual de bioseguridad. Debes seguir al pie de la letra
la Resolucion 2827 de 2006, que establece los requisitos de bioseguridad para establecimientos
de belleza y estética. Esto incluye la gestion de residuos, la desinfeccion de herramientas y el uso
de equipo de proteccion personal.

Riesgo de licencias y permisos. Antes de abrir, necesitas obtener la licencia de
funcionamiento o matricula mercantil de la Camara de Comercio de Cartago y el certificado de
uso del suelo de la Secretaria de Planeacion. No tener estos documentos puede llevar al cierre del
local.

Riesgo de normativas INVIMA. Todos los productos capilares que utilices o se venda a
los clientes deben tener la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO) del INVIMA. Vender

productos sin este registro es ilegal y puede tener graves consecuencias.
Estrategias de Mitigacion

Baja Afluencia de Clientes
e Realizar un estudio de mercado para encontrar la mejor ubicacion en una zona

comercial.
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Invertir en una estrategia de marketing digital (redes sociales) y local (volantes,

publicidad) para atraer clientes

Competencia Copia el Servicio

Crear una propuesta de valor tinica (ej. servicio al cliente excepcional, tecnologia
avanzada, convenios con dermatologos).

Proteger la marca a través de un registro en la Superintendencia de Industria y

Comercio (SIC).

Alto Costo del Arriendo

Elaborar un analisis de costos y beneficios para la ubicacion antes de firmar el
contrato.
Negociar el precio del arriendo y, si es posible, buscar locales en areas con un

menor costo, pero con buen acceso.

Falla en el Equipo y Tecnologia

Adquirir equipos de alta calidad y con garantia.
Establecer un plan de mantenimiento preventivo regular.
Tener un equipo de respaldo bésico o un plan de contingencia con un técnico

especializado.

Personal sin Capacitacion Adecuada

Implementar un riguroso proceso de seleccion y contratacion.
Verificar las certificaciones y la experiencia previa del personal.

Invertir en capacitacion continua en tricologia y atencion al cliente.

Riesgo de Bioseguridad y Contaminacion

Disefar y seguir un protocolo de bioseguridad estricto, incluyendo la
esterilizacion de herramientas.

Capacitar a todo el personal en las normas de higiene y limpieza.

Utilizar productos de desinfeccion de alta calidad y mantener un inventario de

estos.
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Incumplimiento de la Normativa INVIMA

[ ]
e Verificar que todos los productos (de uso profesional y venta) cuenten con el
registro INVIMA.

e Establecer una politica de compra solo a distribuidores autorizados que garanticen

la legalidad de sus productos.

Analisis de la Matriz
Figura 28

Probabilidad e impacto de los riesgos en el proyecto de salud capilar
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Riesgos Criticos. Los riesgos legales y de bioseguridad son los més peligrosos, ya que
pueden llevar al cierre inmediato del negocio y a sanciones econdmicas. Deben ser tu maxima
prioridad.

Riesgos Altos. Los riesgos de mercado y operativos también son cruciales. Una baja
afluencia de clientes o una falla tecnologica pueden comprometer la sostenibilidad financiera del
negocio. La planeacion previa (estudio de mercado, plan de contingencia) es la mejor forma de

mitigar estos riesgos.
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Conclusiones

Este proyecto de investigacion se trata de un estudio de factibilidad para la creacion de
una empresa dedica al diagnostico especializado de acuerdo a los requerimientos de salud capilar
del cliente en el municipio de Cartago Valle del cauca, se elabord utilizando a la metodologia de
fondo emprender, y en ¢l se examinaron diferentes estudios, como lo son el de mercado, técnico,
administrativo, financiero y econémico.

Se cumplid con lo que se habia propuesto en los objetivos del proyecto y se logro
establecer que:

El estudio técnico permitié definir el proceso del servicio de diagndstico capilar mediante
equipos especializados como el capilografo, garantizando la atencion a los requerimientos
individuales de cada cliente; El analisis de macro localizacion y micro localizacidon determiné
que la ubicacion Carrera 3 #12-36 es la mas estratégica ya que queda cerca de la zona céntrica de
la ciudad, ofreciendo la infraestructura y accesibilidad adecuada para los clientes.

