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Tipografia
Sumimit
Attack
Regular.
Personal
,Q{-EQ-'
Remember
You

Resumen y Ficha Técnica

Justificacién

El disefio v elaboracion de
la imagen corporativa de
Hachy Personal Cgre esta
pensado con el fin de
demostrar elegancia y
modernizacion, pues este
disefio da una perspectiva de
poder v fuerza que es lo que se
quiere transmitir a las
personas; practicidad por la
sencillez del disefio pues es
ligero v agradable a la vista; v
sobre todo busca potencializar
el amor propio v reforzar la
autoestima de las personas.
Por ende, es importante saber
el significado del logo vy
colores que se encuentran
graficados en él.

Ademas de esto, Hachv
Personal Care busca ser
recordada v reconocida por su

logo v sentido social.

Medidas

Colores

Para el logo se
vtilizo un cuadro
que lleva un
degradado
compuesto por el
color morado v
azul aguamarina; se
entiende que el
morado es asociado

al luyjo v le daun
toque de magia al

disefio, por el #d3d3d #222222

contrario, el azul le
da un toque de
seriedad v libertad,
reflejando la
vnificacion v

#78bacg #7777V

juventud que
representa a Hagehy
Personal Cagre.

#5b5coch #308950

Tabla 1, Resumen y ficha técnica Hachy Personal Care



1. Introduccién.

El cuidado personal ha estado presente en diversas sociedades y en muchas de ellas su
valor ha sido muy alto. Es considerado como un modo de ser en el mundo, natural a los seres
humanos, con un alto grado de significacion al relacionarnos con los otros; es un atributo
humano esencial, un modo humano del ser. El universo del cuidado abarca categorias del
ambito antropoldgico, epistemoldgico y pedagdgico, de esta manera, el cuidado personal esta
inmerso de distintas formas en la vida del hombre, en su forma de vestir, de alimentarse, en
sus rutinas de ejercicio y en la alimentacion, cosas tan cotidianas que hacen parte de cuidar el
propio ser y de mantener un estado fisico/emocional, aqui se hace referencia al autoestima 'y
amor propio como dos aspectos de lo que se considera cuidado personal, cuidar de la salud.
Hoy en dia, el hecho de querer cuidar la imagen personal se ha convertido en méas alla de una
obligacion, una necesidad de querer mostrar una imagen positiva con la sociedad y con las
personas como tal, requiere poder expresar por medio del aspecto fisico y emocional cémo se
sienten, qué les gusta, con qué se sienten bien; es en pocas palabras un valor que permite que

las personas se sientan bien consigo mismo.

Teniendo en cuenta lo anterior, este proyecto busca innovar creando un kit que contenga
objetos de uso diario necesarios tanto para mujeres como para hombres. Para darle inicio a la
idea era de vital importancia que el producto fuera acogido positivamente por el publico, para
ello se realiz6 una encuesta a estudiantes de la universidad Santo TOmAs (ver anexo B) que
evidencid resultados que fueron provechosos para la organizacion, estos permiten deducir que
el kit en el mercado sirve como una oportunidad para ofrecer productos que brindan
practicidad y seguridad. La idea es ofrecer un articulo que les brinde confianza y se refuerce

la autoestima del cliente final.



La intencion principal se basa no solamente en la venta de un producto si no en la
implementacion de la Edu-Comunicacion como eje principal para potenciar el valor de la
autoestima y la otredad en mujeres y hombres, enalteciendo el amor propio y la seguridad de
nuestros clientes. Es importante entender la Edu-Comunicacion como una forma de utilizar el
contenido educativo como estrategia para fomentar una reflexion y crear una conciencia del
mismo, de esta manera, ver la Edu-Comunicacion como una forma de aprendizaje y
desarrollo que permite crear procesos de participacion e interaccion de manera critica y
analitica que busca mejorar progresivamente la sociedad en la que vivimos. Es por ello que
Hachy Personal Care, por medio de estrategias comunicativas, busca generar un impacto en
el mercado para potenciar a mujeres y hombres desde su interés en el amor propio y la
autoestima haciendo uso de talleres pedag0gicos (ver anexos C y D) que les permite ampliar su

vision de la marca.

La idea general de la empresa se basa en tres grandes argumentos que se deben tener en
cuenta para dar cumplimiento al propoésito del proyecto de emprendimiento: Edu-
Comunicacién, para esto Kaplun (2002) la entiende como “una autoexpresion de
reconocimiento de comunicar y enriquecer el lenguaje, viéndolo como un instrumento y
factor pedagogico al servicio del aprendizaje.” (pag. 239); autoestima que Branden (2011) la
define como “la fuerza poderosa que tiene una persona dentro de cada uno, es una
experiencia de confianza en nuestro ser, del derecho de sentimiento de ser dignos y la
capacidad de afirmar nuestras necesidades basicas de la vida” (pag. 13); la otredad, Rios
(2011) indica que es la necesidad de saber que “para el ser humano, 1o mas importante que

existe es él mismo, por lo tanto se amay se respeta mas que a nadie en el mundo” (pag. 7)



2. El Negocio

En este apartado se sefialan los fundamentos teéricos que orientaron el proyecto

2.1 Fundamentacion Tebrica

Para el desarrollo de la idea de emprendimiento y hacer énfasis en la problematica es
importante sefialar que la empresa esta directamente vinculada con la ciudadania, pues busca
impactar el &mbito social para tener una mirada diferente en el desarrollo de la propuesta.
Con el propdsito de tener argumentos sélidos a esta linea de investigacion se van a definir las
siguientes categorias de trabajo: Autoestima, Edu — Comunicacién y Otredad; desde la
relacion que se da entre los conceptos, se pueden ejecutar estrategias que permitan transmitir

un mensaje autentico y efectivo a la sociedad que es el propdsito de Hachy Personal Care.

El concepto de autoestima tiene aspectos negativos y positivos, estos influyen en &mbito
social de las personas pues le permite relacionarse con el otro. EI concepto de autoestima'y el
de amor propio se han sobrevalorado en los ultimos afios y, en esa medida, la perspectiva del
concepto ha ido cambiando. Por lo general se tiene la creencia que estas nociones son
semejantes y, en ocasiones, se les da el mismo valor conceptual, sin embargo, se debe
entender que cada término tiene su propia definicion que en muchos puntos difiere la una de
la otra. De acuerdo con Donellan, Trzesniewski, & Robins (2011) la autoestima “se concibe
como una experiencia individual, intima o personal de la propia estimacion de validacion”
(pag. 2), es decir que esta experiencia busca reflejar la confianza en la imagen que proyecta la
misma persona; un ejemplo de lo anterior es la aceptacion y la seguridad que en diversas
esferas el individuo adquiere de su propio ser. De ahi que, se procura una valoracion externa
que hace referencia a que la autoestima es alta si somos socialmente aceptados y a dicha

aceptacion se le atribuye una autoevaluacion y aprobacion de si mismo.



Para La Rochefoucauld (citado por Fernandez 2003) “el amor propio es el amor de uno
mismo Yy de todas las cosas para si; hace a los hombres idolatras si mismos y los haria tiranos
de los demas si la fortuna les diese los medios para ello” (pag. 1) de alli se desprende que es
una relacion basada en que el amor del yo difiere del conocimiento de uno mismo, es decir,
ese deseo sincero por darnos amor a nosotros mismos, ese sentimiento que emana de nuestro
propio ser. La mayoria de los autores que hablan sobre este concepto lo relacionan con algo

negativo, sin embargo, Fernandez De La Mora (2008) afirma que

“el amor propio es sinénimo de pundonor, de cuidado de la fama, de respeto a uno
mismo, y de coherencia personal. EI amor propio escapa a la contradiccién entre los
egoistas, que consideran a los deméas como medios, y los altruistas que los estiman

como fines del mismo rango.” (pag. 1)

El autor parte de la idea de que este sentimiento exige una atencién y dedicacion continua
a su persona, pero sin utilizar a terceros como puentes para idolatrarse dentro de la sociedad

sobrepasando los limites y llevandolos a la vanidad y el egoismo.

Teniendo en cuenta los conceptos anteriores, se logra ver la relacién que ambos términos
tienen desde el hecho de que uno de los pilares que conforman la personalidad humana radica
en la autoestima. Por ende, cuando se habla de autoestima se hace referencia al amor propio
lo que permite identificar que los dos conceptos pertenecen al ndcleo basico de la
construccién de la identidad en una persona, siendo la base fundamental de la

autorrealizacion y desarrollo personal.

