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INFORME DEL EMPRENDIMIENTO DE 

COSMÉTICA NATURAL Y ARTESANAL 

´´JHARYZ´´ 

 

1. INTRODUCCION 

En un mundo donde la naturaleza y la salud son cada vez más importante, nos emociona 

presentar nuestra línea de shampoo, jabones y cosméticos naturales y artesanales 

JHARYZ nos apasiona crear productos que no solo cuidan tu piel y cabello sino que 

también respeten el medio ambiente y promuevan un estilo de vida más sostenible. 

2. JUSTIFICACION 

En la actualidad, existe una creciente conciencia sobre la importancia de cuidar la salud 

y el medio ambiente. La industria de la belleza y el cuidado personal no es ajena a esta 

tendencia, y cada vez más personas buscan productos que sean naturales, sostenibles y 

respetuosos con el medio ambiente. 

La mayoría de los productos de cuidado personal disponible en el mercado contiene 

químicos agresivos y artificiales que pueden dañar la piel y el cabello. Además, muchos 

de estos productos son testados en animales y pueden tener un impacto negativo en el 

medioambiente por lo tanto existe una necesidad de productos naturales y artesanales 

que sean suaves, efectivos y sostenibles. 

3. OBJETIVOS GENERAL Y ESPECÍFICO 

 

El objetivo general es investigar los mercados de materia prima y evaluar la forma de 



 

adquisición de los mismos para poder medir las ganancias que se pueden obtener de la 

producción y comercialización de los productos de tal manera a que se contribuya 

también con el medio ambiente y la salud. 

Los objetivos específicos del proyecto son los siguientes: 

a. Arrancar con un buen plan de marketing para ser reconocidos a nivel 

departamental y nacional de Bolivia. 

b. Aumentar la tecnología para mejorar los servicios de tonificación, 

rejuvenecimiento y mejoras de la piel facial que permitan incrementar el 

nivel de clientes y ventas en 1 año. 

c. Habilitar nuevos locales en otros sectores de la ciudad de santa cruz 

Bolivia para posteriormente dirigirnos a los demás sectores del país, 

enfocándonos siempre en el cuidado, salud y belleza de nuestros clientes. 

d. Determinar la localización y tamaño óptimo del proyecto, determinando las 

variables influyentes. 

 

e. Establecer la mejor ingeniería para el proyecto que optimice costos y 

maximice la eficiencia en las operaciones. 

 

f. Cuantificar la inversión necesaria para el proyecto, determinando la 

inversión fija, diferida y capital de trabajo. 

 

g. Definir la fuente óptima del financiamiento, analizando las diferentes 

posibilidades de financiamiento propio y externo



 

 

4. DESARROLLO DEL TEMA 

 

4.1. CAPITULO I 

4.1.1. ANÁLISIS DEL ENTORNO 

4.1.1.1ENTORNO GENERAL 
 

Oportunidad de negocio detectada 

 

Existe una tendencia mundial de consumidores más conscientes, que exigen productos 

responsables con el ambiente, con la sociedad y con uno mismo. Estos consumidores se 

preocupan por el impacto ambiental de los productos que consumen, por lo cual nace 

jharyz natural cosmética. 

4.1.1.2 ENTORNO ESPECÍFICO 

 

El micro entorno es la fuerza más cercana a la empresa, es decir proveedores, 

intermediarios, clientes y competencia. 

Para realizar el Diagnóstico del micro entorno, utilizaremos la matriz de las 5 fuerzas 

competitivas de Porter. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

5.  LAS 5 FUERZAS COMPETITIVA DE MICHEL PORTER 

 



 

 

 

5.1. ANÁLISIS INTERNO 

 

5.1.1. IDENTIDAD DE LA EMPRESA 

 

En Bolivia, las marcas de productos no amigables con el medio ambiente abundan en el 

mercado y algunos con precios exageradamente altos. De ese modo, decidí elaborar mis 

propios productos, empecé a investigar, experimentar y poco a poco hice más 

productos, para mi uso personal. Pasado el tiempo, mi entorno empezó a usar los 

productos y a darme buenas reseñas. Me apasioné tanto que seguí aprendiendo y tiempo 

después con mucho amor a la naturaleza, a la magia y a la vida, nació el proyecto de 

jharyz natural Cosmética. Fue creada por la necesidad de las personas por amigarse y 

conectar con la naturaleza. 

Este emprendimiento busca conectar con todo tipo de mercados de manera que pueda 

cubrir un porcentaje grande de la población que utiliza productos de índole artesanal y 

natural. 