La capacidad operativa proyectada, que asciende de 7 a 8 diagnosticos diarios, se ajusta
eficientemente a la demanda insatisfecha identificada en el estudio de mercado. Ademas, se
cuenta con una cadena de suministro de insumos y equipos totalmente definida y viable. El
disefio de la distribucion de planta y la seleccion de la dotacion de equipos e infraestructura fisica
cumplen con los estandares de higiene, seguridad y calidad necesarios para una operacion
profesional y cdmoda tanto para el personal como para los clientes.

El objetivo esencial de la investigacion de mercado fue establecer los requisitos del
servicio y determinar la viabilidad comercial para crear una empresa dedicada al diagndstico
capilar personalizado en el municipio de Cartago, Valle del Cauca.

Los resultados obtenidos confirman una demanda insatisfecha significativa en Cartago,
donde un 66 % de los encuestados manifesto estar dispuesto a pagar por un servicio de
diagnostico capilar profesional, personalizado y basado en tecnologia del capildgrafo. El cliente
potencial se define principalmente como mujeres de 20 a 35 afios, de estratos 2 y 3, que buscan
soluciones a problemas especificos como la caida del cabello y la salud del cuero cabelludo. La
principal expectativa radica en la personalizacion del tratamiento y la asesoria continua post-
diagnostico y venta de productos capilares, lo cual se alinea perfectamente con la propuesta de

valor de la empresa.
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La oferta actual en Cartago se limita a servicios de diagnostico superficiales ofrecidos por
peluquerias o la recomendacion genérica de productos en farmacias. No se identificé ningun
competidor directo que ofrezca un servicio integral con equipos especializados (como
capildgrafo) y un protocolo de atencion enfocado 100% en la raiz del problema, lo que
representa una ventaja competitiva clara para la nueva empresa.

Con base en la fuerte intencion de compra manifestada, la ausencia de competidores
directos y la disposicion del segmento objetivo a pagar un precio promedio de $50.000 a $70.000
por el servicio, se concluye que el mercado de Cartago, Valle, es altamente viable y atractivo
para la puesta en marcha de una empresa de diagnoéstico capilar personalizado.

Asimismo, se tuvieron en cuenta las cinco fuerzas de Porter y el analisis PESTEL para
examinar los elementos que influyen en las organizaciones; con eso, es posible establecer
estrategias para evitar que dicho impacto perjudique la operacion de la empresa.

Al elaborar el estudio administrativo y la estructura organizacional propuesta, que incluye
roles clave como el dermatdlogo, el personal administrativo, y una clara definicién de procesos,
adson Optima y sostenible para garantizar un servicio de alta calidad y un funcionamiento
eficiente. La formalizacion legal y la obtencidn de todos los permisos de funcionamiento
municipales y departamentales pertinentes.

El municipio de Cartago cuenta con el talento humano necesario, para cubrir los perfiles
técnicos requeridos. No obstante, se subraya la necesidad de una inversioén continua en
capacitacion especializada en nuevas técnicas de diagnostico y tratamientos capilares.

La evaluacion financiera muestra que el proyecto tiene un alto potencial de viabilidad. Se
obtiene un VPN positivo de $83.080.511 y una TIR del 39,48 % a partir de la inversion inicial de
$88.118.208, estimada con una tasa minima esperada del 21 %. Esto indica que la compaiiia no
solo recupera su inversion, sino que también genera ganancias atractivas y sostenibles en el
tiempo, ya que la rentabilidad requerida es significativamente inferior. A lo largo de todo el
periodo de evaluacion, los indicadores financieros muestran una tendencia positiva: la liquidez se
incrementa gradualmente, el endeudamiento disminuye y la rentabilidad operativa y neta se eleva
afio con ano. En 2029, se registran valores superiores al 36 % y al 21 %, respectivamente.
Ademas, es evidente que el proyecto consigue recuperar su inversion en un lapso de 1,086 afios,
lo que significa que el capital invertido se recupera rapidamente. Por Gltimo, el célculo del

WACC (19,05%) confirma que el coste de financiacion del proyecto es menor que el
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rendimiento pronosticado, lo cual respalda su viabilidad y sostenibilidad econémica a largo plazo
y fortalece su solidez financiera.