Por ello, para darle un valor al desarrollo de estos conceptos dentro de Hachy Personal
Care, es indispensable entender de qué manera el proyecto puede aportar estratégicamente

estos fundamentos a la sociedad; se parte del hecho de incentivar en las personas el cuidado



personal implementando los Kits de aseo y, con ello, promover la autoestima y el amor propio
a través de estrategias comunicativas. Es aqui en donde el concepto de Edu - Comunicacion
se fundamenta, pues su impacto se da no solamente en la parte econémica, sino que tiene el
proposito de fortalecer el desarrollo y el cambio social. En ese sentido Barbas (2012) afirma

que:

“La Edu - Comunicacion es un campo de estudio interdisciplinar y transdisciplinar
que aborda, al mismo tiempo, las dimensiones tedrico-practicas de dos disciplinas
histéricamente separadas: la educacién y la comunicacion. Es también conocida como
educacion en materia de comunicacion, didactica de los medios, comunicacion

educativa, alfabetizacién mediatica o pedagogia de la comunicacién (pag. 157)

En sintesis, la Edu-Comunicacion se puede entender como un proceso de aprendizaje en el
cual, ademas de articularse dos campos de estudio, se implementa la comunicacion como
componente pedagdgico en la transmision del cuidado personal; y es en esta relacion que
Hachy Personal Care busca hacer un vinculo, implementando talleres pedagdgicos que
buscan promover una interaccidn entre ambas partes y en donde se da la aplicacion del
componente mediatico para transmitir conceptos de autoestima que impactan directamente el
bienestar social de determinado grupo de personas. Siendo este el fin Gltimo del proyecto de

emprendimiento que se presenta en este trabajo.



3. Descripcion de la Empresa

A continuacion, se le dara descripcion a los aspectos que le dan relevancia y sentido al

proyecto de emprendimiento.

Hachy Personal Care es una empresa que busca promover un producto para el cuidado
personal tanto en hombre como en mujeres. La idea surge de querer elaborar, distribuir y
comercializar un kit de cuidado personal que tiene el proposito de darle solucion a cualquier
situacion de emergencia que se pueda presentar en la vida cotidiana de las personas. De ahi
que, el principal objetivo es potencializar un producto de uso cotidiano que incentive el amor
propio, con lo cual el usuario final sera capaz de fortalecer la autoestima y asi darle un nuevo
significado a la sensacion de seguridad. El proyecto esta basado en el disefio e
implementacién de una operacion rentable mediante un plan de negocio que genere ingresos
y que, haciendo uso de estrategias comunicativas, aporte seguridad, practicidad y autoestima

para crecer en el desarrollo y en el cambio social.

La idea de emprendimiento surge desde la percepcion de cuidado personal que se
establece en las principales instituciones: la familia, la escuela y la sociedad en si. Se busca
que la sociedad sea consciente del cuidado personal, ya que de acuerdo con este cuidado se
modifica el reflejo que se da ante los demas. Es con estas ideas que se sostiene el concepto de
otredad que hace referencia al hecho de visibilizar el otro yo, es decir reflejar el amor propio
y en este proceso tambien se refleja el amor por el otro; y es aqui en donde el proyecto
permite tener una mirada diferente del concepto de cuidado personal, que esta vinculado
directamente con la formacion de ciudadania en la que no solo importa la proyeccion del yo,

si no como se afecta en el reflejo del otro.



Partiendo de esta informacion, se aplicaron como estrategias Edu-Comunicativas dos
talleres que evidencian el nivel de autoestima que tienen las personas. Estas estrategias se
realizan con el fin de generar una relacion intelectual y emocional, para que asi se tenga una
perspectiva integral de lo que las personas sienten y que finalmente es reflejado en su
exterior. Dichos talleres se llevaron a cabo en la feria de la salud de la Universidad Santo
Tomas con el fin de buscar posicionamiento y reconocimiento de marca, en la que se dio a
conocer los beneficios de los productos de Hachy Personal Care, y se dio, al mismo tiempo,
un acompafiamiento con un Kit de cuidado personal en donde los participantes pudieron dejar
sus inseguridades de lado, dandole solucion a problemas cotidianos de cuidado personal. Para
la ejecucion del plan de negocio es clave plantear y establecer lo que se quiere lograr y al
lugar que se quiere llegar. Es por esto que se estipula un planteamiento estratégico que tendra
un desarrollo a corto, mediano y largo plazo. Dicho planteamiento esta basado en visibilizar

el yo con el fin de incentivar el amor propio para fortalecer la seguridad y el cuidado personal

Hachy Personal Care esta pensada como una sociedad por acciones simplificadas, es decir
una sociedad que permite tener una o varias personas y seran responsables solo por su capital
aportado y no requiere de una cuota minima; con este tipo de sociedad se busca brindarles
facilidad y flexibilidad a los emprendimientos que requieren empezar con una actividad

mercantil.



4. Planteamiento estratégico
4.1 Mision
Promover el cuidado personal de hombres y mujeres desde las necesidades basicas que se

presentan en el diario vivir. Esto con el fin de que cada fortalezca su autoestima y aprenda el

valor del amor propio
4.2 Vision
Ser una empresa reconocida por la practicidad y seguridad que brindara con un producto

innovador, el kit de cuidado personal para nuestros clientes. Teniendo la proyeccion de que el

producto tenga una amplia difusién y reconocimiento a nivel nacional.
4.3 Objetivo General

Disefiar e implementar una operacion socioeconémica por medio de un plan de negocio
que genere estabilidad mediante el cubrimiento de necesidades béasicas del cuidado personal
tanto en hombres en mujeres con el fin de brindar seguridad, practicidad, amor propio y

fortalecimiento de autoestima.
4.3.1 Objetivos Especificos

o Reforzar los niveles de autoestima a partir de la comunicacion y marketing.

e Generar estrategias edu-comunicativas que permitan fortalecer y afianzar la
importancia del amor propio y cuidado personal.

e Visibilizar que los productos no tienen ideologia de género, es decir, que los articulos

que se pueden utilizar tanto en hombres como mujeres para su cuidado personal.



4.4 Valores Corporativos

Hachy Personal Care es una empresa comprometida con sus clientes y su equipo de
trabajo. Se fundamenta de cuatro principios basicos: compromiso, calidad, respeto y

responsabilidad que caracteriza la identidad de la organizacion.

e Compromiso: Para la organizacion es primordial el compromiso tanto con los
clientes como con el equipo de trabajo. Cumplir sus objetivos de trabajo.

e (Calidad: Hachy Personal Care adopta una gestién de calidad que mejora el
desempefio de la empresa. La empresa busca satisfacer las necesidades de los clientes,
entregar productos de buena calidad con base en la eficiencia, eficacia y efectividad.

e Respeto: Para Hachy Personal Care es fundamental escuchar y apoyar las ideas
propuestas por el equipo de trabajo y establecer relaciones basadas en la tolerancia.

e Responsabilidad: Laempresa se propone cumplir con las obligaciones laborales y

actuar de forma correcta en cualquier situacién que se presente.
4.5 Organigrama

HACHY

Pesenal (ane

Carol Estefania Varges Florez

REPRESENTANTE LEGAL/GERENTE GENERAL

L/

Maria Ferngnda Gutierrez Vento Paula Andrea Rodriguez Murcia Luisa Fernanda Florez Avila
FINANCIERA COMUNICACIONES ADMINISTRATIVA

llustracion 1, Organigrama de la empresa




5. Postura Etica

La postura ética esta basada en considerar qué acciones personales o grupales promueven
el respeto. Por ello, dentro de la organizacion es importante tener criterios y valores que
motiven al equipo de trabajo a encaminar un ambiente de responsabilidad social. A partir de
esto, Hachy Personal Care busca mantener un entorno laboral 6ptimo donde se resalta el
buen cuidado, seguridad y calidad de los productos; prima la transparencia del servicio hacia
los clientes dentro y fuera de la empresa. De igual manera al interior del equipo de trabajo
debe prevalecer el respeto, la responsabilidad y el amor en el entorno tanto personal como

laboral.

Por otro lado, la organizacion opta por tener codigos éticos fundamentados en incentivar
una sana competencia, la idea es que la innovacion, seguridad y creatividad de los productos
y servicios garanticen satisfaccidn para los clientes, esto permitira generar confianza y
acreditacion para la empresa. Basados en la postura humanista de la Universidad Santo
Tomas se cree firmemente que los procesos de formacion inculcados desde la academia
permitiran ser transparentes y correctos en todas las decisiones y actos realizados por el

equipo de trabajo.



6. Descripcion del producto o Servicio

Hachy Personal Care es un producto que esté disefiado para el cuidado personal tanto de
los hombres como de las mujeres y esta creado con el fin de cubrir las necesidades basicas
del diario vivir de nuestro publico objetivo. El kit contiene 12 elementos principales, ademas
tiene un plus diferencial que son sus frases motivacionales y talleres pedagdgicos que
cumplen con la funcion de reforzar los niveles de autoestima y seguridad en cada uno de los

clientes.