La producción de productos naturales creció bastante en estos últimos años en Bolivia y 

en especial santa cruz de la sierra ya que las personas se preocupan más por su cuidado 

personal. 



 

 

6. ANÁLISIS INTERNO DE LA EMPRESA  

 

HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS ESTRATÉGICO FODA. 

Esta matriz es un marco conceptual para un análisis sistemático que facilita el ajuste entre 

amenaza y oportunidades externas con las oportunidades y debilidades internas de una 

organización. 

FORTALEZAS 

 

• Innovación en la creación de un nuevo estilo del servicio personalizado. 

 

• Compromiso en la calidad del servicio y excelencia de los resultados. 

 

• Confianza y Seguridad laboral del personal. 

 

• Creación de un fuerte sentido de propósito organizacional. 

 

• Mejoramiento continúo del establecimiento y los servicios a ofrecer. 

  

• Fácil acceso de recursos naturales. 

 

• Mano de obra barata. 

 

• Capacidad de entrega directa. 

 

• Atención personalizada. 



 

 

OPORTUNIDADES 

 

• Aumentar las tendencias a utilizar en el servicio relacionado al cuidado 

Personal al igual que la tecnología. 

• Mayor poder adquisitivo 

 

• Mejor preparación y formación en los profesionales 

 

• Nuevo mercado: Internet y nuevas tecnologías 

 

DEBILIDADES 

 

• Resistencia al cambio en el procedimiento de la enseñanza de un nuevo 

 

• Servicio por parte de los colaboradores. 

 

• Baja inversión en estructura, materiales, capacitación. 

 

• Recursos deficientes ante mayores necesidades de servicios. 

 

• Baja capacidad de inversión en nuevas infraestructuras. 

 

• Los resultados no se ven a corto plazo. 

 

AMENAZAS 

 

• Atomización del sector. 

 

• Deteriorada imagen en el medio sectorial. 

 

• Escepticismo y desconfianza de los consumidores 

 

• Cambios de gobierno, así como leyes y políticas. 

 

• Competencia desleal de negocios similares. 

 

• Inestabilidad laboral de nuestro sector que conforma nuestro target. 

 

• Baja disponibilidad de recursos de nuestro mercado objetivo 



 

 

6.1ANÁLISIS DE LOS RECURSOS 

 

6.1.1. RECURSOS TANGIBLES 

 

 RECURSOS MATERIALES QUE EXISTEN EN LA EMPRESA 
 

 RECURSOS FINANCIEROS (ESTIMACIÓN DE LA INVERSIÓN 

QUE HA TENIDO LA EMPRESA). 

 

Nombre del Socio Aporte de 

capital 

Número de 

cuotas 

Participación 

porcentual 

LLANOS YARICEL 7.000.00bs 1 60% 

ABIGAIL MARCA, LUIS 

ANGEL PACO 

MACHACA 

4.OOO.00 1 40% 

 

 

 

6.1.2. RECURSOS INTANGIBLES 

 

Recursos humanos 

Trabajar en Natural cosmetic Jharyz es ser parte de una empresa que se distingue por la 

calidad de las relaciones, sus productos y servicios, y su comportamiento empresarial. 



 

 

Es vivir una experiencia de trabajo diferente, en la que podés identificarte con una 

comunidad de personas comprometidas con la construcción de un mundo mejor, y crear 

soluciones para el negocio, las personas y el ambiente. 

 

 

A. ORGANIGRAMA (propuesto) 
 

 

 

 

B. NÓMINA DE PERSONAL 

. LLANOS YARICEL GERENTE PROPIETARIO (AMINISTRATIVO) 

. ABIGAIL MARCA CASTILL, LUIS ANGEL PACO MACHACA SOCIOS 

GERENTE DE PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN. 



 

 

7. CAPITULO II  

7.1. PROPUESTA 

 

7.1.1PLANEACION ESTRATÉGICA DE LA EMPRESA 

 

1. VALORES 

 TRANSPARENCIA 

 

● HONESTIDAD 

 

● RESPONSABILIDAD 

 

● RESPETO 

 

2. VISIÓN 

 

La visión de Natural cosmética JHARYZ es ser una empresa exitosa a nivel 

departamental y nacional en producción y comercialización de sus productos amigables 

con la naturaleza. 

3. MISIÓN 

 

La misión de JHARYZ es ofrecer a sus clientes los mejores productos naturales y 

artesanales con gran variedad de fragancias y sobre todo productos saludables para el uso 

en la piel y el cabello. 