Por ultimo, el estudio de riesgos detectd peligros vinculados a la ubicacion, a la
competencia en el futuro, a los equipos especializados, al cumplimiento de las normas y a la
bioseguridad. Sin embargo, también posibilitod la formulacion de estrategias eficaces para
mitigar, por ejemplo: protocolos estandarizados de servicio, alianzas con dermat6logos,
mantenimiento constante de los equipos, cumplimiento estricto de las normas y planes de
mercadeo diferenciados. Esto demuestra que los riesgos son manejables y no ponen en peligro la
realizacion del proyecto.

En resumen, el proyecto alcanzo todos los objetivos propuestos y evidencid que
establecer una empresa dedicada al diagnostico capilar en Cartago es factible, relevante e
innovador. La empresa satisface una necesidad auténtica del mercado, tiene condiciones técnicas
y administrativas apropiadas, muestra rentabilidad financiera y cuenta con una oferta de valor
unica que combina tecnologia, conocimiento especializado y un servicio individualizado. Por lo
tanto, se puede concluir que iniciar operaciones con la empresa mejorara de manera importante
el bienestar capilar de la comunidad, impulsard el crecimiento econémico local y generara un

servicio sin igual en la zona.
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Recomendaciones

Las siguientes sugerencias se ofrecen, con el propoésito de reforzar la ejecucion,
funcionamiento y sostenibilidad del proyecto de diagnostico capilar en Cartago, a partir de los
resultados obtenidos en los diversos analisis del estudio de viabilidad.

Es aconsejable aplicar un plan de formacioén permanente en tricologia, control del
capilografo, analisis de imagenes capilares y métodos de atencion individualizada. Esto permitira
que los diagnosticos sean exactos y la experiencia de servicio sea distintiva, lo cual incrementara
la satisfaccion y confianza del consumidor.

Es esencial firmar acuerdos formales con dermatdlogos y expertos en salud del cabello.
Estas asociaciones brindan apoyo técnico al servicio, incrementan la habilidad para resolver
casos complicados y fortalecen la credibilidad clinica de la empresa en el mercado.

Se recomienda mejorar la estrategia en redes sociales a través de contenido educativo,
exhibiciones del empleo del capildgrafo, testimonios y campaiias enfocadas en el segmento
objetivo.

Como la inclinacién hacia los servicios personalizados va en aumento, se aconseja
realizar un analisis permanente de las tendencias en redes sociales, los precios del mercado, la
competencia nueva y la demanda local. Esto posibilitard la adaptacion de las tacticas y la
preservacion del beneficio competitivo.

Se recomienda, debido a los resultados financieros positivos, que se destine una parte de
las ganancias a la actualizacion de equipos, la mejora de la infraestructura y la diversificacion en
lo relativo a los tratamientos capilares. A medio plazo, la reinversion posibilitara expandir la

oferta de valor y hacer planes para un crecimiento en la region.
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Anexos

Anexo A
Estructura de la Encuesta

La Encuesta de Viabilidad para los Servicios de Diagndstico en Salud Capilar en Cartago,
Valle del Cauca se llevo a cabo mediante la plataforma Google Formularios con el objetivo de
averiguar como percibe la poblacion, cuales son sus intereses y su disposicion frente a la
creacion de una empresa dedicada a este tipo de servicios. El cuestionario incluy6 preguntas
sobre elementos demograficos y, en particular, sobre los patrones de consumo de productos para
el cabello, la regularidad y los sitios donde normalmente se compran, la disponibilidad de
servicios en la zona segun lo percibido, lo que estdn dispuestos a pagar y el grado de importancia
que le dan los participantes al cuidado del cuero cabelludo y del pelo. Las conclusiones logradas
posibilitan reconocer las tendencias, requerimientos y expectativas de los clientes potenciales, lo
cual se convierte en una base esencial para examinar la viabilidad comercial, técnica y social del
proyecto de Cartago.
Figura 29

Estructura de la Encuesta.