La empresa quiere hacer un aporte en el mercado innovando con la creacion de kits que
generen recursividad y practicidad haciéndolo llamativo, ya que tendran la posibilidad de
tener todo a la mano en un solo estuche personalizado lo que permite darle protagonismo y
apropiacion tanto al producto como al cliente. Hachy Personal Care quiere ser la primera
empresa en el pais que realice este tipo de articulos resaltando que no es conseguir fines
lucrativos sino reafirmar un hecho social y poder contribuir en el fortalecimiento de la

autoestima, amor propio y seguridad.
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7. Etapas del proyecto

Hachy Personal Care tiene una planificacion de actividades que se divide en 4 etapas:

Esta empresa surge a raiz de

— una investigacién que arrojé

la necesidad de reforzar los

Con el fin de hacer un acompafiamiento niveles de autoestima y amor
psicolégico se implementan unas propio.

estrategias de marketing (kits de cuidado

personal) y edu-comunicacion (talleres

pedagdégicos) con un sentido social. Para
esta fase, se hace una inversion de

2.500.000.

Buscar el reconocimiento y
posicionamiento de Hachy
Personal Care por su sentido

social. De igual manera, ir
L] aumentado la produccién y la

compra de materia prima.
Llegar al punto de

equilibrio y que la
empresa se sostenga por

si sola.
(Creaci()n \

Crecimiento Madurez

...

Declive

llustracion 2, Etapas de proyecto



7.1 La comunicacion y su aporte en la idea de negocio.

Las estrategias de comunicacion se disefian para transmitir ideas de manera efectiva 'y
cumplir con los objetivos marcados por Hachy Personal Care. Con todo ello, lo que se busca
es obtener un amplio panorama del mercado, participar de manera efectiva con las partes
interesadas, demostrar el éxito de nuestro trabajo, asegurar que las personas entiendan el

objetivo de lo que hacemos y, por ultimo, cambiar las percepciones de los usuarios.

e Canales de comunicacion: para cada publico se identificaran canales apropiados
para la comunicacion tanto interna como externa; los mas empleados son Instagram
y WhatsApp. Se tendra un tiempo estimado de entrega del mensaje de 3 a 4 horas
maximo para tener un buen canal de comunicacion con el cliente.

e Medicion y evaluacion: Se medird y evaluaré los resultados de manera periédica
para observar los avances y falencias que se tengan en el servicio prestado. Para ello
manejaremos una encuesta de satisfaccion del servicio para que nuestros clientes

puedan opinar y tener una relacion directa con la empresa.
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8. Marco Legal
_CASO - HACHY, PERSONAL CARE
TITULO
DERECHOS ¢Cuales son los principales derechos involucrados? En grado de

INVOLUCRADO | \yIneracién y/o de prevencién.

o “Todas las personas nacen libres e iguales ante la ley, recibiran
la misma proteccién y trato de las autoridades y gozaran de los
mismos derechos, libertades y oportunidades sin ninguna
discriminacion por razones de sexo, raza, origen nacional o
familiar, lengua, religion, opinion politica o filosdfica” (Articulo
13 de la Constitucion Politica de Colombia de 1991

Con este derecho se quiere enfatizar en el hecho de que todas las
personas deben ser tratadas de la misma manera. Muchas veces algunos
individuos son sefialados o discriminados por su aspecto fisico o su
presentacion personal, 1o que queremos conseguir como empresa es la
prevencion de todo este tipo de situaciones pues se trabaja en funcién de
que los compradores construyan su amor propio.

e “Todas las personas tienen derecho al libre desarrollo de su
personalidad sin mas limitaciones que las que imponen los
derechos de los demds y el orden juridico.” (Articulo 16 de la
Constitucién Politica)

Este derecho se ve involucrado directamente pues cada persona
construye su personalidad de acuerdo al contexto en el que se encuentre
muchas veces esto es ejecutado a partir de la aceptacion que de un
determinado grupo social, debido a esto se presentan en una gran cantidad
de individuos personalidades que varian pues no conservan seguridad y
no son capaces de enfrentarse a otras personas, con nuestro producto la
idea es implementar esa seguridad que tal vez no tenga el cliente y darle
un crecimiento al tema de la autoestima.

e “Se garantiza el derecho a la honra” (Articulo 16 de la
Constitucion Politica)

La honra hace parte de la dignidad humana que toda persona debe
tener, por eso todo individuo debe ser respetado esto se ve representado
desde el concepto de otredad el cual refiere a pensar en el otro, también en
pensar en el amor propio con el fin de conservar el buen nombre y que de
esta manera nadie pueda vulnerar este derecho.



NORMAS
RELACIONADAS
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Describa la estructura normativa y la relacion entre ella y los
individuos y organizaciones involucradas en la situacion. Analisis socio
juridico.

Implementar la normatividad en una empresa no solo garantiza la
estabilidad sino también la idea de mantenerse en el mercado, por ello
Hachy Personal Care bajo la ley 905 de 2004 que se establece en el
articulo 2, no tener més de 10 trabajadores activos en la planta personal
puesto que es una microempresa que esta comenzado en el mundo
empresarial y no genera rentabilidad.

De esta manera nuestra empresa busca ahondar en elementos socio
juridicos los cuales pueden servir para la responsabilidad juvenil, dado
que en la economia colombiana se necesitan los recursos para realizar
actividades propias de un negocio.

Se pretende plantear un modelo de desarrollo no tradicional en el
que se constituyen los rasgos de informalidad, por los riesgos que tienen
las plataformas en el ciberespacio, nuestros productos seran
comercializados en la red social de Instagram en la cual se puede
garantizar al cliente que es una red segura y fiable al mostrar fotografias
de los futuros clientes que han llevado alguno de los productos.

Uno de los factores mas importantes en una microempresa es
establecer diversos planes de financiamiento para sostenerse en el
mercado, por ello Hachy Personal Care busca innovar en el marketing
digital para generar un impacto social en el que se vea representada la
comunidad.

A primera vista se concluiria que Hachy Personal Care tiene la
capacidad para solucionar problemas en situaciones de emergencia, ya
que es un kit para el cuidado personal.

El instituto nacional de vigilancia al medicamento (INVIMA), en el
articulo 245 de la ley de 100 de 1993, certifica buenas condiciones
sanitarias para sus productos de aseo. Con base a esta normatividad El
Ministerio de Salud y Proteccion expidio en la resolucion nimero 785 de
2013 autoriz6 muestras sin valor comercial para la higiene personal y
doméstica. Se hace necesario exponer estos requisitos minimos puesto
que por ningun motivo se puede comercializar dichos productos.

Hachy Personal Care busca facilitar que los adolescentes
adquieran conocimientos practicos por medios de piezas publicitarias en
la red social.
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Por otro lado, los elementos de proteccion personal buscan mejorar

los vinculos en servicios de salud con las instituciones educativas para
aumentar el acceso a orientacion en servicios de salud integral e higiene.

Ahora bien, se requiere como urgencia la implementacién de

politicas y normas para el manejo de residuos sélidos los cuales podrian
considerarse como alternativas amigables para el medio ambiente siempre
y cuando genere calidad de satisfaccion.

Relacione las acciones legales que los actores han adelantado y/o
interpuesto, 0 que piensan hacer en un futuro cercano, describiendo la
efectividad, alcance y proyecciones.

La camara de comercio de Bogota identifica las dificultades de

acceso al crédito comun entre microempresarios. Una de las mas comunes
es que los microempresarios carecen de dinero en efectivo por lo tanto al
pagar la deuda incumple los pagos. Por esta razén, hay un analisis
financiero que permite ver los puntos débiles y fuertes de un negocio:

Capacidad de endeudamiento: Los indicadores de
endeudamiento tienen como objetivo medir los factores de riesgo
y financiamiento de la empresa por ello no es muy bueno trabajar
con dinero prestado siempre y cuando no genere una rentabilidad
superior a los intereses. Lo cual se constituye en una normatividad
nacional en la que el microempresario puede evaluar si desea
acceder a dicho crédito.

Afectacion de su patrimonio personal: El coaching empresarial
es una metodologia que ayuda a mejorar los indices de
satisfaccién con los empleados y genera mayor rendimiento
laboral. Por ello, es ideal un abogado para definir la estructura
legal de la empresa y no involucrar dinero de su patrimonio o las
acciones legales pertinentes.

Incumplimiento de proveedores: La percepcion que se tiene
entres clientes y proveedores es atravesada por una linea alta de
desconfianza debido a los constates incumplimientos.

Lo primero que se debe tener en cuenta es el bienestar del
cliente por ellos no se puede ver afectado si el proveedor
incumple. De esta manera, es necesario establecer politicas y
reglas en la que se tenga un manual de lo acordado. Usar flujos de
trabajo y herramientas comerciales para garantizar el
cumplimiento sin exceder los inventarios se puede tener un stock
de demas en casos de emergencia.

