




Me gustaría ofrecer productos de cuidado personal e higiene que sean "orgánicos", 
me gustaría ofrecer un tipo de fragancias que se adecuen para cada tipo de persona y edades, desde los niños hasta los adultos mayores, también jabones que sean hipoalergénicos y quizás con algún olor muy sutil y refrescante, aparte de eso también crear una sección de skincare (cuidado de la piel/cara) donde se incluyan serums, cremas, bloqueadores solares, parches entre otras cosas.



Que personas de todas las edades compren los productos y 
y que den buenas reseñas tanto del emprendimiento como de 
la mercancía que lleguen a comprar.

Me gustaría que los productos se hagan reconocidos y como 
meta para la primera venta de, me gustaría vender alrededor 
de unos 1000 productos como mínimo.

 Emprendimiento

área
administrativa

lugar de 
trabajo, vendría siendo donde se hagan los productos.


empleados

equipo de 
marketing

director ejecutivo

supervisores



Promoviendo prácticas laborales justas y equitativas en la empresa, como salarios justos, condiciones de trabajo seguras y oportunidades de crecimiento profesional para los empleados.

Fomentando la diversidad y la inclusión en el lugar de trabajo, respetando los derechos humanos y promoviendo el bienestar 
de la comunidad local.


Implementando prácticas empresariales responsables con el 
medio ambiente, como la reducción del uso de recursos naturales, 
la gestión adecuada de residuos, la eficiencia energética y la 
reducción de emisiones de carbono.

Operando de manera rentable y sostenible a largo plazo, garantizando un equilibrio entre los ingresos y los costos para mantener la viabilidad financiera de la empresa.


Generando valor económico no solo para la empresa y sus accionistas, sino también para los empleados, proveedores, 
clientes y la comunidad en general.



Los socios 
clave son 
organizaciones,
 individuos o 
entidades que
 son
 fundamentales
 para el éxito de
 un negocio.

*Proveedores.

*Distribuidores
y minoristas.

*Socios
estratégicos.


Son aquellas 
acciones que 
una empresa debe
 llevar a cabo para
 operar con éxito y
 cumplir con su 
propuesta de valor,
 llegar a sus 
segmentos de 
clientes y mantener
 sus fuentes de 
ingresos.

*Producción.

*Marketing y ventas.

Es el elemento 
central de un 
modelo de negocio.
 Describe los 
beneficios y el 
valor único que 
una empresa 
ofrece a sus 
clientes a través
 de sus productos
 o servicios.

*Beneficios
Principales.

*Características
Diferenciadoras.

*Segmentos de 
Clientes.

Es un aspecto 
fundamental del
modelo de negocio,
 ya que determina
 cómo una empresa
interactúa con sus
 clientes a lo largo
 de todo el ciclo
 de vida del cliente.

*Asistencia
Personal.

*Autoservicio.

Es una de las
 partes más importantes de un modelo de negocio. Identificar y definir claramente a 
quiénes va dirigido
 tu producto o 
servicio permite a
 la empresa enfocar sus esfuerzos de marketing, ventas
 y desarrollo de productos de
 manera más 
efectiva.

*Mercado Masivo.

*Mercado de Nicho.

*Diversificado.

Son los activos 
más importantes 
que una empresa 
necesita para llevar
 a cabo su modelo
 de negocio.

*Infraestructura.

*Recursos 
Humanos.

*Recursos
Intelectuales.

Son los medios a 
través de los 
cuales una 
empresa entrega 
su propuesta de
 valor a sus
 segmentos de 
clientes.

*Venta Directa.

*Fuerza de Ventas.

*Tiendas Propias.

Se refiere a todos los gastos que una empresa debe 
incurrir para operar y mantener su modelo de negocio.

*Costos Fijos.
*Costos Variables.
* Costos Semivariables.

Son los diversos medios a través de los cuales una empresa genera dinero. 

*Venta de Productos.
*Venta de Servicios.
*Suscripción.



Son las características internas que le
otorgan una ventaja competitiva en el 
mercado. Identificar y potenciar estas 
fortalezas es fundamental para el éxito
 y la sostenibilidad de la empresa.

*Recursos Humanos Calificados.

*Marca Reconocida.

*Tecnología Avanzada.

Son las características internas que 
pueden limitar su capacidad para 
alcanzar sus objetivos y competir 
eficazmente en el mercado.