Encuesta de Viabilidad para Servicios de
Diagnostico en Salud Capilar en Cartago,
Valle del Cauca

La presente encuesta hace parte de un estudio universitario de factibilidad para la
creacion de una empresa dedicada al diagnéstico especializado en salud capilar.
orientada a atender las necesidades especificas de los habitantes del municipio de Cartago.
Valle.

El objetivo principal de este instrumento es conocer su percepcion, nivel de interés v
disposicion hacia los servicios que ofreceria esta empresa, con el fin de evaluar su
viabilidad comercial, técnica v social en la region.

Su participacion es completamente voluntaria v 1a informacion que proporcione sera tratada
de manera confidencial, utilizandose Gnicamente con fines académicos. Le agradecemos de
antemano el tiempo que dedique para responder con sinceridad.

* Indica que |a pregunta es obligatoria
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Cual es tu rango de edad? *

p &
it
.l -..-i" L N & i:i.-

() Entre 20 v 24 afios.
() Entre 25 v 34 afios.
() Entre 35y 44 afios.
() Entre 45 y 54 afios.

O 55 afios 0 mas.

:Cual es ty género? *

g ? X

O Femenino.
O Masculino.

O Prefiero no decirlo.

206
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i Cual es su nivel de escolaridad? *

TMATHE MATICS |
SAT e

Basica primaria.

Basica secundaria.

Bachiller.

Técnico.

Tecnologo.

OO O000O0

Profesional.

iSeleccione cudl es el *
estrato socio
econdémico en

donde esta ubicada

su vivienda?

() Estrato 1.

Estrato 2.

Estrato 3.

Estrato 4.

Estrato 5.

OO0 00O

Estrato 6.
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(Esta dispuesto en invertir en productos v tratamientos capilares? *

O Tal vez.

Entendiéndose como un servicio de salud capilar a la atencién especializada para el cuero *
cabelludo ¥ el cabello, brindando diagnostico mediante tratamientos v cuidados
preventivos, con el objetivo de mantener o recuperar la salud v belleza capilar.  ;Qué tipo
de servicios de salud capilar has utilizade anteriormente?

O Diagnostico.
O Tratamiento.
O Consulta.

O Ninguno.

i Con qué frecuencia compra los productos capilares? *

() Semanal.
() Quincenal.
() Mensual.
() Trimestral.

O Semestral.



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 209

Sien Cartago se creard una empresa de diagndstico especializado v venta de productos de *

tratamiento capilar; ;Usted compraria?

O No.
O Tal vez.

(En qué lugar compra los productos de cuidado capilar? *

Supermercados.
Almacenes de cadena.
Droguerias.

Salon de belleza.

Distribuidora de belleza.

OO0 0O00O0O0

Otros.

i Conoce otras empresas que ofrezcan productos similares en Cartago? *

(O si
O No.
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;Que tan accesible considera usted que son los servicios de salud capilar en Cartago? *

Muy accesible.
Accesible.

Poco accesible

OO

No accesible.

Prefiere que el local esté ubicado en: *

O Centro comercial.

() Clinica.

O Ubicacion independiente.

;Cuanto estd dispuesto a pagar por productos capilares? *

Menos de $50.000.
Entre $51.000 hasta $70.000.

Entre $ 71.000 hasta $150.000.

ONONONG,

Mas de $130.000.

;Tienes interés en utilizar servicios de diagnostico especializado para la salud capilaren  *

el futuro?

() si
O No.
O Tal vez.
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;Qué tan importante es para usted 1a salud capilar? *

'C::' Mo es importante.
() Pocoimportante.
() Importante.

() Muy importante.