Problemas relacionados con el uso de marcas y patentes: El
titular de una marca registrada adquiere un derecho de propiedad
sobre la misma, en la que a veces incurre un tercero haciendo



trafico econdmico sin derecho previo la cual se comprende bajo la
ley de competencia desleal 256 de 1996.

e Reclamacion de los clientes: Pueden presentarse casos de
inconformidad con el cliente por el producto recibido para evitar
esto se debe garantizar la calidad de dicho producto. Puesto que,
como clientes puede presentar una queja ante la superintendencia
de industria y comercio por publicidad engafiosa, fallas en los
productos mala calidad multiples factores que pueden ocasionar la
credibilidad de la empresa.

e Demanda de trabajadores: En Colombia las empresas que
empleen menos de 10 personas son consideradas informales. Lo
anterior deduce a incentivar politicas para la generacion de empleo
para el desarrollo econémico del pais. Por ello cuando, un
empleado intercede una demanda, se debe determinar con un
abogado la gestion laboral de la empresa en caso de despido
contratacion injustificado.

ANALISIS SOCIO JURIDICO - Temas y contextos

TEMA Describa el contexto del tema que se esté analizando, desde un enfoque
socio juridico.

Esta idea de emprendimiento nace a partir de un trabajo realizado
para una materia de humanidades sobre la autoestima de las personas. Por
medio de esta asignatura se realiz6 una investigacion que permitié
comprender y analizar que la autoestima no es un tema en el que solo se
ven afectadas las mujeres sino también se ven involucrados los hombres y
con ellos es més de lo que se puede imaginar. A partir de esto, se penso en
una manera creativa e innovadora para contrarrestar dicho problemay no
solo subir la autoestima de ambos géneros, sino también brindar
seguridad y que asi se puedan empoderar y llenar de amor propio.

Es por esto que la empresa tiene como objetivo no solo cubrir
necesidades basicas y reforzar la autoestima, sino que también es
importante romper estereotipos sobre que es adecuado y que solo puede
usar un genero. Asi pues, buscamos que la sociedad no se fije en que usan
los hombres y las mujeres para su cuidado personal sino entender que
cada uno le da el uso que quiera al producto.

Con este contexto Hachy Personal Care es un kit de cuidado
personal que brinda seguridad y practicidad al cliente en el dia a dia si se
le llega a presentar algun tipo de emergencia. El producto tiene elementos
como:
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Balsamo, espejo de mano, condones, colonia o fragancia, gel o cera,
jabon liquido, desodorante, crema de manos, peinillas, curas, kleenex,
lima de uias, protector diario, gel antibacterial, depilador y estuche
con dispensadores.

Describa y analice los intereses de las organizaciones y demas actores,
presentes en las relaciones que estan analizando. Analisis socio juridico.

El objetivo principal de Hachy Personal Care es facilitar un kit de
emergencia para suplir las necesidades béasicas del cuidado personal. Por
ello, vamos a detallar los actores que involucran la empresa.

e Actores primarios: Familias, estudiantes, grupos basicos, amigos,
parejas.

e Actores socioeconomicos: Estatales tiene referencia y sentido en
relacion con el estado. No estatales los cuales no son referenciados
directamente por el estado, ejemplo: proveedores, empresas,
consorcios, sindicatos, Concejo de Bogota, Municipalidades.

e Actores institucionales: Superintendencia Nacional de salud,
Superintendencia financiera, Instituto nacional de vigilancia de
medicamentos y alimentos Invima, Ministerio comercio, industria
y turismo.

¢Cuales de estos actores estan vinculados a la investigacion?

Teniendo en cuenta los actores anteriormente mencionados y
sabiendo que estos poseen una estructura formal definida que remite a un
conjunto de sanciones establecidas con un patron de caracter legal, que se
fundamentan en la existencia de una institucionalidad diferenciada y que
operan como un sistema de autorreferencia se puede inferir que los
actores vinculados con la idea de negocio son principalmente los actores
primarios ya que el pablico objetivo son las personas del comdn, es decir,
las familias, estudiantes de la USTA, amigos y demas interesados. En
cuanto a los actores socioeconémicos se pueden generar alianzas para el
desarrollo, distribucion y comercializacion del producto, en este caso se
hace referencia a los proveedores; finalmente, con los actores
institucionales existe un importante vinculo ya que estas entidades son las
que dan el aval para llevar a cabo el emprendimiento.

Intereses de los actores de involucrados:

e Los actores primarios como las familias o estudiantes universo no
poseen institucionalidad diferenciada, pero se mezclan con otros
grupos qué haces parte del Estado ejemplo: Consejo comunitario,
Consejo comunal, Red universitaria. No juridicos, pero si poseen
una estructura formal definida que incluye todas las normas con
sanciones informales por el espacio social cotidiano. El interés o



INSTITUCIONA-
LIDAD
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expectativa de los actores que van a recibir el producto se refiere
al problema que afecta a cada individuo.

e Los actores secundarios socioeconémicos son los actores
normativos que se fundamentan en la norma, son coactivos por
parte del individuo que genera una sancion material o simbdlica.
La relacion que ejercen en términos de valor/poder/impacto que
permite la movilizacion de recursos y el campo de fuerza para
generar estrategias con los proveedores.

e Los actores institucionales: analizan el impacto social de los
mismos que permite ver la claridad y viabilidad del proyecto para
comprender una determinada situacion. En el caso de la
reasignacion del gasto publico para apoyar a las medianas
empresas que quieran empezar un proyecto de emprendimiento
para que tengan la capacidad de pagar el financiamiento.

Describa la estructura institucional y la relacién entre ella y los actores
involucrados en el contexto. Para el andlisis tenga presentes el principio
de legalidad y el de legitimidad. Analisis socio juridico.

Para llevar a cabo la creacion de esta empresa se debe tener en
cuenta que hay una serie de reglamentaciones que son exigidas al
momento de darle desarrollo a la idea de negocio. Para empezar, se debe
registrar ante Camara de Comercio como persona natural o juridico junto
con esto asignarle un nombre a la empresa y de la misma manera
registrarlo; seguido a esto es importante inscribirse en el RUT
(REGISTRO UNICO TRIBUTARIO), cada uno de estos pasos es
sumamente necesario para que la constitucion de la empresa se dé de una
manera correcta.

La empresa se rige explicitamente por normativas acerca de la salud y
bioseguridad, seglin la resolucion NUMERO 002827 DE 2006, la cual
refiere que

“ Que el objetivo de la bioseguridad es la prevencion de transmisién de
enfermedades y el control de los vectores de transmision, con el fin de
reducir el riesgo de transferencia de patégenos y de esta forma proteger

y prevenir de impactos nocivos, asegurando que el desarrollo o

producto final de todo procedimiento no atente contra la salud y

seguridad de las personas que desempefian el oficio de la estética

facial, corporal y ornamental, de los establecimientos respectivos,
usuarios y el medio ambiente”

Esta resolucion tiene como fin brindar seguridad al comprador,
garantizando que los productos que va a usar sean los adecuados y
ademas, tengan los procedimientos de higiene para evitar efectos nocivos
para el cliente, seguido a esto se puede decir que preservar la salud es lo
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maés importante para la empresa por lo tanto se deben seguir normas que
permitan tener legitimidad y poder construir un prestigio.

Por otro lado, la empresa tiene como objetivo resaltar tanto el papel
del hombre como el de la mujer dentro de la sociedad. En Colombia
existen leyes que afirman que todos los miembros de este estado tienen
los mismos derechos y las mismas facultades, segiin el DECRETO 1421
del 2017 fundamentado desde el articulo 13 de la Constitucion Politica se
puede decir que

Todas las personas nacen libres e iguales ante la ley, recibiran la misma
proteccion y trato de las autoridades y gozaran de los mismos
derechos, libertades y oportunidades sin ninguna discriminacion por
razones de sexo, raza, origen nacional o familiar, lengua, religion,
opinidn politica o filosofica. EI Estado promovera las condiciones para
que la igualdad sea real y efectiva y adoptard medidas en favor de
grupos discriminados o marginados. El Estado protegera especialmente
a aquellas personas que, por su condicién econdmica, fisica o mental,
se encuentren en circunstancia de debilidad manifiesta y sancionara los
abusos o maltratos que contra ellas se cometan.

Segun lo anterior y en relacion con la idea de negocio se entiende
que todas las personas al tener el derecho de inclusion pueden ser parte
importante de la sociedad y asi mismo el derecho que se tiene de reforzar
su papel de identidad sexual, es asi como los productos brindaran
seguridad y empoderamiento.

Tabla 2, Marco Legal



9. Definicion del Producto o Servicio

9.1 Producto o servicio.

Esta idea de emprendimiento tiene como nombre/razén social Hachy Personal Care es un
producto que esta disefiado para el cuidado personal tanto de los hombres como de las
mujeres y esta creado con el fin de cubrir las necesidades basicas del diario vivir del publico
objetivo. Este emprendimiento esta basado en el disefio e implementacion de una operacién
rentable, que por medio de un plan de negocio genere ingresos mediante el cubrimiento de
necesidades basicas del cuidado personal con el fin de generar seguridad, practicidad y

aumento de la autoestima.

