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INTRODUCCION

Con la creacién de Andromedas Cosmetics se busca adquirir productos a los fabricantes y
luego comercializarlos con diversas tiendas y almacenes con el fin de potenciar la economia
colombiana favoreciendo desde emprendedores a grandes almacenes con un precio asequible y
una buena calidad del producto, preocupandonos desde el rendimiento econémico del vendedor al

bienestar del consumidor.

Andromedas Cosmetics, nace de la idea de crear un espacio de esparcimiento para aquellas
mujeres que por sus multiples actividades pueden llegar a dejar de un lado la feminidad que ha de
resaltar a cada una de ellas, por ello, se van a comercializar productos cosméticos por medio de
una tienda virtual. El desarrollo tecnolégico y las nuevas redes de comunicacion cambiaron
sustancialmente el comportamiento de compra de los consumidores y la forma como se debe

enfrentar el entorno comercial.

El crecimiento del comercio electronico en Colombia se ha venido desarrollando de manera
plausible, sin embargo, aun falta mucho por desarrollar. Existen ciertos factores de preferencia por
parte de los usuarios entre los cuales destacan: ahorro de costes, la comodidad de compra desde
casa, sin necesidad de salir de su zona de confort, entre otros, por ello, se identificé una gran
oportunidad para ingresar en el mercado, adicionalmente, el crecimiento de la demanda en los

ultimos afios de este tipo de productos se ha dado de forma positiva.

El objetivo principal de este estudio es determinar la viabilidad del proyecto, realizando en primer
lugar un diagnostico del sector, seguido por un estudio de mercados, posteriormente a esto, un
estudio administrativo, estudio legal, estudio ambiental y para finalizar un estudio financiero, el

cual, tiene como objetivo determinar la factibilidad del proyecto, con su viabilidad y rentabilidad.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El bienestar personal y la prevencion de envejecimiento ha sido una de las mayores
preocupaciones por parte de los seres humanos, desde la prehistoria cuidar la piel y exaltar la
belleza, han sido parte del dia a dia de las mujeres. EI maquillaje no ha sido un tema extatico, por
lo contrario ha ido evolucionando junto con la historia, en la actualidad el uso del maquillaje
encarna a una mujer mas sofisticada y preocupada por si misma, en donde las técnicas de
embellecimiento no solo son es un signo para distinguirse de los demas, sino también para gustarse
a uno mismo, podiamos asociarlo con la afiliacion y reconocimiento en la piramide de necesidades
de Maslow, debido que los seres humanos siempre estamos buscando la aceptacion por parte de
las demas personas, en donde los productos juegan un papel importante.

En Colombia segin la Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco) e Inexmoda, las
mujeres gastan, en promedio, $300.000 trimestral en productos de maquillaje y belleza, es decir,
alrededor de 1,2 millones al afio. Asi mismo, sefiala que, dados los habitos de consumo del pais,
en el 2020 este sector alcanzara los $4.171 millones de ddlares en ventas locales. (Cluster Bogota
Cosméticos, 2019)

Es cada vez mas las empresas comercializadoras que tienen la oportunidad de abrirse un
campo en el mercado. Para implementar este proyecto es requisito realizar un estudio de
factibilidad que demuestre la viabilidad econdmica, en la creacidbn de una empresa
comercializadora de maquillaje y cosméticos, que permita determinar si existe una demanda de

emprendedores para aportar al crecimiento de microempresas vendedoras de aquellos productos.

1.1 Formulacion Del Problema

¢Como realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una comercializadora de

maquillaje en el barrio ciudadela Invicali?
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1.2 Sistematizacion Del Problema

¢Como identificar el mercado Gptimo que permita conocer tanto la oferta como la demanda

aplicados a productos de una comercializadora de maquillaje en el barrio Ciudadela Invicali?

¢Cudl es la infraestructura técnica que se requiere para el funcionamiento de una

comercializadora de maquillaje en el barrio Ciudadela Invicali?

¢Cuadl es la estructura administrativa y legal que debe de tener una comercializadora de

maquillaje en el barrio Ciudadela Invicali?

¢Como elaborar un estudio financiero para una comercializadora de maquillaje en el barrio

Ciudadela Invicali?
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2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una comercializadora de maquillaje
en el barrio Ciudadela Invicali.

2.2 Objetivos Especificos

o Ejecutar un estudio de mercado para la creacién de una comercializadora de maquillaje en

el barrio Ciudadela Invicali.

o Construir un estudio técnico para la creacion de una comercializadora de maquillaje en el

barrio Ciudadela Invicali.

o Elaborar un estudio administrativo y legal para la creacion de una comercializadora de

maquillaje en el barrio Ciudadela Invicali.

o Efectuar un estudio financiero para la creacion de una empresa comercializadora de

maquillaje en el barrio Ciudadela Invicali.
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3. JUSTIFICACION

La realizacion de este proyecto nos permite aminorar el riesgo de crear una empresa, debido
a que los factores que rodean al mercado en general son muy diversos y viven en un cambio
constante. Tener el deseo de fundar una empresa implica realizar estudios e investigaciones que
nos muestre que tan rentable esa idea de negocio, y es exactamente la oportunidad que nos brinda
este proyecto.

Se sabe que el maquillaje es un producto que te empodera, que resalta la belleza, que te
permite expresar sentimientos y emociones, lo que lo convierte en un medio para hacer arte, que
cualquier persona puede acceder a ello. Las redes sociales han hecho de este producto una
necesidad inquebrantable, una tendencia, que todos debemos usar, su demanda va creciendo cada
Vez mas y es por eso que nuestra empresa pretende cubrir esa necesidad al distribuir maquillaje y
productos para el cuidado de la piel en el barrio ciudadela Invicali, a todas las tiendas y cualquier
individuo en este, interesado en el producto. Se ofreceran productos de calidad, que logren cumplir
con las expectativas de los consumidores.

Se produciran beneficios en la sociedad, ya que generariamos empleo y pagariamos
impuestos, lo que aportaria en la economia del pais. De igual forma al tener relaciones con
proveedores nacionales, va permitir que la industria crezca cada vez méas y que las importaciones
disminuyan. Igualmente se promoveria la compra de productos nacionales, originando asi, una

mayor confianza en los clientes en el mercado nacional.
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4. MARCO DE REFERENCIA

4.1 Antecedentes

Plan de Iniciativa Empresarial para la Creacion de una Comercializadora de Cosméticos
para Mujeres en la Ciudad de Bogota. En el proceso del desarrollo del plan de negocio se
evidencio la necesidad de crear un espacio donde las consumidoras puedan adquirir productos de
manera on-line, ya que la falta de tiempo no permite que se desplacen hasta las tiendas de Make
up, para las mujeres el uso de maquillaje es una necesidad diaria, y por esta razon le dan un gran
valor, puesto que es un factor que permite subir el autoestima y afianza las relaciones
interpersonales, de 189 acuerdo a lo anterior se tiene como ventaja competitiva ser una empresa
comercializadora de comenticos de diversas marcas con un plus de empaques amigables con el
medio ambiente. (Correa., 2020)

Factores culturales y psicologicos que influyen en el comportamiento de compra de
maquillaje en las mujeres de la ciudad de Santiago de Cali. Gracias a los datos proporcionados
por Euromonitor se puede concluir que en Latinoamérica la sociedad colombiana se caracteriza
por darle gran importancia a la belleza, puesto que la cultura de Colombia esta arraigada a la idea
de que las mujeres colombiana estan entre las mas bellas del mundo, lo cual crea una presion
social adicional que conlleva a que las mujeres quien verse mas hermosas por medio del uso de
maquillaje. (Cabrera, 2018)

Plan de negocios para crear una microempresa comercializadora de cosméticos
ecologicos maquilados, con énfasis en servicio al cliente” aplicacion de un modelo. Se determind
que los recursos naturales, son de gran importancia para la operacion de Cosméticos Ecoline, las
materias primas ecoldgicas en especial las de origen nacional son el elemento diferenciador que
ofrecen los productos Cosméticos Ecoline. El recurso humano soporte para la comercializacién
de los cosméticos ecoldgicos, esta respaldado por la amplia experiencia que en el sector
cosmético poseen las socias de creadoras de la empresa. (Giraldo, 2010)