Nota. Capturas tomadas de la plataforma (Google Formularios, 2025) Enlace corto:

https://forms.gle/oLuN1ETgM3WtGM6j6



EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 212

Anexo B
Resultado de las Encuestas

Tras recibir la encuesta aplicada a 250 personas residentes de la ciudad de Cartago Valle
y luego de ser depuradas, se realizo la tabulacion de los resultados obtenidos, con la ayuda de
programas como, Microsoft Excel y Google Formularios, lo cual fue fundamental para el analisis
estadistico. Esta encuesta logré resolver las principales dudas que existian respecto al
comportamiento y la percepcion de los consumidores sobre la oferta actual de productos y
servicios capilares.

En la siguiente tabla se proyecta el analisis de los resultados obtenidos.

1. Indique su edad.

Ilustracion Analisis:

Rango de edad
Los resultados evidencian que el

Entre 35y 44 afios

19.6

cliente objetivo son hombres y

Entre 45 y 54 afios

1.2

mujeres mayores de 20 afios del

55 anos o mas

6

rangos de edad

municipio de Cartago, Valle del

Entre 20 y 24 anos
19.6
Enre 25y 34 afios Cauca. Sin embargo, el mercado

43.6

5 10 15 2 a5 s s s s = potencial mas relevante se concentra

porcentaje de respuesta

en un rango de personas entre 20 a 35 afos, un grupo que se encuentran en una etapa que

prioriza su estética y cuidado capilar.




EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR

213

Fuente: Elaboracion propia

Rango de Edades

Femenino
67.20%

Personas

Fuente: Elaboracion propia

18 A 24 25A 34 35A44 45 A 54 55 0 mas Total
19,6% 43,6% 19,6% 11,2% 6% 100%

Fuente: Elaboracion propia

2. Genero

Iustracion Analisis

GENERO
Los resultados de la encuesta indican que el
_ Masculino
" 31.60%

67.2% de los encuestados son de género
femenino. Este dato indica que las mujeres son
el publico objetivo principal del proyecto, lo
que coincide con la tendencia de que son ellas

quienes demuestran un mayor interés y

demanda en servicios de cuidado fisico y de salud.

Género

Femenino

Masculino

Prefiero no decirlo

Total

67,2%

31,6%

1,2%

100%
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Fuente: Elaboracion propia

3. Nivel de Escolaridad

Ilustracion Analisis

NIVEL DE ESCOLARIDAD

Bachiller 25.20%
|

Bésica primaria 4.80%

Profesional
24.00%

Porcentaje

Fuente: Elaboracion propia

Técnico 22.00%

compradores potenciales de productos capilares.

En cuanto al nivel de escolaridad, el
25.2% de los encuestados tiene
estudios de bachillerato y el 24% posee
un titulo profesional. El alto porcentaje

de encuestados con formacion

profesional indica que la poblacion objetivo cuenta con el poder adquisitivo para ser

Nivel de Escolaridad

Basica primaria__ | Basica secundaria Bachiller

Técnico

Tecndlogo | Profesional | Total

4,8% 6,4% 25,2%

22%

17,6% 24% | 100%

Fuente: Elaboracién propia

4.Estrato Socioecondmico
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Ilustracion Analisis

NIVEL SOCIOECONOMICO

Fuente: Elaboracion propia

@ Esrraw 3
@ Esrato4
@ Estraw 1

@ Esrao2

Se evidencio que las personas encuestadas en
su mayoria se encuentran en estrato
socioecondmico medio-bajo, donde el 38.55%
pertenecen al estrato 2 y un 37.35 al estrato 3;

Esta informacion resulta valiosa para disefnar

campafas de marketing mas efectivas, dirigidas a un publico con poder adquisitivo suficiente

y una clara preocupacion por el cuidado personal y la estética capilar.