9.2 Plus o ventaja competitiva.

Este articulo cuenta con una serie de caracteristicas que le permiten a la empresa ofrecer
un producto diferente e innovador. Cabe mencionar que en Colombia no se ha hallado la
primera empresa que distribuya este tipo de Kits, todos los productos se encuentran por
separado; como valor agregado al emprendimiento es que los kits que se comercializaran
ofrecerén al cliente practicidad por el hecho de encontrar objetos que son necesarios en el
diario vivir en un solo estuche y asi solventar dicha necesidad. Ademas de esto, Hachy
Personal Care no solo busca vender un producto o comercializarlo, ya que hay un plus
diferencial que son los talleres pedagogicos que se le practicaran a la comunidad para reforzar
y afianzar los niveles de autoestima y amor propio, con el objetivo de crear conciencia del

valor que tienen como seres humanos.

9.3 Caracteristicas del producto y/o servicio.

Un plus del proyecto se centra en el material con que se realizan los estuches y los envases

puesto que son reutilizables, hechos en materiales que no contaminen para que Hachy



Personal Care tenga la capacidad de aportar al medio ambiente y que esté enfocado hacia un
entorno socio-ambiental. Teniendo en cuenta la construccién del imaginario social, también
se implementara en los kits diferentes frases motivacionales que cumplan la funcion de
reforzar los niveles de autoestima y seguridad en cada uno de los clientes. Por ende, este
producto es pensado con el fin de que hombres y mujeres tengan la facilidad de tener todo a

la mano y de cargarlo todo en un solo empaque que solo brindara beneficios.

9.4 Productos o servicios similares en el mercado.

En Colombia no se ha hallado la primera empresa que distribuya este tipo de kits, todos
los productos se encuentran por separado, en cambio como valor agregado al emprendimiento
es que los Kits que se comercializaran tendran como fin ofrecer al cliente practicidad por
encontrar objetos que son necesarios en el diario vivir en un solo estuche y asi solventar dicha

necesidad.

9.5 Registro de empresas que trabajan en el mismo sector.

En el &mbito de la competencia no se encuentra un producto que sea igual al que se va a
comercializar, pero si se hallaron similitudes en cuanto a la venta de kits para el cuidado de
un bebé, estos son vendidos en empresas reconocidas como Pepe Ganga o Fallabella que
también se pueden encontrar por la pagina de Mercado Libre. Cada kit de esa referencia
cuenta con implementos basicos como champd, jabdn, colonia, termometro, corta ufias, entre
otras cosas que son necesarias para el cuidado basico de un bebé. Investigando en
plataformas de internet se analiz6 que cuando se realiza la bisqueda de “kits de cuidado
personal” aparecen estuches que contienen peinillas, cepillos, tijera y otros articulos que

cotidianamente no suelen cargar las personas en sus bolsos.



Las empresas anteriormente mencionadas son organizaciones de grandes niveles
comerciales y muy reconocidos a nivel nacional. Para hacer un contexto de estas entidades,
Fallabela es una compafiia que lleva en Colombia desde el afio 2003 con presencia en 25
ciudades del pais. Esta empresa se encarga de la venta de todo tipo de productos desde
colonias, maquillaje, ropa hasta articulos para el hogar, juguetes entre otras cosas. En el caso
de Pepe Ganga esta es otra gran empresa que lidera las ventas desde que lleg6 a Colombia en
el afio 1971 y desde entonces se ha convertido en la comparfiia mas grande en la venta de
juguetes europeos por ser este su fuerte comercial, sin embargo, no solamente se enfocan en
estos objetos ya que con el tiempo incluyeron una linea de articulos para bebée y

electrodomésticos.

9.6 Aporte del modelo de negocio en términos de innovacion.

Hachy Personal Care quiere hacer un aporte en el mercado innovando con la creacion de
un kit que genere recursividad y practicidad, todo esto es muy llamativo para los clientes
porque tendran la posibilidad de tener a la mano todo lo que usan en su diario vivir en un solo
estuche personalizado dandole protagonismo y apropiacion al kit. Esta empresa quiere
innovar siendo la primera en el pais que realice este tipo de articulos resaltando que no es
conseguir fines lucrativos sino reafirmar un hecho social y poder contribuir en el
fortalecimiento de la autoestima y la seguridad en nuestros clientes a través de los talleres
pedagdgicos que como se mencionaba anteriormente tienen como fin hacer una percepcion de

lo que siente cada persona por si mismo.

Hachy Personal Care parte de la idea de solucionar problemas del diario vivir de los
clientes y con eso tener la oportunidad de brindarle seguridad y practicidad a ellos para

contribuir en el desarrollo de sus actividades cotidianas con normalidad, por medio de un



producto que es de facil acceso y con un empaque promedio que puede llevarse en cualquier

bolso o morral para facilitar el dia a dia de los clientes.

9.7 El producto y/o servicio y su representacion como una solucién unica.

Como se menciond anteriormente, el producto que comercializa Hachy Personal Care
brinda la oportunidad de solucionar imprevistos que se pueden presentar en el diario vivir de
las personas. Este hecho contribuye a que sea un producto innovador que logra llamar la
atencion de los clientes, por ser un producto practica tiene la capacidad de darle muchos

beneficios a los mismaos.



10. Equipo de trabajo y Sistema de Negocio

10.1 Equipo de Trabajo

Edad
Profesion
Institucion
Fol
Funcidn

Edad
Profesion
Institncion
Fol
Funcion

Edad
Profesion
Institucion
Fol
Funcion

Edad
Profesion
Institucion
Eol
Funcion

Carol Estefania Vargas Florez

2
Commmicacidn Social
Universidad Santo Tomas

Directora ejecutiva / Eepresentante Legal

Ha temido Ia oportunidad de admimistrar en
ocasiones de emergencia la empresa familiar;

es una asoclacion de recicladores que le ha

brindado &l suficiente conocimiento para

desempefiarse en esta funcion.

Maria Fernanda Gutiérrez Vento

1
Cormumnicacion Social
Universidad Santo Tomas
Financiera

Ha temdo la oporturidad de trabajar en
microempresas en las que se ha desempefiado
desde 1a parte contable vy a fituro plensa niciar

una carrera en relacion con las finanzas.

Paula Andrea Rodrienez Murcia

21
Comumicacion Social
Univerzidad Santo Tomas
Comunicacionss
Ha trabajado en 1z emisora de Tausa,

Cundinamarca brindando apovo al alcalde a
través del manejo de las redes sociales dala

alcaldia de este mumicipio.

Luiza Femanda Fldrez Avila

21
Comunicacion Social
Universidad Santo Tomds
Administrativa
En la microempresa familiar 1a cual presta
servicios en el sector de finca raiz, se
desempefia desde el drea administrativa y s2
encarga de reportarle a sus papas el tema de las
contrataciones v de que todo Infernamente aze
fimcionando.

Tabla 3, Equipo de Trabajo



10.2 Red de Contactos

Para la comercializacion del producto se tuvo en cuenta el sector en donde se iba a vender
y su publico objetivo. Se encontr6 que los posibles clientes estan en un rango de 15 afios en
adelante quienes son mas propensos a cuidar su imagen y potencializar su “y0”. Ademas, en
una ciudad como Bogota, debido a su constante movimiento y en el que todas las actividades
diarias se realizan bajo presion inmediata, acarreando un alto trajin, es més factible y viable
vender el kit de cuidado personal. Con lo anterior, Hachy Personal Care busca aliarse con
cadenas hoteleras, colegios, cajas de compensacion y la participacion en ferias empresariales
de salud en universidades y empresas con el fin de abarcar un mercado mas amplio en la
region, con esto poder generar un gran impacto de reconocimiento de marca y del producto

en general.
10.3 Aliados en el Negocio

La distribucion y comercializacion se da con tres empresas:

Aliados del
% HACHY
negocio. oy

Entre los proveedores y comercios aliados se

tienen 3 empresas con los que se va a manejar

el tema de distribucién y comercializacién de
los productos por separado.

1. FASHION TECH ubicada en
n el barrio Galdn, contribuira al
kit con la distribucién y
empaque de los splash,
fragancias y perfumes a los
que después proporcionaremos
nuestra marca.

2. FANTASIAS OSKAR
ubicada en la carrera 13 # 10-
79 es la encarga de distribuir

articulos como balsamo,

peines, estuches para los
jabones, lima de ufias,
depilador y panty desechable.

S 3. DISTRIBUIDORA CARLOS
“%_ CEBALLOS, quees la encargada
de proporcionarnos los articulos

= de aseo como jabon, cepillo de
N X 3
dientes, condones, gel,
desodorante y klineex se
encuentra ubicada en la calle 11 #

13-52 sector San Victorino.

lustracion 3, Aliados del Negocio



10.4 Ventajas de las Alianzas

Como bien se sabe la compra de grandes cantidades de productos siempre trae mayor
economia y beneficios para la empresa, por ello estas alianzas permiten que la produccion sea
efectiva ya que se cuenta con variedad de productos a la hora de comercializar el kit y ayudan
a que la empresa tenga suficiente abastecimiento en el lugar de produccién permitiendo

eficiencia y eficacia a la hora de satisfacer a los clientes.