Proceso de planeacién y desarrollo de la App comercializadora de cosméticos. El
mercado de los cosméticos se sustenta en las experiencias y exigencias de los clientes, cada vez
mayor de productos que contribuyan a su calidad de vida, salud, bienestar, un precio accesible,

pero de buena calidad, con una experiencia agradable. - Determinar la demanda y la oferta para
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este producto logrando con ello Identificar oportunidades de negocio en la industria de los
cosméticos. De esta necesidad y exigencia por parte de los consumidores surge la idea que retine
todas estas caracteristicas, con lo cual se evidencia una gran oportunidad en el mercado. (Rojas,
2019)

Plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora de productos de
belleza capilar y facial en la ciudad de Bogota. Se pudo deducir a través del estudio de mercado
que las mujeres buscan exaltar su belleza constantemente a través de la utilizacién de productos
de belleza de buena calidad, asi mismo también buscan precios justos y una excelente servicio.
Por otro lado, quedd la evidencia que existe una gran oportunidad, pues el sector de cosméticos y
de aseo, asi como el sector de prestacion de servicios de este tipo, se encuentra en crecimiento.
Ademas se observé que los consumidores constantemente estan buscando servicios nuevos y que
existen pocas empresas que ofrecen servicios de excelente calidad. (Ariza, 2010)

Estudio de factibilidad para la importacion y comercializacion de productos de belleza y
maquillaje para el cuidado de la piel en la ciudad de quito. Caso: Todotrade negocios
internacionales. El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad mejorar la rentabilidad
de la empresa “Todotrade Negocios Internacionales”, ésta desea analizar la factibilidad de
importar y comercializar productos de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel; debido a
que dichas importaciones giran alrededor de una serie de variables de indole interna y externa, en
las cuales encontramos elementos como: los acuerdos comerciales internacionales suscritos por
el Ecuador para privilegiarse de preferencias de tipo arancelario y para-arancelario, la politica
comercial nacional establecida por el Comité de Comercio Exterior (COMEX), los
procedimientos de importacion avalados por el régimen aduanero de eleccidn, la discriminacion
de los proveedores internacionales bajo criterios de paises de origen, marcas, precios, elementos
de transporte, composicion fisica — quimica del producto ofertado por ellos, asi como también los
criterios de comercializacion a ser empleados en el mercado nacional, los mecanismos de
segmentacion a ser utilizados. (Ojeda, 2016)

Propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de maquillaje
natural profesional en Guayaquil. El presente estudio se limita a la investigacion y analisis para
la produccion y comercializacion de un solo producto de la marca denominada Rainbow, siendo
este Labiales liquidos naturales en 4 diferentes presentaciones. A través del anélisis de los

resultados, se podran tomar decisiones de inversidn, elaborar un plan de marketing, proyectar la
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rentabilidad y retorno de inversion, tomando en consideracion aspectos legales que estan
inmersos en las leyes de pais. (Arleth, 2017)

Plan de negocios para la comercializacion en Brasil de la franquicia coreana de
cosméticos naturales THEFACESHOP.En este trabajo se desarrollara el plan de negocios para la
introduccién de los cosméticos naturales de la franquicia coreana THEFACESHOP al mercado
brasilefio, a través de tiendas especializadas. Es importante sefialar que la organizacion sera una
entidad legal totalmente independiente del franquiciador existiendo un contrato que establecera
la relacién comercial entre ambas partes. (Castillo, 2014)

Estudio de factibilidad para la comercializacién de kit de maquillaje mineral en la ciudad
de Guayaquil. Pretende comercializar un kit de maquillaje mineral satisfaga las necesidades
practicas al momento de maquillarse, ya que con una sola compra se tiene lo basico para un
maquillaje natural y con los tonos adecuados para la piel de la consumidora. Teniendo como
objetivo general, posicionar a la empresa como aquella que entiende las necesidades de la mujer
que no es especialista en maquillaje, ofreciendo productos de facil aplicacion, saludables y
practicos para las actividades cotidianas. (Campoverde, 2010)

El maquillaje de Andrea Jung a Avon Products, Inc. La Avon de Andrea Jung tiene muy
claro no quedarse solo en ser la empresa de cosméticos mas grande en el mundo, sino en ser la
compariia que mejor entienda y satisfaga las necesidades de producto, servicio y autorrealizacion
de las mujeres globalmente. Andrea Jung se ha preguntado ¢que debemos hacer para lograrlo?,
¢como puedo utilizar los recursos con los que cuenta la empresa para hacer de Avon, La
empresa, en definitiva, que le permita a las mujeres comprar no sélo productos de belleza, sino
bienes y servicios, en cualquier forma que al cliente le pareciera mas conveniente, ya sea por

medio de una representante, una tienda o en Internet? (Higuera, 2008)

4.2 Marco Teodrico

La factibilidad o plan de negocio es el estudio que ‘’Se refiere a la posibilidad real de
ejecucion de la propuesta, en términos del grado de disponibilidad de recursos humanos,
infraestructura, econdmicos, materiales, equipos y otros, necesarios para su funcionamiento. >’
(Churman, Salcedo, & Villarroel, 1978) Con ayuda a esto podemos organizar y facilitar la

administracion de las actividades, asi como controlar su seguimiento para el éxito de las mismas.
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En este documento se encuentra el propdsito general de la empresa incluyendo todos los planes
para el cumplimiento del objetivo.

Una vez evaluado el proyecto se puede llegar a las siguientes conclusiones: Es
conveniente llevar a cabo el proyecto. No es conveniente realizarlo, se debe replantear la idea o
abandonar la. Es necesario investigar mas y tener mas informacion sobre algunos aspectos que
generan dudas, y que pueden definir el éxito o el fracaso de proyecto. En esta etapa, es
importante realizar todas las recomendaciones que se contribuyan al éxito del proyecto. (Luna 'y
Chaves, 2001)

Principales corrientes de investigacion de emprendimiento

Como se puede observar en la siguiente Tabla, Chu propone que cada una de estas
cuatro corrientes principales se enfoca en diferentes temas de investigacion para abordar el
estudio del fendmeno emprendedor, ya que estas varian segun el interés de cada disciplina y
que cada una de ellas intenta responder a alguno de los problemas de investigacion planteados
por Stevenson y Jarillo(Chu, 1998; Kruger, 2004).

Segun Hart (2003), esto quiere decir que se han analizado parcialmente los aspectos
economicos, geograficos, gerenciales, psicoldgicos y socioldgicos del emprendimiento y su

impacto en la sociedad.

Tabla 1: Tabla: Principales corrientes de investigacion en emprendimiento.

Corrientes

. Temas de investigacion Problema
principales .
analizado
. . Las caracteristicas de los
Psicologia: ded | ded c ( )
Rasgosy emprendedores y el procesoemprendedor ausas (por qué
comportamiento
Sociologia: Emprendedores de .
. . . . Causas (por qué)
Social ycultural diferentesorigenes sociales o

culturales

Relacién entre el entorno
Economia: econdmico y el espiritu Efectos (Qué)
emprendedor

Habilidad, gestion y crecimiento

Gestion
delos emprendedores y de las empresas

empresarial:

Comportamiento
(Cémo)

Fuente: Chu, 1998 y Kruger, 2004
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Una vez aplicada la metodologia establecida, se presenta un resumen de las teorias de
emprendimiento segln la corriente principal a la que pertenecen. El analisis realizado, permite
afirmar que en general las teorias sobre emprendimiento desde un punto de vista econémico
exploran los factores econdémicos que mejoran el comportamiento emprendedor (Simpeh,
2011). Es decir, intentan encontrar explicacion al vinculo entre el espiritu emprendedor y las

ganancias de la empresa (Teran-Yépez, 2018).

Por su parte, en las teorias psicoldgicas el nivel de analisis es el emprendedor como
individuo (Chu, 1998). Estas teorias enfatizan las caracteristicas personales que definen el
emprendimiento afirmando que ciertos atributos actitudinales y psicolégicos diferencian a los
emprendedores de los no emprendedores ya los emprendedores exitosos de los que no lo son
(Landstrom, 1998; Mohanty, 2006).