Nivel Socioeconémico

Estrato 1

Estrato 2

Estrato 3

Estrato 4

Estrato 5 Estrato 6 Total

16,47%

38,55%

37,35%

7,63%

0,40% 0% | 100%

Fuente: Elaboracion propia

5. Interés en la Inversion Capilar

Iustracion Analisis
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Interés en la Inversion Capilar
@ FPorcentaje @ Camidad

Porcantaje

Tal vez Mo =1

225

200

175

Interés en la Inversién Capilar

Si No Tal vez Total

66% 6% 28%

100%

Fuente: Elaboracién propia

Cantidad

El analisis de la disposicion a invertir en
productos capilares es un indicador clave
de viabilidad. Se encontrd que un 66% de
la poblacion encuestada esta dispuesta a
realizar una inversion, lo que confirma un
alto potencial comercial para el proyecto.

Fuente: Elaboracion propia

6.Tipos de Servicios de Salud Capilar utilizados por el encuestado.

Ilustracion Analisis

Porcentaje
Ninguno
Consulta
76

Tratamiento

Diagndstico

36

tipos de servicios utilizados

5 10 15 20 25 30 35 40
porcentaje de respuesta

se han realizado tratamientos.

Tipos de servicios de salud capilar utilizados por el encuestado

452

45

50

Los resultados de la encuesta indican que
el 45.2% de los encuestados se han
realizado anteriormente tratamientos
capilares, seguido de 43.6% de ninguno,
esto permite tener una vision de posibles

futuros clientes y acoger al mercado que
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Fuente: Elaboracion propia

Experiencia Previa con Servicios Capilares

Diagnéstico

Tratamiento

Consulta

Ninguno | Otros

5,6%

45,2%

5,6%

43,6% | 100%

Fuente: Elaboracion propia

7.Frecuencia de Compra de Productos Capilares

Ilustracion Analisis

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia de Compra

@ Semanal

@ CQuincenal.

Mensual.

@ Trimestral.
@ Semesiral.

Existe un alto nivel de frecuencia de compra
de productos capilares en la poblacion
encuestada. Especificamente, el 50.8% de los
participantes manifesto realizar estas compras
con una periodicidad mensual. Este dato

representa una excelente oportunidad de

venta para productos complementarios al servicio ofrecido.

Frecuencia de Compra

Semanal

Quincenal

Mensual

Trimestral

Semestral Total

1,60%

10,40%

50,80%

21,20%

16% | 100%

Fuente: Elaboracion propia

8.Interes compra
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Ilustracion Analisis

Interés de Compra

Fuente: Elaboracion propia

intencion de compra y se evidencia un alto
porcentaje de encuestados con un interés de
compra del 63.6% de que SI compraria en la

nueva empresa de productos y servicios de

y un entorno favorable para la inversion."

El principal indicador de viabilidad es la

diagnostico capilar en Cartago, lo que sugiere un

interés de Compra

Si

No

Tal vez

Total

63,6%

1,6%

34,8%

100%

Fuente: Elaboracién propia

9.En qué Lugar Compra los Productos de Cuidado Capilar

Ilustracion Analisis




EMPRESA DE DIAGNOSTICO CAPILAR 219

En qué Lugar Compra los Productos de Cuidado Capilar
Los resultados de la encuesta indican que la

-— Ol0S == Superm

mayor parte de las compras de productos

capilares se realiza en distribuidoras de belleza

ik (38.8%) y en supermercados (21.6%), estos
o dos canales presentan una competencia directa,
La nueva empresa debe diferenciarse
ofreciendo diagnéstico especializado y valor
agregado que ninguno de estos canales puede igualar.

Fuente: Elaboracion propia

Lugar de Compra

Almacenes de Salén de Distribuidora de
Supermercados cadena Droguerias | belleza. belleza. Otros | Total
21,6% 4% 9,6% 10,8% 38,80% | 15,2% | 100%

Fuente: Elaboracion propia

10. Proveedores Similares en Cartago

Ilustracion Analisis
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Proveedores Similares en Cartago

I IIITI LTI TSI SISILIALSILELLL
SRR RIS LIRS RIS R IL LT LT
vieddddiiddbhbRbb bbb
PRERFRRRRRRRRERRRRRRRRRRRRRRY 0%
widdedvediibibibib bbb bbb Rd
thdddddbevibidiiiiiiiiibidiid
tiddbddbbbebibbbbbb bbb bbb d

Proveedores Similares en Cartago
Si No Total
59,2% 40,8% 100%

Fuente: Elaboracién propia

El 59.2% de los participantes indican que no
conocen otras empresas que ofrezcan productos
similares en Cartago, lo cual representa una clara
oportunidad para dominar el mercado local sin
una presion competitiva directa y evidente.