10.5 Recursos Adicionales

Potencializando la compra al por mayor, los recursos adicionales parten de la idea de
vender en grandes cantidades a los clientes por lo que a futuro se tendra que disponer de un
transporte que permita realizar con mas eficiencia las entregas. Entendiendo esto, para llegar
a esta meta a largo plazo, es necesario que la promocion de la marca también se haga por

medio de las cuentas personales de las integrantes de Hachy Personal Care.

Para tener acogida con los clientes es importante garantizar que los productos antes de
comercializarlos ya estén aprobados por el Invima. Ademas, en cuanto al estuche, se
garantiza que sea reutilizable y que los productos no tengan fecha de vencimiento cercana.
Por ende, para que los mecanismos de produccion sean efectivos, cada producto estara pre-
empacado, para luego terminar el empacado final y de este modo tener disponibilidad del

producto en el momento requerido por el cliente.



11. Plan de Mercado

11.1 El cliente

El publico objetivo de Hachy Personal Care tiene 15 afios en adelante, se piensa que
desde esta edad tanto hombres como mujeres son mas propensos a cuidar su imagen y a
potencializar su “y0”. Un proposito de la empresa es expandirse a los municipios cercanos a
la capital, pues se sabe que los estilos de vida son muy semejantes a los de Bogota. Por otro
lado, también se encontr6 que hoy en dia la imagen de una persona es mas valorada por la
sociedad en consideracidn con otros factores, pues la apariencia tiene un gran impacto en las

personas, esta proyecta ideas y crea categorizaciones en la ciudadania.

Con lo anterior, se percibié que al publico le atrae lo novedoso y estético, es decir, algo
que fisicamente tenga una optima presentacion y es por ello que la empresa le apuesta a un
producto personalizado con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes. Para visibilizar
este proceso, Hachy Personal Care le apuesta a la implementacion de talleres pedagogicos
que permitiran desarrollar la capacidad intelectual y demostrar sentimientos y emociones que

se manifiestan en la autoestima y el amor propio.

11.2 La Competencia

Hachy Personal Care pertenece a un sector del mercado con facil acceso a la distribucion,
los cosméticos; Colombia esté en el ostentoso quinto lugar de mercado de cosméticos y
articulos de aseo en Latinoamérica segun, Camara de la Industria Cosmética y Aseo - ANDI,
2017, asi mismo en cuanto a las proyecciones que se tienen el sector de los cosméticos en
general se proyecta que al 2020 el sector se ubique en cifras cercanas a los US$5.754

millones de ddlares ya que su coste es uno de los mas amplios en el mercado.



El riesgo que existe en el sector es que hay una fuerte competencia, derivada de la gran
capacidad productiva de compafiias internacionales. También las nuevas tendencias del
mercado amplian los requerimientos profesionales del personal ocupado en estas actividades,
y demandan una mayor especializacion en temas ambientales y sanitarios. A la vez, la
infraestructura disponible necesita abastecerse para atender las nuevas exigencias

relacionadas con la produccion de este tipo de bienes.

Hachy Personal Care tiene como canales de difusion las redes sociales en especial
Instagram, de alli se deduce que la cobertura podria llegar a ser mundial. Por este medio se
estima hacer el mercadeo de por lo menos 100 Kits, con esta venta se obtendra base
econOmica solida para ser reinvertida. Finalmente, se propone una infraestructura que sea lo
suficientemente fuerte y dindmica para cumplir con los retos del mercado y que se vea poca

afectacion de las grandes industrias cosméticas.
11.3 Precio Producto y/o Servicio

Por medio las alianzas estéa la posibilidad de economizar en los productos al tener los
precios al por mayor. Esto permite tener un presupuesto concreto y establecido para hacer la
compra inicialmente de 100 kits para mujeres y 60 kits para hombres. Cada kit se vendera por

un precio de $30.000 pesos m/c, esto de acuerdo a la necesidad del cliente.

11.3 Canales de Distribucion del Producto y/o Servicio, captacién de clientes y

posicionamiento de marca.

Hachy Personal Care, busca la interaccidn con sus clientes a través de medios digitales,
en este caso por redes sociales como Instagram con vinculacion a la hora de hacer el pedido
por la plataforma de WhatsApp, es decir, por medio de Instagram se promociona, se da a

conocer el producto y finalmente por WhatsApp se formaliza el pedido. En cuanto a la



promocion de las campafias de lanzamiento del producto no solo se tendra en cuenta las redes
sociales, sino que también se vincularan medios alternativos que la Universidad Santo Tomas

proporciona a su comunidad.

Teniendo en cuenta que Hachy Personal Care es un proyecto que estd empezando a
incursionar en el mercado y en el sector del cuidado personal tiene que buscar una estrategia
de posicionamiento que le permita entrar de manera estable en el mercado. Para ello, busca
posicionarse principalmente en la ciudad de Bogoté y en los municipios cercanos a la capital
para que puedan acceder facilmente al producto. En Bogota participar en ferias de
emprendimiento es una manera muy factible para lograr el reconocimiento de la empresa, es
por ello, que al igual que en la estrategia de persuasion se busca poder incursionar en estas
ferias implementando la estrategia de los talleres, campafas, muestras gratis y demas
actividades que sin duda permitiran alcanzar el objetivo principal de Hachy Personal Care

que es reforzar y aumentar los niveles autoestima y amor propio que hay en la sociedad.
12. Andlisis de Riesgos

e Financieros: Hachy Personal Care sabe que competir en el mercado con los productos
naturales es muy dificil ya que nuestro kit tiene un costo de 25 mil pesos, pero es ahi
donde la estrategia comunicativa toma forma, ademas se comprende que una vez se
obtenga el kit existen muchas probabilidades de que el cliente compre solo el producto que
se le termino, asi pues, planteamos un tipo de membresia para que el cliente obtenga
nuestros productos fijos.

e Legislativos: Hachy Personal Care es una empresa que no tiene competencia directa
porque en Colombia no existe una entidad dedicada a comercializar este kit, es por esto

que esta empresa quiere innovar siendo la primera en el pais que realice este tipo de



articulos resaltando que no buscamos conseguir fines lucrativos sino reafirmar un hecho
social y poder contribuir en el fortalecimiento de la autoestima y la seguridad en nuestros
clientes, a partir de nuestros mensajes motivacionales los cuales estaran involucrados en
cada uno de los kits. Por otro lado, en el kit se implementan productos de marcas
reconocidas para que los clientes no vayan a tener contraindicaciones y que sea mas
confiable el mismo; también se pretende que sean respetadas las normas que Hachy
Personal Care presenta a sus clientes para dar cumpliment a las garantias y condiciones
de devolucion del producto.

e Mercado: Hachy Personal Care pretende innovar con la creacion de un kit tanto para
hombres como para mujeres el cual genere recursividad y practicidad, todo esto es muy
Ilamativo para los clientes porque tendran la posibilidad de tener a la mano todo lo que
usan en su diario vivir en un solo estuche personalizado dandole protagonismo y
apropiacion al kit. En ese sentido, la empresa tiene como proposito llevar su producto a
todo tipo de personas. Sin embargo, considerando los ingresos de los clientes, el costo del

producto esta previsto para los estratos 2, 3y 4.

Para complementar dicha informacion, la empresa realizd una matriz de salud y dolencias

dandole prelacién a la dolencia.



Matriz de
Dolencia

El problema que se puede
presentar en la toma de
decisiones unidnime es que no
se llegue a ningin acuerdo
por las diferentes posturas
que se presenten por las
integrantes de la empresa. Es
decir, que esto puede generar
conflictos por no estar de
acuerdo con las opiniones de
los demas.

HACH!J—l

3

ey e T

En la ideologia de la empresa
se busca la union a partir del
amor y el respeto dentro y
fuera de la organizacién, sin
embargo se puede volver muy
sentimental cualquier proceso,
problema o decision que
pueden afectar el desarrollo
de la empresa.Entendiendo

que no todos tienen el mismo
caracter,

Uno de los problemas que se
puede presentar es que la
estructura del organigrama se
rompa, es decir, que se deje de
trabajar en torno al cliente y se
empiece a laborar por intereses
propios.Al igual que lo
relacionado con la autoridad, el
mayor riesgo es que quien tome
tenga la
capacidad de manejar este tipo
de poder.

la voceria no

UEI Invima y otras
instituciones reguladoras
pongan diferentes barreras
para la venta de este
producto, se
riesgo de que en el momento
de la comercializacion del Kkit,
por algiin descuido uno de los
productos se rompa y el kit

estado al

corre con el

llegue en mal
cliente.




Matriz de
Dolencia

El tema de los conflictos dentro
y fuera de la empresa es
complejo de manejar, con esto
se hace referencia a que aunque
la empresa cuente con conductos
regulares y con ayudas
psicolégicas no todas las
personas tiene la disposicion de
terminaran

aceptar esto y

generando y llevando a

trasfondo estos conflictos.