Las teorias socioldgicas por su lado se centran en el contexto social, cultural y religioso
(Teran- Yépez, 2018), en otras palabras, el nivel de andlisis es tradicionalmente el origen,

desarrollo, costumbres y creencias de la comunidad (Landstrom, 1998; Mohanty, 2006).

Finalmente, las teorias del emprendimiento desde el punto de vista de la Gestion
Empresarial, identifican a la explotacion de oportunidades y de recursos como los detonantes
del fendmeno emprendedor (Simpeh, 2011), asegurando que la busqueda de oportunidades
(Stevenson & Harmeling, 1990) y el acceso a los recursos financieros, de capital social y de
capital humano (Davidsson & Honig, 2003) mejora la capacidad de los emprendedores para la

gestion empresarial.
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Tabla 2: Resumen de las teorias de emprendimientos segln sus corrientes principales.

Teorias del emprendimiento desde

el punto de vista econdmico

Teorias del
emprendimiento desde

el punto de vista
psicologico

Teorias del emprendimiento desde

el punto de vista sociologico

Teorias del emprendimiento
desde el punto de vista de la

gestion empresarial

Teoria clasica

Teoria de |os Rasgos de
personalidad

Teoria de |as creencias religiosas

Teoria basada en oportunidades

Tearia neo-clasica

Lugar de Contral

Teoria de la oferta emprendedora

Teorias basadas en los recursos

Teoria de Schumpeter de

|a innovacion

Teoria de la necesidad de

logro

Teoria del cambio social

Teoria del capital

financiern y liquidez

Teorla de la Eficiencia-X de Leibenstein

Teoria del ingenio personal

Teoria del patrdn de nivel de grupo

Teoria del capital social o0 de la
red social

Teoria de Mark Cassan

Teoria de Hoselitz

Tenoria del emprendimienta del
capital humano

Teoria de Papanek y Harris

Tearia de Stoke

Teoria de Harvard Schoal

Teoria Antropoldgica

Teoria de ajuste de Kirzner

Teoria del beneficio de Knight

Teoria del equilibrio de mercado de Hayek

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 3: Teorias del emprendimiento desde el punto de vista de la economia.

Teorias

Principales postulados

Teoria clasica

Esta teoria exaltd las virtudes del libre comercio, la especializacion v la competencia. Ademas
describid la funcidn directiva del emprendedor en el contexto de la produccion vy la distribucion de
bienes en un mercado competitive (Ricarde, 1817; Smith, 1776; Say, 1803). La teoria cldsica recibid
ciertas criticas, ya que se argumentaba que estos tedricos no explicaron la agitacién dinamica
generada por los emprendedores de la era industrial (Murphy, Liac & Welsch, 2008).

Teoria nec-cldsica

De las criticas realizadas al modelo clasico surgid la teoria neo-cldsica. Esta argumentaba que la
importancia del intercambio junto con la disminucidn de la utilidad marginal cred suficiente impulso
para el emprendimiento (Murphy et al., 2006). El movimiento neocldsico también recibid algunas
criticas; por ejemplo =e argumentd que la demanda agregada ignora la singularidad de la actividad
emprendedora a nivel individual v gque la competencia perfecta no permite ni la innowvacion ni la
actividad emprendedora (Simpeh, 2011).

Teoria de Schumpeter de la
innowvacidn

Estas criticas realizadas al movimiento neoclasico llevaron a un nuevo movimiento, que se hizo
conocido como el Proceso de Mercado de Austria (AMP, por =us siglas en inglés). El AMP, un modelo
influenciado por Schumpeter (1934) describid la iniciativa emprendedora como un motor de los
sistemas basados en el mercado.

Ademas explico gue la innovacidn abarca la resolucién de problemas v enfatizo al emprendedor como
un solucionador de problemas. En =u opinidn, el concepto de una nueva combinacion que conduzca a
la innovacion cubre los siguientes cinco casos: (1) nuevos bienes y/o servicios, (2) nuevo método de
produccidn, (3) nuevo mercado, (4) nueva fuente de suministro de materias primas v (5) nueva
organizacion (Mohanty, 2006).

Teoria de la Eficiencia-X de
Leibenstein

Harvey Leibenstein (1966) propuso la teoria de la "Eficiencia-X" que popularmente =e llama "Gap
Filling Theory ". Segun Leibenstein (1966), las funciones

emprendedoras estan determinadas por la Eficiencia-X, lo gue significa el grado de ineficiencia en &l
uso de los recursos dentro de la empresa. Leibenstein (1966) considera el emprendimiento como una
respuesta creativa a la Eficiencia-X. La falta de esfuerzo de otras personas v la consiguiente
ineficiencia de las organizaciones que las emplean crean oportunidades para los emprendedores, por
consiguiente las actividades emprendedoras representan una amenaza competitiva para las
organizacicnes ineficientes (Cherukara & Manalel, 2011).

Teoria de Mark Casscn

Mark Casson {1982) argumentaba que la demanda de emprendimiento se deriva de la necesidad de
ajustarse al cambio mientras que la oferta de emprendimiento estaba limitada por la escasez de las
cualidades personales deseadas. Asi mismo plantea que para convertirse en un emprendedor exitoso
hay que poseer ciertas cualidades innatas, como por ejemplo la imaginacién (Cherukara & Manalel,
2011).

Teoria de Papanek v Harris

Segln Papanek (1962) v Harris {1970), cuando ciertas condicicnes econdmicas son favorables, el
emprendimiento y el crecimiento econdmico toman lugar. Segln estos investigadores, el desarrolle
emprendedor es una funcién de los incentives econdmicos, es decir, el wincule entre las ganancias
econdmicas y el impulso interno puede dar lugar al desarrollo emprendedor v la ganancia econdmica
se considera como la condicidn suficiente para el origen de las iniciativas emprendedoras en la
economia (Mohanty, 2006).

Teoria de Harvard School

Harwvard Business School considera el emprendimiente como el resultado de la combinacién de
fuerzas internas y externas, donde las fuerzas internas son aquellas que se refieren a las cualidades
internas del individuo tales como la inteligencia, la habilidad, |la experiencia del conccimiento, la
intuicién, la exposicidn, etc. Estas fuerzas influyen en gran medida en las actividades emprendedoras
de un individuo. Mientras que las fuerzas externas, se refieren a los factores econdmicos, politicos,
sociales, culturales v legales que influyen en el origen v el crecimiento del emprendimiento en la
economia (Mohanty, 2006).

Tearia de ajuste de Kirzner

De acuerdo con Kirzner (1973), el elemento esencial del emprendedor es el estado de alerta ante la
infarmacidn. Kirzner enfatiza el rol equilibrador del emprendimiento, va que aduce que cuando el
mercado no estd en equilibrio, existen oportunidades de ganancias v los emprendedores descubren v
actiian sobre estas oportunidades de ganancias para equilibrar el mercado (Deakins & Freel, 2009;
Smith & Chimucheka, 2014).

Teocria del beneficio de Knight

Knight (1921) sefiala que los emprendedores son un grupo especializado de personas que asumen
riesgos vy lidian con la incertidumbre, ademas identifica al emprendedor como el destinatario de las
ganancias e identifica las ganancias como la recompensa al emprendedor por asumir costos de
incertidumbre (Deakins & Freel, 2009).

Teoria del equilibrio de mercado de
Hayek

Hayek (1948) propuso la teoria del equilibrio de mercado. Su principal contribucion fue identificar la
ausencia de emprendedores en la economia neocldsica que se asocia con la asuncidn del equilibrio del
mercado. Segln Hayvek (1948), los servicios del emprendedor pueden ser de los siguientes tipos: (1)
combinar los medios v recursos para la produccidn, (2) acometer la funcidn de planificacién,
programacian v toma de decisiones v (3) garantizar ingresos, ganancias e intereses fijos que iran al

emprendedor como recompensa por sus servicios (Mohanty, 2006].