Fuente: Elaboracion propia

11. Facilidad de Acceso a la Salud Capilar

Ilustracion Analisis

Facilidad de Acceso ala Salud Capilar

No accesible 5.20%

Poco accesible
37.20% T~

Fuente: Elaboracién propia

Muy accesible 15.20%

La percepcion de accesibilidad a los productos
capilares esta dividida entre 42.4% de los
encuestados los considera accesibles, mientras que
el 37.2% los ve poco accesibles. Aunque esta
percepcion depende significativamente de la

ubicacion del local y el rango de precios ofrecido.

| Facilidad de Acceso a la Salud Capilar
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Poco
Muy accesible Accesible. | accesible No accesible | Total
15,2% 42,4% 37,2% 5,2% | 100%
Fuente: Elaboracién propia
12. Ubicacion
Ilustracion Analisis
Prefiere que el local esté ubicado: Segun la encuesta a los clientes, el

establecimiento independiente es el lugar
claramente preferido con un (59.2%) para

la compra de productos. Le sigue el centro

comercial (33.6%), mientras que la clinica
se situa como la opcién menos elegida, con solo un (7.2%) de preferencia.

Fuente: Elaboracion propia

Ubicacién
Ubicacién
Centro comercial Clinica. | independiente Total
33,6% 7,2% 59,2% | 100%

Fuente: Elaboracién propia

13.Disposicion de Pago
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Ilustracion Analisis

Disposicion de Pago en Productos Capilares

- Mas de $150.000 == Menos de $50.000
== Entre $51.000 hasta $70.000 == Entre $71.000 hasta §150.000

El 45.6% de los posibles clientes
prefiere pagar entre $51.000 y $70.000.
Por lo tanto, el proyecto debe centrar

4 su estrategia de precios en este rango

Porcentaje De Respuesta

:

Més de $150.000 Menos de $50.000 Entre $51.000 hasta Entre $71.000 hasta 3 A1 1 A
$70.000 $150.000 para garaﬂtlzar la maxima aceptaClOH (¥

Rango de Disposicion de Pago impulsar la captacion de clientes.

Fuente: Elaboracion propia

Disposicion de Pago
Entre Entre $
$51.000 71.000
Menos de hasta hasta Mas de
$50.000. $70.000 $150.000 $150.000 Total
16% 45,6% 30% 8,4% 100%

Fuente: Elaboracion propia

14.Interes en Utilizar Servicios Capilares en el Futuro

Ilustracion Analisis
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porcentaje de respuesta

Fuente

Interés en utilizar servicios de diagndstico especializado para la salud

Talvez.

Si.
interés en utilizar servicios

: Elaboracion propia

capilar en el futuro

624

No.

El porcentaje de la encuesta de interés en
utilizar el servicio de diagnostico capilar
en el futuro es de 62.4% lo cual representa
una gran oportunidad en el mercado tanto
en el presente como en el futuro y la

viabilidad y sostenibilidad de la empresa.

Interés en Utilizar Servicios Capilares en el Futuro

Si

No

Tal vez

Total

62,4%

3,6%

34,0%

100%

Fuente: Elaboracién propia

15.Importancia de la Salud Capilar

Tlustracion Analisis
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Importancia de la Salud Capilar

# Hoes importanie
@ Poco importante Los resultados de la encuesta revelan que un
Importante:

® Wy inportan 54.4% de los participantes consideran que la

‘ salud capilar es un aspecto muy importante,

seguido de un 39.2% de importante lo cual
refleja que tiene gran relevancia en su vida

cotidiana. Este dato refleja una alta conciencia sobre el cuidado del cabello y la salud capilar.