*Recursos Humanos Insuficientes.

*Marca Débil o Desconocida.

*Tecnología Obsoleta.

Son factores externos que una 
empresa puede aprovechar para 
crecer y mejorar su posición en el 
mercado. Identificar y capitalizar estas
oportunidades es crucial para la 
expansión y el éxito a largo plazo.

*Expansión a Nuevos Mercados.

*Innovación Tecnológica.

*Cambio en las Preferencias del
Consumidor.

Son factores externos que pueden 
poner en riesgo su desempeño y 
viabilidad. Identificar y gestionar estas 
amenazas es crucial para minimizar 
su impacto negativo y proteger el 
negocio.

*Competencia Intensa.

*Cambios Regulatorios.

*Crisis Económicas.



Pureza y Frescura Para TI.

Verde

Café

Beige



Alquiler del local comercial.

Salarios del personal 
administrativo.

Servicios Públicos.

Seguros.

Préstamos e Intereses.

Licencias y permisos.

Gastos de marketing y 
publicidad.

Materia prima para productos.

Mano de obra directa en 
producción.

Comisiones de ventas.

Costos de envío y distribución.

Embalaje y etiquetado por 
producto.

Publicidad y promociones 
variables.

Costos de servicio de atención
al cliente.

10.000



5.000

50.000.000



Efectivo y equivalentes de 
efectivo.

Cuentas por cobrar.

Inventarios.

Propiedades, planta y equipo.

Activos intangibles.

Inversiones a largo plazo.

Activos financieros.

Activos biológicos.

Activos contratados.

Activos prepagados.

Cuentas por pagar.

Obligaciones laborales.

Impuestos por pagar.

Préstamos a corto plazo.

Préstamos a largo plazo.

Bonos y deuda corporativa.

Arrendamientos financieros.

Beneficios a empleados a largo
plazo.

Pasivos por impuestos diferidos.

Pasivos derivados.



1. Cuidado del cabello:

Champús, acondicionadores, tratamientos capilares, tintes para el cabello y productos para

el peinado.

2. Cuidado de la piel.

Limpiadores faciales, tónicos, cremas hidratantes, protectores solares, antiarrugas,

mascarillas faciales y tratamientos específicos para diferentes tipos de piel y necesidades.

3. Cuidado corporal.

Geles de ducha, jabones, lociones corporales, cremas reafirmantes, exfoliantes corporales

y productos específicos para manos y pies.

4. Cuidado íntimo.

Productos de higiene femenina, toallitas íntimas, jabones especiales y cremas para el

cuidado íntimo.

5. Cuidado personal especializado.

Productos para el cuidado de problemas de la piel como el acné, la dermatitis y la psoriasis,

así como productos para el cuidado de cicatrices y estrías.

6. Fragancias y perfumería.

Perfumes, colonias, aguas de colonia, desodorantes y antitranspirantes perfumados.

7. Productos para el cuidado infantil.

Productos especiales para bebés y niños pequeños, como jabones suaves, champús sin

lagrimas, cremas para pañal y lociones corporales.



Son fundamentales tanto para las empresas como para los individuos, y su importancia radica en varios aspectos clave 
que afectan tanto a la sociedad en general como al funcionamiento específico de las organizaciones.

 Es un proceso formal mediante el cual se cierra 
definitivamente todas las operaciones y actividades de la empresa, se liquidan sus activos, se pagan sus pasivos y
se distribuye cualquier excedente entre los accionistas o propietarios.
 Este proceso puede ser necesario por diversas razones, 
como la insolvencia, la reestructuración o la decisión 
estratégica de cerrar el negocio de manera ordenada.



Administración de negocios.

Es crucial para el éxito y la sostenibilidad de cualquier empresa.

Se realiza para el beneficio de una amplia gama de partes 
interesadas (stakeholders) que tienen intereses directos e
 indirectos en la empresa.

Aprender 
sobre el tema.

Crear nuestro
propio negocio.

Aprender y lograr
manejar el tema.

Disponibilidad de
información y 
tener tiempo libre.

Buscando 
información y 
creando una 
"plantilla" acerca
de lo que 
queremos hablar.

La persona 
encargada.



Es un trabajo muy sólido, en el cual aprendí mucho acerca del tema, a pesar

de ser más complicado de lo que yo pensaba al inicio, honestamente estuvo

muy entretenido.