Fuente: Elaboracion propia.
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Contenido plan de marketing

Informacion y analisis de la situacion. Un estudio de mercado debe servir para tener una
nocion clara de la cantidad de consumidores que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa
vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a qué precio estan
dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las caracteristicas y
especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos dira
igualmente qué tipo de clientes son los interesados en nuestros bienes, lo cual serviré para orientar
la produccion del negocio. Finalmente, el estudio de mercado nos daré la informacion acerca del
precio apropiado para colocar nuestro bien o servicio y competir en el mercado, o bien imponer

un nuevo precio por alguna razoén justificada. (Empresariales, 2000)

Informacion Externa Del Mercado. Demanda, “’La totalidad de las caracteristicas y
elementos del producto/servicio debera estar orientada a satisfacer las demandas del mercado, es
decir, a complacer deseos de los individuos que le integran; estos deseos actian como motivador
de la accion de compra. Los individuos buscaran en el mercado hasta satisfacer esas necesidades,
lo cual incluye componentes tanto de orden fisico como social o psicolégico. Muchas de estas
necesidades pueden ser suscitadas a través de oportunas acciones de marketing mix." (Thompson,
S.f., p.12)

El DOFA. “El anélisis DOFA en conjunto con otros estudios complementarios como son
el perfil de amenazas y oportunidades en el medio (POAM), el perfil de competitivo (PC), el perfil
de capacidades y fortalezas internas (PCI), y si es posible, una base de referencia del medio
(Benchmarking), entre otros métodos de diagndstico empresarial, permiten presentar un panorama

general de la empresa dentro del medio en el cual se debe mover. > (Amaya Correa, 2006)



La siguiente figura muestra la descripcion de la formulacion de la matriz DOFA.

lustracién 1: Matriz DOFA

Debilidades:

Puntos débiles, limitaciones in-
ternas de la empresa, que difi-
cultan o impiden la consecu-
cion de los objetivos.

Fuerzas externas que dificultan
el desarrollo de |a estrategia o
la consecucion de los objetivos.

Fortalezas:

Puntos fuertes de la empresa, re-
cursos, talentos, etc, que le per-
mite ganar en competitividad y

Representan factores externos
que permiten a la empresa sa-
car una ventaja competitiva.
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aprovechar las oportunidades.

Fuente: Certuche Cajamarca, Cardona Sanchez, & Acosta Montes (2013, p 16)

“Es bastante importante el uso del método DOFA como herramienta de andlisis de
vulnerabilidad y como planificacion estratégica. Modelo este, que se realiza generalmente como
un ejercicio para lograr tener una vision panoramica de un problema. No obstante, el conocer el
modelo completo trae consigo poder saber el potencial real del método y hasta que punto, segun
la importancia del problema tratado, definir hasta que parte se avanza en su analisis, pues a
medida que se adelanta en el proceso de anélisis se conoce mas detalles del proyecto y su
entorno.”” (Pinzon Vergel, Silva H., & Pinto G., 2012)

Competidores. “’Cuando una empresa es de nueva creacion o relativamente joven
posiblemente tendra que enfrentarse a la agresiva competencia de organizaciones mas maduras y
con mayores recursos. Es esencial que el emprendedor identifique cuales son estos competidores,
analizando las ventas estimadas de cada uno, su cuota de mercado Yy sus principales puntos fuertes

y débiles como empresa. >’ (Ollé, y otros, 1997)

“El emprendedor debe ser capaz de entender cémo piensan los competidores y cuales son
sus objetivos y sus estrategias, y prever cudl serd su reaccion ante su entrada en la industria. En

mercados relativamente nuevos, es conveniente que el analisis no contemple Unicamente los
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competidores existentes sino también a los futuros competidores que se irn incorporando a la

industria. >’

Estrategias. “’El primer paso en el proceso cientifico de la venta corresponde a la
planificacion y estrategia de la venta. Esto significa definir el proceso y organizar las actividades
a realizar para lograr una venta. Este plan nos permite verificar si lo que se ha realizado va de
acuerdo con lo planeado y esto mismo nos lleva a accionar una posible correccion. Se refiere
también al andlisis cuantitativo y cualitativo del mercado, los prospectos, los servicios, de la
competencia y absolutamente de todo lo que interviene en el proceso. *’ (De la Parra Paz & Madero
Vega , 2003, pag. 68)

Contenido plan administrativo y legal

Disefio estructural y plan de recursos humanos. “Aunque las actividades de recursos
humanos contribuyen al éxito de una organizacion en diversas maneras, en ultimo término deben
ser compatibles con las estrategias fundamentales de la compafiia. La administracion estratégica
de capital humano requiere de la habilidad de los gerentes para poder utilizar esos recursos de la
mejor manera y afianzar las ventajas competitivas de que disfruta la organizacion, y contribuir
(en los casos de entidades con &nimo de lucro) a su éxito financiero. Estos aportes se deben

llevar a cabo dentro de un marco ético y de responsabilidad social.” (Wherter & Davis, 2008,

pag. 6)

Politicas de remuneracion y compensaciones. Este estudio tiene como proposito definir
la forma de organizacidn que requiere la unidad empresarial, con base en sus necesidades
funcionales y presupuestales. Comprende el analisis del marco juridico en el cual va a funcionar
la empresa, la determinacidn de la estructura organizacional mas adecuada a las caracteristicas y
necesidades del proyecto, y la descripcién de los procedimientos y reglamentos que regularan las
actividades durante el periodo de operacién. Mediante este estudio se concretan todos los
aspectos concernientes a la ndmina de personal y a la remuneracion prevista para cada uno de los

cargos. (Jesus, 2017)
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Aspectos Legales. Este estudio inicia con el analisis de la viabilidad legal del tema en
cuestién, permitiendo identificar la existencia o no de normas que obstaculicen su desarrollo y
materializacion, brida informacion sobre requisitos elementales para su ejecucion. Ademas,
permite conocer los efectos que estas normas causan sobre los costos y beneficios que tendria la
empresa en casa de ser viable. Es importante considerar diversos elementos entre ellos estan:
patentes y permisos municipales, elaboracion de contratos laborales y comerciales, titulos de
propiedad, inscripcion de marcas, aranceles y permisos de importacion, impuesto a las ganancias,

propiedad y valor agregado; entre otros (Sapag, 2007)

Contenido plan técnico

En el estudio técnico se analizan los distintos aspectos que tratan sobre el funcionamiento
y la operatividad del proyecto de inversion, con el objetivo de determinar la localizacion, el tamafio
optimo, disponibilidad de insumos, ingenieria del proyecto, infraestructura, equipos, entre otros.
Este andlisis permite conocer los aspectos técnicos del proceso de comercializacion de los

productos, asi como valorar su inversion y costos. (Garcia, 2015)

Contenido plan financiero

Se puede definir como un proceso que comprende la recopilacion, interpretacion,
comparacion y estudio de los estados financieros y datos operacionales de un negocio. Esto
implica el célculo e interpretacion de porcentajes, tasas, tendencias, indicadores y estados
financieros complementarios o auxiliares, los cuales sirven para evaluar el desempefio financiero
y operacional de la firma ayudando a los administradores, inversionistas y acreedores a tomar sus

respectivas decisiones. (Hurtado, 2008)

Plan de inversion. En el Plan de Inversiones se deberd identificar todos aquellos elementos
que necesita la empresa para realizar su actividad. Hay que indicar los diversos componentes de

inversidn en activos fijo y circulante, necesarios para la ejecucion y operacion inicial del proyecto.
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Presupuesto de ventas. Una vez analizados los factores anteriores, se procede a establecer
el volumen de unidades que podemos ofrecer en el mercado, de acuerdo al nimero de clientes

potenciales, a la demanda insatisfecha y a nuestra capacidad de produccion.

El balance (lo que tiene y lo que debe la empresa). “El Balance, también denominado
Balance de Situacion, representa la situacion patrimonial y financiera de una entidad en un
momento determinado. El balance muestra los activos de una unidad econémica y los pasivos que
recaen sobre la misma mostrando, por diferencia entre ellos, el valor de su patrimonio neto.”
(Alcarria Jaime, 2009, péag. 42)

4.3 Marco Contextual

4.3.1 Historia

Con la idea de realizar nuestro propio emprendimiento en algo que pueda generar un
margen de utilidad rentable y al mismo tiempo pueda generar un mayor crecimiento en la
economia en el pais, debido que queremos comercializar productos en su mayoria hecho por
colombianos, decidimos hacer algo que hace parte de la vida de miles de personas, como lo es el
maquillaje y los productos para la piel. Sabemos que es una de las industrias mas rentables en
todo el mundo y que existen cada vez mas personas interesadas en este tipo de productos.