Fuente: Elaboracion propia

Importancia de la Salud Capilar
Poco
No es importante importante Importante | Muy importante
0% 6,4% 39,2% 54,4% | 100%

Fuente: Elaboracion propia

Nota. Elaboracion propia (2025)
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Anexo C

Evidencia de la Encuesta [lustracion

E Encuesta de Viabilidad para Servicios de Diagndstico en Salud Capilaren & v e @ o

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

250 respuestas Ver en Hojas de célculo

Resumen Pregunta Individual

Nota. Imagen tomada de (Google Formularios, 2025)

c
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Anexo D

Aplicacion de Encuesta

Nota. Elaboracion propia (2025)

226
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Anexo E

Etapas para la Creacion de una Empresa

Crecimiento l Concepcidn

v desarrollo de laidea
Oportunida
Arranque d de la
empresa
\ less de /
empresa

Nota Adaptado de Innovacion Empresarial: arte y ciencia en la creacion de empresas, Rodrigo

Varela, 2001, Pearson Educacion Editorial
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Anexo F
Mapa Cartago, Valle del Cauca
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Anexo G
Segmentacion por Edad
Poblacion por Edad | Hombres| Mujeres
Total Total Total
85y mas 658 1126
B80-84 867 1343
75-79 1485 2214
JO-74 2168 3124
65-69 2877 4141
60-64 3412 4261
55-59 3742 5019
50-54 3691 4777
45-49 3655 4537
40-44 4004 4758
35-39 4347 4893
30-34 5222 5223
25-29 5520 5385
20-24 5565 5326
15-19 5313 5214
10-14 4871 4324
5-9 4213 4237
0-4 4273 4237

Nota. Adaptado de anuario estadistico, por Municipio Cartago, 2024,(

229

https://municipio.cartago.gov.co/wp-content/uploads/2024/05/Capitulo-2.-Demografia.pdf
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Anexo H

Segmentacion por Sexo

Piramide Poblacional por Edad v Género

Hesmitires
0.4 Mugeres

5.9
10-14
15-19
2024
2520
30-34
3530
40-44
4549
50-54
5558
60-64
65-69
70-74
75-79
80-84

85 y mas

G000 4000 2000 ¢ 2000 4000 G000
Poblacién

Nota. Adaptado de anuario estadistico, por Municipio Cartago, 2024,(
https://municipio.cartago.gov.co/wp-content/uploads/2024/05/Capitulo-2.-Demografia.pdf’)
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Anexo I

Segmentacion por Estrato Socioeconomico

Grupo de clasificacion del sisben Cartago Valle
Grupos Poblacion Participacion
Grupo A (Poblacion en Pobreza extrema) 17.722 159.26%
Grupo B (Poblacion en Pobreza Moderada) 36.664 39.86%
Grupo C [Poblacién Vulnerable) 27.510 29.90%
Grupo D (Poblacion No Pobre, Mo Vulnerable) 10.102 10.98%
Total 91.978 100%

Nota. Adaptado de anuario estadistico, por Municipio Cartago, 2024,(

https://municipio.cartago.gov.co/wp-content/uploads/2024/05/Capitulo-2.-Demografia.pdf’)
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Anexo J

Top 6 Principales Segmentos de Negocio Segun Valor del Mercado Mundial de Belleza (USD
millones) y Crecimiento (%) 2023%/2024*

T cuidado DL
capilar

masculin
Cuidado
oral

Nota. (Camara de Comercio de Cali, 2024)
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Anexo K
Imagen llustrativa de Capilografo

:
o Camera button

— Focusing

=- roller

S5-segment digital zoom

‘
Height & Angle

’é ! ! adjustment

LED brightness USB interface
control

Nota. Tomado de (tecnomedics, 2025)
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Anexo L

Macro localizacion; Mapa Satelital Cartago Valle
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Nota. Tomada de (Google Maps, 2025)
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Anexo M

Micro Localizacion Local de Diagnostico Especializado de Salud Capilar
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Nota. Tomada de (Google Maps, 2025)