8. ESTRATEGIA DEL AREA DE MARKETING 

 

8.1 Estrategia de distribución 

 

El objetivo de la distribución es hacer más fácil la adquisición de nuestro producto hacia 

nuestro mercado meta. 

Hacer que la distribución y adquisición de producto sea más fácil y accesible para el 

consumidor, el cual permitirá: 

 Aumentar las ventas del producto 

 



 

 

 Reducir el tiempo de entrega del producto 

 

9. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN DE MERCADO 

 

Los productos pedidos por el cliente, mediante aplicaciones o vías telefónicas deben 

llegar en perfectas condiciones hasta el consumidor final. 

9.1. TIPO DE TIENDA O CANAL DE DISTRIBUCIÓN 

 

El canal de distribución es directa e indirecta, la directa es del productor al consumidor 

final y la indirecta es del productor, intermediario el servicio Delivery y/o supermercados 

y finalmente al consumidor. 



 

 

10. ESTRUCTURA DE DISTRIBUCIÓN 

 

 Es una distribución directa: 
 

 

 

PRODUCTOR CONSUMIDOR FINAL 

 

 Distribución indirecta: 
 

 

 

PRODUCTOR SERVICIO DELIVERY CONSUMIDOR FINAL 

 

 

 

 Distribución indirecta: 
 

 

PRODUCTOR SUPERMERCADOS SPA CONSUMIDOR 

FINAL 



 

 

11. ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN  

 

OBJETIVO 

 

Dar a conocer e informar la línea de productos de cosmética natural a los consumidores, 

así como persuadir, estimular y motivar el consumo de productos naturales. 

PROMOCIÓN 

 

 A manera de promocionar la línea de producto de cosmética natural se hará publicidad 

por medio de redes sociales. 

 Se repartirán volantes que muestren la variedad de sabores para hacer conocer la 

empresa. 

 Se harán promociones en fechas especiales 2x1 y descuentos a estudiantes 

universitarios. 

MEZCLA PROMOCIONAL 

PUBLICIDAD 

La publicidad es la forma en la que las organizaciones se comunican con su público 

objetivo. 

Las estrategias publicitarias son el conjunto de esas actividades y tienen 

características muy diferentes, según el objetivo por el cual son creadas. Cualquier 

Empresa que desee sacar provecho a la publicidad tiene que conocer estas formas de 

comunicarse para hace efectivo él envió del mensaje. 

• Se hará publicidad masiva mediante Redes Sociales. 

 

• Se contratará un influencer haciendo publicidad de las pizzas mediante sus 



 

 

12. REDES SOCIALES. 

 

       PROGRAMAS DE ACCIÓN 

Acciones ¿Qué se hará? ¿Cuándo se 
hará? 

¿Quién lo 
hará? 

¿Cuánto 
costara? 

producto Cosméticos 

naturales 

Cada  día o 

según 

requerimiento 

de alianzas 

estratégicas 

(mercados, 

Spas 

supermercados, 
etc.) 

El encargado 

de 

producción 

Según 

cantidad de 

pedidos 

precio Brindarle 

mayores 

satisfacciones 

al cliente para 

que los 

precios ganen 

valor en el 

cliente 

Cada que 

compren 

nuestros 

productos 

Gerente 

propietario 

Según compra 

Distribución Distribución 

directa e 

indirecta 

mediante 

Delivery, 

Mercados, 

micro 

mercados, 

Spas y super 

mercados 

Cada recepción 

de pedidos 

El gerente 

propietario o 

Delivery 

El costo de 

abastecimiento 

a empresas 

corre por 

cuenta de la 

empresa, pero 

costos   por 

delivery   al 

consumidor 

final corre por 

el cliente 

dependiendo 

de  las 

promociones 

lanzadas por la 



 

 

    empresa 

promoción Uso de Redes 

Sociales. 

Facebook, 

Instagram. 

pagados 

Se contratará 

un influencer 

haciendo 

publicidad de 

los 

cosméticos 

naturales 

mediante sus 

Redes 

Sociales. 

La publicidad 

mediante 

televisión, 

radios y otros 

Las 

publicaciones 

día por medio 

En televisión 

que salga los 

spots  cada  2 

horas   y en 

diferentes 

radios 

Las empresas 

de 

comunicación 

y redes 

sociales 

1800 bs 
mensual 

 

 

13. ESTRATEGIAS DEL AREA DE PRODUCCIÓN  

                                      

                                       13.1. PLANEACION AGREGADA 

 

Se lo define como el Plan de Producción a medio plazo, factible desde el punto de vista de la 

capacidad, que permita lograr el plan estratégico de la manera más eficaz posible. 