En cuanto a las campaifias que se
creen a lo largo del proceso de
marca puede que no lleguen al
puiblico objetivo o que Ila
estrategia no se entienda y el
producto no se venda o se
comercialice. En cuanto al
puiblico mayor de 20 aifios existe
la posibilidad de que no les guste
el kit, es decir, que no se sientan

satisfechos con los productos.

-
i HACHU

-
- Momeon

En cuanto a las alianzas que se

tienen previstas puede que
alguna de las organizaciones no
se alié a la empresa por la falta
de experiencia en el mercado o
posicionamiento y genere
Cuando los

planes se hacen a largo plazo se

desconfianza.

corre el riesgo que no se
cumplan por darles tanta
prolongacién.

Existe la posibilidad de que
muchos de los aspectos
expuestos no se
cabalidad. En esto se

referencia a que por cuestiones

cumplan a
hace

de otros intereses, la RSE se
pueda ver afectada por otros
temas de gran importancia en
la empresa y no se preste mayor
atencion a esto.

"

lustracién 4, Matriz de Dolencia



13. Plan Financiero

Hachy Personal Care es una empresa sin animo de lucro ya que tiene un enfoque
principalmente social; su objetivo es buscar de manera estratégica que las personas refuercen

su autoestima y fortalezcan su seguridad. Lo anterior, permite solventar percances diarios y

generar ayudas motivacionales.

Estrategias: Hachy Personal Care, busca crear alianzas con colegios, fondo de empleados
y cajas de compensacion, para aplicar los talleres pedagdgicos y ayudar a las personas que

tengan necesiten reforzar su autoestima, y de la misma manera que tengan la posibilidad de

adquirir el producto.

Plan estratégico
HACHY
Hachy personal care = o co

SIN 10 % DE

15 % DE 20 % DE
DESCUENTO  DESCUENTO

DESCUENTO  DESCUENTO

INVERSION
e $642.940 § 585.896 $557.374 $528.852
c
COSTOS
TOTALES $2571760 | $2.343.584 $2.229.496 $2.115.408
(V+F)
O, $ 4.800.000 $4.800.000 $4.800.000 $4.800.000
VENTAS
UTILIDAD $2.228240 $2.456.416 $2.570.504 $2.684.592
NETA
RETORNO A
? i 560.184
pasimnm $56.480 $112.832 $341.008 5

Costos fijos

TOTAL

COSTOS FIJOS $20.000
SERVICIOS $50.000
PUBLICOS

llustracion 5, Plan Estratégico



Recursos: Hachy Personal Care para buscar un posicionamiento de marca requiere de las
redes sociales de Instagram y WhatsApp como vinculo directo de comunicacion con los
clientes. Por medio de estas plataformas la empresa adquiere reconocimiento y se pueden
generar alianzas estratégicas con diferentes emprendimientos. Teniendo en cuenta que las
redes sociales tienen un alto flujo de personas, se puede reforzar el hecho social por medio de

diferentes videotutoriales, post, mensajes motivacionales y demas.

Fuentes de financiacion: Inversion inicial total asumida por parte de las socias de la

empresa.

Ventajas de un plan financiero: Con el plan financiero Hachy Personal Care pretende
garantizar la viabilidad de la empresa y mantener un rango de control en el cual se pueda

generar una estabilidad con proyeccién a futuro.

Anélisis econdmico financiero: Realizando el estudio de mercado surge la necesidad de
crear un kit basico de aseo e higiene personal en donde la persona bien sea hombre o mujer
haga uso de estos elementos de forma facil y accesible en cualquier momento y lugar. Para
ello, se realiz un plan estratégico con proyeccion de ventas mensuales de $4.800.000. Hachy
Personal Care, se establece como una empresa sin animo de lucro, con el principio de
brindar beneficio a la comunidad resaltando la autoestima y el cuidado personal. Con esto, se
recalca que en un principio el emprendimiento no genera ganancias, sino que todo va dirigido

al retorno de inversion para poder lograr un punto de equilibrio.

Presupuesto de ventas: Al tener las alianzas con comerciantes mayoristas, brinda la
posibilidad de economizar en los productos que tienen precios al por mayor y obtener un

descuento por cantidades adquiridas del 10% al 20%. Con un presupuesto establecido se hara



la creacion de 100 kits para mujeres y 60 Kits para hombres cada uno se vendera por un

precio de $30.000 incluyendo el domicilio.

Costos variables | ruite Lk 14
PRODUCTOS CANTIDAD X  10% DE 15% DE 20% DE PRODUCTOS CANTIDAD X  10% DE 15% DE 20% DE
HOMBRE UNITARIO 60 DESCUENTO DESCUENTO DESCUENTO 3 ~ UNITARIO g i b = S
MUJER 100 DESCUENTO DESCUENTO DESCUENTO
MAQUINA DE
X $1.500 $90.000 $81.000 $76.500 $72.000 ESPEJO
AFEITAR s $300 530,000 $27.000 $25.500 $24.000
BALSAMO $280 $16.800 $15.120 %
Sl 28 SAEES ANTIBACTERIA $1.666 $16.6600 $149.940 5141610 $133.280
L
CONDONES $833 $49.980 $44.982 12.483 339.98:
a3 i JABON LIQUIDO $300 $30.000 $27.000 $25.500 $24.000
COLONIA $3.000 $180.000 $162.000 153.000 44.000 "REM.
i, Ll L“ AN‘:):E $2.000 $200.000 $180.000 $170.000 $160.000
G $1.000 $60.000 $54.000 $51.000 $48.000 CURITAS
$28 $2.800 $2.520 $2380 $2.240
DESODORANTE. S800 $48.000 $43.200 $40.800 $38.400 PANUELOS
SR $90.000
Db s $1.000 $100.000 $85.000 $80.000
LIMA $400 $24.000 $21.600 ; o
P05 LN SPLASH $3.000 $300.000 $270.000 $255.000 $240.000
CREMA DE
$2.000 $120.000 $108.000 . ) X
MANOS SO0 it LIMA DE USAS $133 $13.300 $11.970 $11.305 $10.640
JABON LIQUIDO : $16.200
$300 $18.000 = $15.300 $14.400
DEENANOR $500 $50.000 $45.000 $42.500 $40.000
CURITAS 2 sLsi2
$28 31680 1428 $1.34 PEINILLAS $400 $40,000 536,000 34,000 $32.000
FARLOS $1.000 $60.000 $54.000
! X : 1,000 $48.000
DESECHABLES L ¥ BALSAMO $208 $20.800 $18.720 $17.680 $16.640
ESTUCHE +
$4.000 $240.000 $216000 $204.000 $192.000 ESTUCHE +
ETIQUETA sl $4.000 $400.000 $360.000 $340.000 $320.000
DOMICILIO $1.500 $90.000 $90.000 $90.000 $90.000 Y s
o 70 PROTECTORES S$17.820
el $198 $19.800 S16.830 $15.840
TOTAL $16.641 $998.460 $907.614 $862.191 $816.768
DOMICILIO $1.500 $150.000 S150.000 $150.000 $150.000
TOTAL 15233 $1.523.300 $1385970  $1317.350 $1.248.640

llustracién 6, Costos Variables

Presupuesto de tesoreria: Cada pago sera consignado en una cuenta bancaria de ahorros
para realizar pagos tanto de proveedores como de domicilios mensualmente; asi se
presupuestan los gastos netos de la recuperacion de la inversion y de la venta total de la

mercancia.

Proveedores: Se lleg6 a una estimacion de costos entre los proveedores y comercios
aliados, para esto se tienen 3 empresas con los que se va a manejar el tema de abastecimiento

de materia prima con los productos individualmente para el armado del kit.



e Distribuidora Carlos Ceballos, que es la encargada de proporcionarnos los articulos de
aseo como jabon, condones, gel, desodorante, crema de manos, pafiuelos desechables y
toallas himedas se encuentra ubicada en la calle 11 # 13-52 sector San Victorino.

e Fantasias Oskar ubicada en la carrera 13 # 10-79 es la encarga de distribuir articulos como
balsamo, peines, lima de ufias, depilador y protectores diarios intimos.

e Fashion Tech ubicada en el barrio Galan, contribuira al kit con la distribucion y empaque

de los splash, fragancias y perfumes a los que después proporcionaremos nuestra marca.