Nosotros queremos estar ahi para satisfacer esa necesidad.

4.3.2 Mision

Buscamos brindar una nueva experiencia a través del maquillaje y los productos del
cuidado de la piel a las personas del barrio Invicali de la ciudad de Cali, que les permita a los
consumidores poder expresarse sin miedo y sin limites ofreciendo productos de calidad y
funcionales con precios atractivos. Promoviendo un estilo de vida a través de nuestros productos,

que inspire a las personas a sentir seguros de ellos mismos y empoderados.
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4.3.3 Visién

Llegar a cada hogar de Colombia con los mejores productos del cuidado de la piel
contribuyendo al crecimiento econémico del pais y a la industria de la estética. Manteniéndonos
en constante innovacion y calidad de nuestros productos, logrando conectar y ser recordados por
todos nuestros clientes por la autenticidad, distincion y buen servicio.

4.3.4 Valores Corporativos

Honestidad. Cada proceso o tarea que realizamos lo llevamos a cabo con transparencia,
autenticidad e integridad.

Calidad. Productos 100% de calidad, que cumplen con todos los parametros establecidos
en la normatividad colombiana, cumpliendo con expectativas de cada cliente.

Competitividad. Exigimos lo mejor de cada uno de nuestros empleados, implementando
procesos de calidad y control, ofreciendo precios accesibles para los consumidores, generando
una mayor satisfaccion en nuestros clientes.

Trabajo en equipo. Utilizamos herramientas como la comunicacion, el comparierismo y
el respeto para superar y alcanzar todas las metas y objetivos propuestos, que promuevan la
efectividad y crecimiento de nuestra organizacion.

Innovacion. Creatividad y constante intervencion en los productos ofrecidos y en los
procesos a implementar, ofreciendo una variedad de productos a nuestros clientes, que se
adapten a sus diferentes realidades y requerimientos.

Orientacion al cliente. La parte mas importante de la compafiia son nuestros clientes, no
hay nada mas fundamental para nosotros que brindar un buen servicio, ofreciendo diferentes
beneficios para los clientes mas fieles.

Responsabilidad. Promovemos mejores condiciones para nuestros clientes e impulsamos

iniciativas que contribuyen positivamente a la vida de la comunidad.
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4.4 Marco Legal

La creacion de una empresa comercializadora se ve més beneficiada con la sociedad por

acciones simplificadas ya que generan los siguientes beneficios:

Simplificacion de tramites. Inscripcion de la sociedad por documento privado, cualquier
sociedad que se registre en Colombia — excepto la SAS en algunos casos —su constitucion se debe
realizar por medio de una escritura pablica, para luego registrarla ante una notaria. Pero la SAS
no necesariamente tiene que dar fe publica mediante ese documento a menos que posea bienes

inmuebles que si es obligacion. Este es un beneficio porque disminuye los costos de transaccion.

Caracter siempre comercial. En la legislacion colombiana hay empresas que se le
aplica el derecho comercial y a otras el derecho civil. Pero en el articulo 3 de la ley de 1258 de
2008 establece que la SAS sera siempre de caracter comercial independientemente de su objeto

social, lo cual suprime la dicotomia en el derecho privado.

Eliminacion del requisito que exige un minimo de dos personas para conformar una
sociedad. Dentro del contexto de sociedad, no cabia que una sociedad pudiera ser constituida por

una sola persona, pero con la ley 1258 de 2008, esto fue posible.

Limitacion de la responsabilidad. En la SAS se debe consagrar la limitacion del riesgo
de los accionistas al monto del capital aportado. Salvo a lo previsto en el articulo 42 de la ley 1258
de 2008 - se refiere a casos de fraudes a la ley los accionistas deberan responder solidariamente-
los accionistas no son responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra

naturaleza en que incurra la sociedad.
Autonomia para estipular libremente las normas que mas se ajusten al negocio.
Estructura flexible de capital. La SAS se puede constituir sin necesidad de pagar ninguna

suma en el momento de crearla. El capital pagado puede ser cero, a diferencia de las otras

sociedades que exigen un monto minimo.
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La creacion de una empresa comercializadora de cosméticos donde su actividad economia

esta basada por un marco normativo establece las siguientes normas vigentes:

Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO). La autorizacién de comercializacion el cual
permiso que se le asigna a un fabricante, importador o comercializador para que comercialice su
producto en el mercado colombiano, previo cumplimiento de todos los requisitos establecidos en
la normatividad sanitaria vigente. Para el caso de los cosméticos, esta autorizacion corresponde a

la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO).

lustracion 2: Formato Gnico (FNSOC-001)

FORMATO UNICO (FN50C-001) Departamento
. Pais Teléfono:
(';‘_? [ IN_t/I_MA | Fax: E-mail:
B En el caso de maquila:
COMUNIDAD ANDINA Nombre del:
SECRETARIA GENERA ) Envasador o
. DECISION 516 .
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS COSMETICOS

Empacador o

Notificacidn Sanitaria Obligatoria (NSO) Acondicionador o

Fabricado para:

[}
[m) Solicitud de R 6n del codigo de i il ion de la NSO
[}

Solicitud de Reconocimiento del cédigo de i i ion de la NSO

(M informacion de Cambios

I. DATOS DEL O TITULAR O RESPONSABLE DE LA

lil. DATOS GENERALES DEL PRODUCTO
Articulo 7, numerst 1, ifersies b y c, Aricuios 10, 11 y 22 de Is Decisién 516

COMERCIALIZACION Nombre del producto

Arficule 7, numersl 1, literales 8} y d) de la Decision 516 Ariculo 21 de s Resolucién 797

Forma Cosmética Grupo cosmético’ (Tonos o variedades)
Nombre o razén social:
Marca(s):
Domicilio o direccién Ciudad / Distrito / Provincia / fincluir _gn case de solioiud D.El Cédigo de identificacion de Ia NSO
Departamento renovacién, s =
informacidn de cambics) | Nimere de Expediente
Pais Teléfono:
Fax: E-mail
Nombre del: Representanie Legal 0 Apoderado O
Teléfono E-mail

Nombre del: Responsable Técnico (Quimico Farmacéutico)

Fuente: Invima (2020)

Céamara de Comercio. Se encarga de facilitar el ejercicio de la actividad empresarial y el
crecimiento de la competitividad de Colombia en un entorno globalizado. Sera el puente entre
nuestros empresarios, es decir, la Camara de Comercio de Cali sera la voz de los empresarios

colombianos a nivel mundial.
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llustracion 3: Camara de Comercio

CODIGO DE VERIFICACION: 08359CLISF

NUMERO DE RADICACION: 25150059059~ INT N
Camara de FECHA DE IMPRESION: MARTES 30 JUNIC 2 ™
Comerciode ipm
Cali
REPUBLICA DE COLOMBIA

CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION
EL SUSCRITO SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE CALI

CERTIFICA

23 DE JUNIO DE 1994

. 10000-1 FECHA MATRICULA 3

infofempresa.comco

AFILIADO

Asise verd el
nuevo certificado

electrénico.

Fuente: Camara de Comercio de Cali (2020)

El RUT. Es el mecanismo Unico que permite identificar, ubicar y clasificar las personas
naturales, juridicas y demas sujetos con obligaciones administradas por la DIAN. ¢Cuando debo
tramitar el RUT? Cuando por disposicién legal deban hacerlo o por decision de la DIAN

conforme con las normas legales y reglamentarias vigentes.

llustracion 4: Registro Unico Tributario

T ——_— e G

2 Concepto Actualizacion

4. Numero de formulario

E3pacio reservado para la DIAN

P |

14163419039

s)|7

L

5. Numero de Identificacién Tributaria (NIT) 12. Direccién seccional

6 0V
. 8.9:0.50.5,268|_]4 [mmeesces

|4|
[

Ju Buzén electrénico

( Fm

IDENTIFICACION \

[25 Tipo e documento
1

29, Departamento

26 Numero de identificapiin..

27 Fechs expedicion

EEENN))

JAIINTT] T =]
30, ;un:ﬂyyn <ipio

NP 2 & [TT]

31. Primer spelido [:: Segundo opeliio 33, Prmer nombre // 1 1 3¢ $ufos nomeves
35 Razon social So—" |\
AGENCIA DE ADUANAS REPRESENTACIONES J GUTIERREZ Y CIA LTDA MVEL N
36 Nombre comercial W T
AGENCIA DE ADUANAS REPRESENTACIONES J GUTIERREZ Y CIA LPDANIVERA 4

UBICACION .
8. Pais. 39. Departamento. / y
COLOMBIA 1[6]9| Norte de Santanded" ofof1

Fuente: (Dian 2019)
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NIT. EI Numero de Identificacion Tributaria, conocido también por el acronimo NIT, es
un namero Unico colombiano que asigna la DIAN por una sola vez cuando el obligado se

inscribe en el RUT. La conformacion del NIT es de competencia de la Dian.