 El plan agregado de producción refleja el número de unidades a producir por familia 

de productos. 

 Se realiza para periodos mensuales, generalmente en un horizonte de 6 a 18 meses. 

 

 Establece cantidades a producir, inventarios, nivel de mano de obra; teniendo en 

cuenta la capacidad disponible. 



 

 

14. ESTRATEGIAS DEL AREA ADMINISTRATIVA 

 

14.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

 ORGANIGRAMA 
 

 DESCRIPCIÓN DEL ORGANIGRAMA 

o  LLANOS YARICEL GERENTE PROPIETARIO 

(AMINISTRATIVO) 

o ABIGAIL MARCA CASTILLO, LUIS ANGEL 

PACO MACHACA SOCIOS GERENTE DE 

PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN (vendedor) 



 

 

4. IMPLEMENTACION Y CONTROL 

 
Presupuesto proyectado 

2 DETALLE TOTAL (bs) 

Infraestructura  

*Terreno y construcción 
135.936 

  50.000,00 + 

 

 Muebles y Equipos de Oficina 

 

Equipos de Computación   25.000,00 
 

Maquinaria y equipos de producción    
   1 
 

*Vehículo    40.000,00 
 

 3 TOTAL (bs)250.936,00   

 
 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

15. ANÁLISIS DE COSTOS 

 

El precio de los cosméticos naturales se establecerá en base al costo en el cual se aplica una 

tasa determinada de margen esperado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Análisis de los costos para shampoo 50 unidades 

descripcion cantidad mensual valor valor total 
lauril 1 litro 50 50 

Esencias 1litro 28 28 

agua purificada 25 litros 3 75 

colorantes 30ml 28 28 

espesantes 500 ml 25 25 

botellas 50unidades 2 100 

Etiquetas 50 unidades 1 50 

total  137 356 

costo unitario   11,9 
 

 

 

 

 

 

 

Análisis de los costos para jabones 30 unidades  

descripcion cantidad mensual valor unitario bs valor total bs 

Esencias 1litro 28 28 

glicerina vegetal 4kilos 60 240 

colorantes 30ml 32 32 

manteca karite 500gramos 120 120 

arcilla blanca 500gramos 50 50 

carbon activado 100gramos 14 14 

arcilla verde 100 gramos 30 30 

Bolsas ecologicas 30 unidades 1 30 

Etiquetas 30 unidaes 1 30 

total  336 574 

costo unitario   19,1 

Análisis de los costos para cremas 30 unidades  

Descripcion cantidad mensual valor unitario bs valor total bs 

base para cremas 3kilo 120 360 

aceites esenciales de coco 10ml 35 35 

aceite esencial de lavanda 10ml 28 28 

manteca Karite 500gr 120 120 

fragancias 50ml 30 30 

envases 30 unidades 3 90 

etiquetas 30unidades 1 30 

Bolsas ecologicas 30 unidades 1 30 

total  338 723 

costo unitario   24,1 



 

 

16. ANEXOS 

 



 

 

  
 

 

•JABON DE ARCILLA BLANCA 

_ ideal para pieles secas 

_ Elimina toxinas y absorbe células muertes de nuestra piel. 

_ reactiva la circulación, fortalece los tejidos y deja la piel más firme rejuveneciéndola 

_ devuelve la luminosidad de la piel. 



 

 

•  JABÓN DE MANTECA DE KARITE 

 
_ hidrata y suaviza la piel 

_ protege la piel 

_ combate el envejecimiento cutáneo estimulando el metabolismo celular 

_previene la aparición de arrugas 
 

 
Modo de uso 

Jabón de arcilla blanca (forma rectangular), aplicar en el rostro mojado y dejar actuar de uno a 2 

minutos luego enjuagar y lavarse con el jabón de manteca karite (jabón en forma de flor) para 

relajar y suavizar la piel. 

 

 

 



 

 

17. CONCLUSION 

En Jharyz Natural y cosmetic estamos comprometidos con la creación de 

productos naturales y artesanales que no solo cuiden la piel y el cabello, sino que 

también promuevan un estilo de vida más sostenible y respetuosa con el medio 

ambiente. Nuestro productos naturales y artesanales son el resultado del cuidado y 

seleccionado de ingredientes naturales y orgánicos, y de un proceso de producción 

artesanal que garantiza la calidad y eficacia de cada producto. 
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