Punto de equilibrio o punto muerto: El punto de equilibrio Hachy Personal Care lo
logra cuando se recupera el total de la inversion inicial realizada por las cuatro personas
asociadas. Por otro lado, la empresa tiene la ventaja econémica, si se compra mensualmente
la materia prima, los distribuidores dan un bono de fidelizacion con descuentos del 10 y 20%,

asi el punto de equilibrio se alcanza en un menor tiempo.

o HACHY
Punto de equilibrio Pl G
SIN 10 % DE 15 % DE 20 9% DE
DESCUENTO DESCUENTO  DESCUENTO  DESCUENTO
ALCANCE 48 meses 22 meses 7 meses 4 meses
pd .
Graficas

Estimacién sin descuento Estimado 10% descuento

Estimado 15% descuento Estimado 20% descuento

lustracion 7, Punto de Equilibrio



14. Lienzo Modelo de Negocio-Canvas

A partir de este modelo de negocio se realizé un andlisis en el que se pudo identificar la
ruta que se debe llevar a cabo para desarrollar la idea de negocio que plante6 Hachy Personal
Care con el fin de obtener un buen posicionamiento en el mercado y de evaluar la viabilidad
del proyecto; en este modelo de negocio se identificaron los aliados claves como colegios,
proveedores, bienestar institucional, también las actividades clave para ejecutar este
emprendimiento, las propuestas de valor, la relacion con el cliente, los segmentos de los
clientes, recursos claves, canales, estructura de costos y estructura de ingresos, cada una de

estos puntos sirven como herramienta para darle un valor significativo al proyecto.

14.1 Aliados Clave:

Alianza con colegios, universidades, cajas de compensacion y ferias empresariales con el
fin de abarcar un mercado méas amplio en la region. Para poder hacer las alianzas es
importante contar con un grupo de proveedores que abastezcan los productos que iran en cada
kit. En ese sentido, Hachy Personal Care trabaja con: Distribuidora Carlos Ceballos,

Fantasias Oskar, Fashion Tech.

14.2 Actividades Clave

Para la empresa es importante establecer un nimero de actividades que permitan el buen
desarrollo de la organizacion. Por ello, es importante tener tiempos establecidos para la
elaboracion y comercializacion del producto, la empresa se rige a un proceso de produccion
integrado y eficiente previamente ya programado y finalmente, se hace la implementacion de

un cronograma de actividades detallado que permita llevar un orden y una direccion.



14.3 Recursos clave

Se hizo una inversidn igualitaria por parte de los socios de la empresa, se implement6 una
base de financiacion para los productos del kit y, por ultimo, se dividi6 equitativamente el

trabajo en cuanto a la mano de obra y comercializacion de los kits.

14.4 Propuesta de Valor

Es de vital importancia para la empresa implementar propuestas que marquen una
diferencia significativa en la empresa. Por ende, Hachy Personal Care propone que cada mes
del afio tendra un nombre especial alusivo al cuidado personal, habrd un mensaje
motivacional dentro de los estuches de cada kit y finalmente, se implementan unos talleres

pedagdgicos que ayudan a cumplir el objetivo de fortalecer la autoestima y el amor propio.

14.5 Relaciones con clientes

Para la empresa es muy importante tener una buena relacion y comunicacion con los
clientes. Por eso, Hachy Personal Care se interesa en buscar la manera de que sea una
comunicacion facil y efectiva, esto se lleva a cabo por medio de una interaccion por
Instagram histories en los que se publicaran consejos de cuidado personal y emocional,
preguntas, concursos y demas, esto permite que la empresa cumpla una satisfaccion con los

clientes.

14.6 Canales

Los canales de la empresa son netamente medios digitales, Hachy Personal Care vende y
comercializa los Kits por Instagram que es la red social por la que se hace la promocion y
difusion del producto y tiene un vinculo con WhatsApp para finalizar el servicio de compra

de producto.



14.7 Segmentos del cliente

El kit esta disponible para todas las personas a partir de los 15 afios en adelante. Ademas,
considerando los ingresos de los clientes y el costo del producto, el kit esta previsto para ser

adquirido por personas de diferentes esferas sociales
14.8 Estructura de costos
Productos del kit, programas de edicion y sistemas técnicos.
14.9 Fuentes de ingresos

La empresa se interesa porque los clientes tengan facilidades de pago, por ende, Hachy
Personal Care permite la cancelacion de los productos por medio de tarjetas de
crédito/débito, efectivo, transferencia bancaria y para la entrega del producto la empresa

correra con el gasto del primer pedido.

Aliados Clave
e Nl
V Feria

"w

- Colegios.
- Universidades.
- Ferias de emprendimiento y
salud.
- Cajas de compensacion.

Esto permite tener un mercado més
amplio.

Actividades Clave

- Tiempos de produccion
establecidos.
- Cronograma detallado.
- Produccion eficaz y eficiente.

Propuesta de Valor

@

———

» ¥ - Talleres pedagogicos.

3 Fortalecimiento

4 ! de autoestima
LAl

Recursos Clave
- Inversion igualitaria
- Trabajo en equipo

Relacion con clientes

- Tips de ',
cuidado personal !’.. «
Esto permite crear
lazos de comunicacién ‘\.

con los clientes.

- Clientes fatisfechos.

Canales
Redes sociales

Segmentos de clientes

* a0,
é Y’ S »
I ' )
r & 285 o 5
- Todas las personas de 15
afios en adelante

- Producto previsto para estratos
2,3y4

Proveedores de mercancia.

Fuentes de ingresos

o,

- Efectivo. - Tarjeta de crédito/débito

Estructura de costes

a_‘ !Esl y.a

- Productos del kit. - Programas de edicion. - Transferencia bancaria.

llustracidon 8, Modelo Canvas
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Anexo A, Encuesta

Encuesta Hachy
Personal Care
Facultad de Comunicacion social
Enfasis de organizacional
Universidad Santo Tomas

NOMBRE: EDAD:

1. ¢Considera usted que es necesario tanto para hombres como para mujeres el uso de un
estuche de cuidado personal? Responda si 0 no segln su criterio

Sl NO

2. ¢ Estaria usted dispuesto a comprar este estuche de cuidado personal? Responda segln su
criterio

Sl NO ¢POR QUE?

3. Marque con una X los elementos que usted considere basicos para el cuidado personal.

Hombres Mujeres
Cepillo de dientes Cepillo de dientes
Desodorante Espejo de mano
Condones Toallitas Himedas
Gel o cera Papelitos de Jabdn
Colonia Toallas higiénicas
Balsamo Curitas

Peinillas Papel higiénico
Crema de manos Splash

Jabon de papelitos Lima de ufas
Curitas Panty desechable
Papel higiénico Balsamo

Depilador
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Anexo B, Resultado de encuesta

1. ;CONSIDERA USTED QUE ES NECESARIO TANTO PARA
HOMBRES COMO PARA MUJERES EL USO DE UN
ESTUCHE DE CUIDADO PERSONAL?

NO
14%

SI
86%

Anéxo A, Primera pregunta, encuesta

2. ¢Estaria usted dispuesto a comprar este estuche de cuidado
personal?

mS| mNO

Anéxo A, Segunda pregunta, encuesta
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3. MARQUE CON UNA X LOS

ELEMENTOS QUE USTED CONSIDERE
BASICOS PARA EL CUIDADO
PERSONAL.

(HOMBRES)

W Marque con una X los elementos que usted considere basicos para el cuidado
personal.

Papel Higiénico
Jabén liquido
Peinillas

Colonia
Condones

Cepillo de dientes

MARQUE CON UNA X LOS ELEMENTOS
QUE USTED CONSIDERE BASICOS PARA
EL CUIDADO PERSONAL
(MUJERES)

m Marque con una X los elementos que usted considere basicos para el cuidado personal.

Balsamo

Lima de ufias

Papel higienico

Toallitas higienicas

Toallitas humedas

Cepillo de dientes
0 5 10 15 20 25

Anéxo A, Tercera pregunta, encuesta
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Anexo C, Taller de autoestima

Anexo C, Taller de autoestima
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Anexo D, Taller “Campafia nosotras creemos”

Anexo D, Taller “Campafa nosotras creemos”



TALLERES
PEDAGOGICOS

KITS DE
CUIDADO
PERSONAL

Hachy personal care

Anexo E, Muestra del kit de cuidado personal
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Anexo E, Presentacion del cuidado en la Universidad Santo Tomas



Anexo G, Producto comunicativo

Este producto fue realizado como muestra de como iba la investigacion hasta octavo

semestre.

Link de acceso al video: https://www.youtube.com/watch?v=gMth20mO-0Q4

= E3YouTube™ Hachy Personal Care Q

» > W) s16/53

Hachy Personal Care

Anexo G, Producto comunicativo


https://www.youtube.com/watch?v=qMth20mO-Q4

HACHY l—
| Prvpod (orw

Anexo H, Pagina de Instagram

hachypersonalcare v —

5 19 7

Publicaciones Seguidores Seguidos

Hachy Personal Care

Producto/servicio

Kits de cuidado personal, exclusivos para ti. '+
iTenemos para todos!? J&

profesionales en el cuidado personal gf
Emprendedoras Colombianas mas

Ver traduccion

Editar Promociones Correo

Nueva Mensajes

AUTO CUIDADO ¥
AMOR PROPIO

CREATUS LIMTES Y SEHONESTO DN TUS
APRENDE A DECR N0 SENTIMENTO

HASLATE CON AWOR PASA MAS TEMPO SO
0.0

HA2 EXERCD0 Y MEDTADON COMPARTE CON PERSONAS
POSTIVAS

Anexo G, Pagina de Instagram
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