Concepto Sanitario. Segun la LEY 9 DE 1979 para la proteccion del medio ambiente la
presente ley establece: Las normas generales que serviran de base a las disposiciones y
regulaciones necesarias para preservar, restaurar y mejorar las condiciones sanitarias en lo que se
relaciona a la salud humana.

Los procedimientos y las medidas que se deben adoptar para la regulacién legalizacion y
control de los descargos de residuos y materiales que afectan o pueden afectar las condiciones

sanitarias del ambiente.

lustracion 5: Formulario para solicitar concepto sanitario de establecimiento

: Formulario para Solicitar Concepto
Sanitario de Establecimiento

{* Datos Obligatorios para ser diligenciados)

1. Nombre del Establecimiento *:

Nombre del establecimiento como esta ante Camara y Comercio

2. Tipo de Sujeto ™ |——— Seleccione - v

Si es ofro especifique (conforme a registro en Camara y Comercio):
|Escri|:s. el Tipo de Sujeto conforme a la clasificacién que aparece en Camara y Comercio |

3. Direccion del Establecimiento *: | Direccion del Establecimiento |

Barrio *: | --- Seleccione --- V|

Teléfono del Establecimiento™ |Nl.'.'“|er-:- de Teléfono | Fax del Establecimiento: |Numero del Fax |

4. NIT del Establecimiento *:

NIT del Establecimiento |

5. Ndmero de Cdmara de Comercio *: |Ntmero de Cédmara y Comer|

6. Nimero de Uso de Suelo *: |Nimero de Uso de Suelo |

7. Ndimero de Empleados del Establecimiento *:

8. Representante Legal *:

Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali, 2020)



33

Uso de suelo. Establece que la actividad econdmica del establecimiento comercial se
pueda desarrollar en la ubicacion que se ha escogido, de acuerdo con el Plan de Ordenamiento
Territorial y la reglamentacion especifica del municipio, y solicitar el respectivo certificado de
Uso de suelo a la Oficina de Planeacion.

llustracion 6: Formato concepto uso de suelo

=
B MMIDBZ. 02,0518 FOE.FD1
o SISTEMAS DE GESTION
SGC = MECI - S5ISTEDR VERSKON
ALCALCHA [0
SANTIAGD DE CALI FORMATO CONCEPTO US0O DEL SUELD FECHA ER—
DESARACLLY INTEGRAL EL TERRITORAD APROIBACICHN -
CESARROLLO FISICO

RECIBD M FECHA:
N* DE RADICACION: FECHA:
WOMBRE DEL ESTABLECIMIENTC:
ACTIVIDAD N° 1:
ACTIVIDAD N° 2:
DIRECCIOMN: BARRIC:
N* PREDHAL: TIPO DE SOLICITUD: FRIMERA VEZ |:|
PREDIO EBOUMERD: 8l |:| NO D AREA DEL LOCAL EN [Mis®)
NOMBRE DEL PROPIETARIC: TELEFON:
CEDULA O NIT: ANEXAR: Folocopia del Predial y Cédula de Cludadania
A DILGENCIADD CERTIRICADD DE IISTANCIA PARA DROGUERIAS: B D HO D
N° DE RADICACION DE CERTIFICADD DE D4STAMCIA: FECHA:

DECLARACION JURAMENTADA: Certilico oo la gravedad el juramenio gue & informacin suminsimda ¥ apofada con eshe dooumentn &5 veraz y podrd ser
confimada por la Adminksiracdon Ceniral Menicipal de Santiago de Cali

Fuente: (alcaldia de Santiago de Cali 2020)

Certificado de Bomberos. Para tranquilidad de la comunidad y dar continuidad el
objetivo de este certificado es crear espacios seguros el cual se realizan periédicamente
Inspecciones Técnicas referentes a incendio y seguridad humana en establecimientos de uso
industrial, comercial e institucional, verificando que los extintores estén recargados, que sean los
apropiados, que tengan las rutas de evacuacion libres y debidamente sefializadas y que en general

las condiciones de seguridad sean las mas indicadas para el sitio de acuerdo a las normas.
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llustracion 7: Certificado de bomberos

BENEMERITO CUERPO DE BOMBEROS VOLUNTARIOS
SANTIAGO DE CALI

Personeria Juridica: Resolucion No 0327 de Enero 28 de 1960
Fundado el 2 de Septiembre de 1957

Telégrafo: Bomberos -Teléfono: 5596318 Alarma

CERTIFICADO N2 2145 T.B.C.
El suscrito Comandante del Benemérito Cuerpo de Bomberos
Voluntarios de Santiago de Cali, Valle del Cauca

CERTIFICA:

Que en la fecha se efectud revisién del local denominado
De propledad del sefior(a) LADY DANIELA OSORIO ZULUAGA
Identificado con la Cédula de Cludadania numero 16589745
Dicho establecimiento ubicado en CALLE15 N° 21 A 54

Se encuentra en las minimas condiclones para su funclonamiento, éste certificado es valido hasta el 15 DE SEPTIEMBRE DE 2013

Revisado por: PEEOR PALAEE FORRE ORLS /IR
CAPITAN COMANDANTE
Santiago de Cali, Valle, 16 DE SEPTIEMBRE DE 2012

Fuente: (Bomberos voluntarios, 2012)

Sayco y Acinpro. La Organizacion Sayco Acinpro (OSA) es una organizacion con
personeria juridica y autorizacion de la Direccion Nacional de Derecho de Autor (DNDA),que
tiene el objetivo de efectuar el recaudo y distribucion de las regalias producto de la
Comunicacion Publica de los Derechos de Autor y Conexos en Colombia para entidades
como SAYCO (Sociedad De Autores y Compositores De Colombia), ACINPRO (Asociacion
Colombiana De Intérpretes Productores Fonogréaficos), Acodem (Asociacion Colombiana De
Editores De Mdsica).


http://www.sayco.org/
https://web.archive.org/web/20150627023340/http:/www.acinpro.org.co/sitio/
http://www.acodem.org/
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lustracion 8: Sayco y Acinpro

((( a Autodeclaracion

organizacion sayco-acinpro

Ciudad , Fecha
Sefiores

ORGANIZACION SAYCO ACINPRO
Ciudad

Cordial Saludo,

De la manera mas atenta nos permitimos solicitar la Autorizacidn de uso por la comunicacion al pablico de obras musicales, y
almacenamiento (reproduccionffijacion) o grabacion de fonogramas y videos musicales, a través de medios como la radio, television,
equipos eléctricos, electrdnicos o digitales conocidos o por conocerse y que sirvan para tal fin (Derechos de autor y conexos), gque se

cause en el negocio denominado , el cual abrira sus puertas a partir de
, ubicado en , Barrio , de la Ciudad o
Municipio R , en estrato el cual ejerce la actividad de y

consta de las siguientes caracteristicas:

Colocar cantidad de medios en el establecimiento:

MEDIOS DE COMUNICACION - REPRODUCCION - ALMACENAMIENTO
RADIO MINI COMPOMNENTE ALMACENAMIENTO EXTERNO
GRABADORA ROCKOLA IPOD - IPAD - TABLETAS
EQUIPO DE SONIDO VIDED ROCKOLA MUSICA AMBIENTAL
COMNSOLA DE SONIDOD TELEVISION OTROS:
REPRODUCTOR CD - DVD PROYECTOR O VIDED BEAM OTROS:
REPRODUCTOR MP3 - MP4 COMPUTADOR (escritorio o portatil) NINGUNO

CAPACIDAD LOCATIVA

AREA METROS CUADRADOS No. PERSONAS Mo. HABITACIOMES
M. SALAS DE ESPERA O COMUMNES MNo. SILLAS Mo, CAMAS

Fuente: Organizacion Sayco y Acinpro (2020)

Resolucién de Facturacion Dian. Los contribuyentes obligados a expedir facturas deben
solicitar a la Dian una resolucién en la que se autorice el rango de numeracion a utilizar en la
facturacion. La resolucién de facturacion como requisito de la factura. Con el fin de evitar

sanciones por expedir facturas sin la resolucion de facturacion o con la resolucion vencida.



lustracién 9: Resolucién de Facturacion Dian

el O L Ny

’D'A.N-‘ Autortzacidn Numaracién de Facturacion

| | neomers o0 rmsmns 18762000008879

Al

& e e beeiiomnin Toidete . T 8 O 1T M speiiie D & Promer rwrvhen et
700088439 s |comres | |.eoPoLpo W

By R C Wedam

L& Direccion de Impuesios y Aduanas Naconales, conforme a |a facultad discrecional estabiecida en of articulo 684-2 del
Estatute Troutark y an virlud de 1o estipulado en la Resciucidn 00055 de 14G7/2016, por la cual 56 adopta los sistemas
técnicos ce control do faciuracidn; mmﬂoywﬂuﬂnﬁhmmmnpwdmh mm
logal, o o dobi BULFZAr 0% rANgos Co N 5

oguivaienio, POr LNa Vigenca do‘ﬂ mosos, m.umahmmﬂm««mmmmym
on la hoje 2 y subsiguientes. En los casos, on que 82 agote '8 rumeracitn antes de cumner fa vigenda, el interesado
foncrd dereche a solicitar una PUeVD aUloNZacsen, de acuerdo alirdmite establecidc

Si ol obigado 8 facturar, no hubiere agotodo la numeracion de facturacidn franscurrido of lérmino de & vigenda
autorizada, con 15 dias do antelacién, podrd sokciiar o habiltacitn de la numeraciin sobrante.

Cuando s& Yale 08 LNA SORCRVT de INhab Macon 66 16 NuUMeRcln de TRCLIRCOn Yo documanto sguvaenls ia vigenca
A% permAananta, por o tanka, no procade i habdiacion de estos rANgos.

Colombtia, un compromiso que no podemos evadir.

M L ——— v ——— . - ———— —. g o " —— P 35 LATonts BAcEEae
————— T W,

Sra o JicTane

)

»
M M1 P

Focha Azuze

R acibe

34 Agehacs j morres

0% Cavge

- o= Gesten se o Clevs:
W Agenacs § nompes  COATED LECAOLDO WD g BT TG
002 Teosor. PGS w003 Mo iseest AB123456T789510 ooV f 391 Omenmacer UAE DRECOON CR IMPUBETOSR ¥ ADUANAS RADON
W2 Ted Mezreicvecte 22 Nes
208 Oegarczacon CORTED LEOMOLDO *9) Sstanie O ooty

37 Fecrateraizacen (2091 8-0°2-2°6/0 6:12:1 )
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Fuente: Dian (2020)
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5. DISENO METODOLOGICO

La metodologia de la investigacion esta encargada principalmente de elaborar, definir y
sistematizar un conjunto de técnicas, métodos y procedimientos a seguir durante el desarrollo de
la investigacion. Esto permite encaminar la forma en que vamos a enfocar la investigacion y
cdmo vamos a recolectar, analizar y clasificar los datos, con el objetivo de que los resultados
tengan validez y oportunidad. (Ojeda, 2016)

5.1 Tipo De Estudio

“’Describe ¢ interpreta lo que es. Se interesa por las condiciones o relaciones existentes;
las practicas que predominan; las creencias, puntos de vista y actitudes vigentes; los procesos
que suceden; los efectos sentidos; o las tendencias que estan desarrollandose, su objetivo
primordial consiste en indicar lo que es’’. (Newman, 2006)

En nuestro proyecto el estudio descriptivo cumple una labor importante ya que con base a
esta accion podemos concluir informacion valida para el proceso de factibilidad en nuestra
empresa como lo son las encuestas, se pueden utilizar por ejemplo para conocer las preferencias
de una determinada poblacién en cuanto al uso de productos de belleza y cosméticos de las
mujeres entre 18 y 50 afios del barrio ciudadela INVICALI de la ciudad Santiago de Cali y
cuantas personas utilizarian en preferencia los productos mencionados para comercializarlos.
Llevar a cabo esta investigacion descriptiva exhaustiva ayuda a andlisis la posible factibilidad del

proyecto.

5.2 Meétodo De Investigacion

Aristoteles y sus discipulos lo implantaron como un proceso del pensamiento en el que,
de afirmaciones generales, se llegaba a afirmaciones particulares que aplicaban las reglas de la
logica. (...) Mediante la deduccion se pasa de un conocimiento general a otro de menor nivel de
generalidad. Las generalizaciones son puntos de partida para realizar inferencias mentales y
arribar a nuevas conclusiones logicas para casos particulares. Consiste en inferir soluciones o
caracteristicas concretas a partir de generalizaciones, principios, leyes o definiciones universales.

(Rodriguez Jiménez & Pérez Jacinto, 2017)
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La investigacion es considerada deductiva debido a que implementa el uso de diferentes
herramientas y teorias (estudios) para considerar que tan factible es la idea de negocio, es decir,
Si los estudios realizados demuestran que la idea de negocio es rentable y validad, no queda otra
alternativa que hacerla realidad, comprobando que los resultados son los que determinan la
factibilidad de la empresa. Esto es exactamente lo que nos quiere decir el método deductivo con
la validez de las premisas determinan las conclusiones. De igual forma, se extrae informacion de
distintas fuentes para aplicarlas a un caso particular, como lo es un estudio de factibilidad, y eso
es exactamente lo que lo diferencia de un método inductivo que se basa en la formulacion de

informacidn y teorias nuevas.

5.3 Enfoque De Investigacion

Cuantitativo.

e La investigacion cuantitativa debe ser lo mas “objetiva” posible, evitando que afecten las
tendencias del investigador u otras personas.

e Los estudios cuantitativos siguen un patron predecible y estructurado (el proceso).

e Enuna investigacion cuantitativa se pretende generalizar los resultados encontrados en un
grupo (muestra) a una colectividad mayor (poblacidn).

e La meta principal de los estudios cuantitativos es la formulacion y la demostracion de
teorias.

e El enfoque cuantitativo utiliza la I6gica o razonamiento deductivo. (Sampieri, 2014)

La investigacion es un estudio cuantitativo debido a la realizacion de estudios, que
tendran estadisticas, balances, presupuestos, etc. entre otras palabras nimeros, con la intension
de consolidar la idea de negocio, que permitird medir con precision la informacion, ademas del
uso de investigaciones y teorias anteriores, como es la construccién de un marco teérico, lo que
deriva en la creacion de hipdtesis, que se llevaran a prueba con dichos estudios. Luego se
realizara una recoleccion y analisis de datos que permitiran la validacion de la investigacion. De

igual forma aclarando de que es un estudio objetivo y estructurado.
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Cualitativo.

o El enfoque cualitativo (también conocido como investigacion naturalista, fenomenoldgica
o0 interpretativa) es una especie de “paraguas” en el cual se incluye una variedad de
concepciones, visiones, técnicas y estudios no cuantitativos. Se utiliza en primer lugar
para descubrir y perfeccionar preguntas de investigacion.

o En la mayoria de los estudios cualitativos no se prueban hipdtesis, sino que se generan
durante el proceso y se perfeccionan conforme se recaban mas datos o son un resultado
del estudio.

o Esta aproximacion se basa en métodos de recoleccion de los datos no estandarizados. No
se efectia una medicion numérica; por tanto, en lo esencial el analisis no es estadistico.
La recoleccion de los datos consiste en obtener las perspectivas y puntos de vista de los
participantes. (Sampieri, 2014)

La investigacion cualitativa es el procedimiento metodologico que utiliza palabras, textos,
discursos, dibujos, graficos e imagenes para construir un conocimiento de la realidad social, en un
proceso de conquista-construccién-comprobacion tedrica desde una perspectiva holistica, pues se

trata de comprender el conjunto de cualidades interrelacionadas que caracterizan a un determinado

fendmeno.
Mixto.
o Recoleccion y analisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como su integracion y

discusién conjunta.

o Implementados en secuencia, paralelo 0 mezclados desde el planteamiento.

Los métodos mixtos o hibridos representan un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de investigacién e implican la recoleccion y el analisis de datos tanto
cuantitativos como cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar
inferencias producto de toda la informacion recabada (denominada metainferencias) y lograr un

mayor entendimientos del fendmeno bajo estudio (Hérnandez-Sampieri y Mendoza, 2008).
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6. ESTUDIO DE MERCADO

Es un proceso sistematico en el cual se recolecta y se analiza informacién sobre los
clientes, competidores directos e indirectos, tendencias, caracterizacion del sector y el tipo de
mercado al cual se desea llegar.

Se realiza un analisis mediante variables como lo son: segmentacién del mercado, tipo de
producto, mercado meta, comportamiento y percepcion del cliente, tendencias, preferencias y
pronosticos de la oferta y la demanda entre otros, para asi, poder determinar la factibilidad del proyecto.

6.1 Analisis De La Situacién Actual

A hoy en Colombia, de acuerdo a estudios realizados por la federacion nacional de
comerciantes, los analistas consideran que debido al aumento delos habitos de consumo derivo que
las ventas cerraron en un valor de US$4171, en millones de ventas para el afio 2020, se provee que
serd un excelente afio 2021 en negocio gracias a auge del negocio y la presencia de las marcas en
redes sociales, por otra parte en mismo estudio se identificé que una Colombia puede gastar o pagar
en promedio $ 300.000 pesos en un trimestre por productos de maquillaje y belleza.

El futuro prometedor que auguran los analistas ha sido tenido en cuenta por grandes
empresas de belleza, pero también por emprendedoras que quieren explorar el mercado colombiano y
plataformas exclusivas para consumidores que quieran tener un mayor conocimiento de las marcas,
tendencias, caracteristicas de los productos, entre otras herramientas de comparacion. Lo que ha
llevado a que el dinamismo y la madurez digital de la industria de la belleza, junto a la sofisticacion
de las rutinas de belleza de las mujeres colombianas, las haga unas consumidoras expertas y en
busqueda de informacién. (Camara de comerfcio de Bogota, 2018)

Sin embargo, en los meses posteriores, luego de que se diera inicio a la cuarentena el 24
de marzo, las exportaciones comenzaron a disminuir. En el periodo de enero a mayo, las
exportaciones tuvieron una variacion negativa de 18.1%, con respecto al mismo periodo del afio
anterior. Asimismo, la produccion del sector cosmético ha reportado una disminucion de 8.7%, y
una disminucidn en las ventas de 8.8%, esto debido a que la nueva normalidad ha generado que

tengamos que implementar nuevos habitos necesarios para proteger nuestra salud, como lo es el
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uso del tapabocas; sin embargo, esto ha generado una disminucion en el uso de cosméticos al
tener que llevar parte del rostro cubierto. (Mufioz, 2020)

lustracion 10: Exportacion de Cosméticos

Exportaciéon de Cosméticos

$444.943 $447.488 $483.056

sivs874 $162.795
- -18,1%

2017 2018 2019 ene - may 19 ene - may 20

Miles Dolares FOB —o-Varacion

Fuente: Dane, elaboracion sectorial.
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Tabla 4. Anélisis DOFA

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

D1: Es muy comin que haya mucha competencia en el
sector de los cosméticos ya que existe cantidad de proveedores.

O1: El uso de los equipos tecnoldgico
convirtiéndolo en si en un canal de distribucion masivo.

D2: Problemas en la distribucion del producto, no
somos los encargados de los envios nacionales, este campo le
pertenece a la empresa independiente INTERRAPISIMO y puede
haber algunos errores de entrega como llegar los productos
quebrados ya que el maquillaje es algo muy delicado, ocasionando
asi retraso o incertidumbre al cliente

02: Flexibilidad en el valor de los envios
nacionales.

03: Asesoria de profesionales en maquillaje

FORTALEZAS

AMENAZAS

F1: Nuestros productos estan totalmente respaldos por el
registro de INVIMA, creando confiabilidad en la salud de nuestro
cliente.

Al: Imitaciones de las marcas ocasionando en si
un quiebre a la hora de comercializar nuestros productos, ya
que por ser imitacion son de menor precio.

F2: Personal mas joven y capacitado en tecnologias
actuales.

A2: Nueva demanda con nuevas necesidades que
requiere cambios en los productos.

F3: Las marcas que se comercializan tienen un segmento
de mercado establecido.

A3: Cambio de tendencias

F4: Somos amigos del medio ambiente, nuestros
empaguetados son productos reciclables como: el carton y papel.

Estrategias FO (Agresivas) Fortalezas —
Oportunidades
¢Coémo puede utilizar sus puntos fuertes aprovechas
las oportunidades?

Estrategias FA (Diversificacion) Fortalezas —
Amenazas
¢ Como se puede aprovechar sus fortalezas
para evitar las amenazas reales y potenciales?

F2-01 Ser eficaz y eficiente al momento de dar
solucién aalgun inconveniente para que de esta manera el promedio
de compra crezca.

F1-Al Mostrar los efectos negativos o
positivos frente al maquillaje que es destruido por nuestra
empresa y competidores para asi brindar confianza a la hora
de la compra.

F3-03 Atraer los cliente ofreciendo servicios de
asesoria profesional en maquillaje

F3-A2 Crear una base de datos
correspondiente a los clientes y darle seguimiento a cada
una de sus necesidades actuales para asi estar al frente e
innovar.

F2-A3 Estar alerta de las tendencias del
momento para evitar un estaque en la rotacion de
inventarios.

Estrategias DO (cambio total) Debilidades-
Oportunidades
¢Como puede usted utilizar sus oportunidades para
superar las deficiencias que estan experimentando?

Estrategias DA (Defensivas) Debilidades-
Amenazas
¢Como se puede minimizar sus debilidades y
evitar las amenazas?

D1-03 Aprovechar el crecimiento que ha tenido la
industria cosmética para asi desarrollar campafias publicitarias y
aumentar las ventas.

D1-Al Contar con proveedores confiables
para ofrecer productos de excelente calidad

D2-02 Expresar a la empresa INTERRAPIDISIMO
S.A que todos nuestros productos son delicados. Sellar los
productos muy bien antes de entregarlos a la empresa de envios.

D1-A2 Ahorrar los recursos para mantener
estables y de esta manera poder aumentar el inventario
teniendo variedad de productos frente a la competencia.

Fuente: Elaboracion propia




6.3 Fuerzas De Porter

LAS5
FUERZAS DE
PORTER

Figura 1: Las 5 fuerzas de Porter

Rivalidad entre competidores

El grado de competencias existente es de alta complejidad ya que las empresas maduras en el
mercado sostienen mayor experiencia y capital de inversion constante, siendo una desventaja en las empresas
jovenes, Mas sin embargo se debe tener en cuenta las tendencias del momento esto serviria como un empuje
masivo alaempresa joven. Cabe decir que es de buena posicion tener competencia ya que el mercado objetivo
distingue la calidad del producto a comercializar.

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedor no tiene mucho poder, ya que es de facil obtencion en el mercado y por ser muy
basicos no generan presion por tener algun tipo agregado, existen variedad de distribuidores. No obstante,
tales distribuidores se encuentran en una ciudad en especifico Medellin por lo que dificulta un poco la
rotacion de inventarios en cuanto a un tiempo estipulado de compra, es decir cuando se compra a proveedores

se debe invertir un lote de dinero en especifico no menos.

Poder de negociacion con los clientes

Se manejan productos muy bien posicionados en cuanto a marca como ENGOL, DOLCE
BELLA, RUBY ROSE, PAULIS, ETC... mas reconocidas en el mercado por su tiempo de experiencia,
calidad y precios, eso una ventaja a favor de nosotros ya que no creamos producto sino que
comercializamos productos ya existentes como consecuencia los clientes no tiene mucho poder de
negociacion, por el cual el cliente paga grandes sumas de dinero en estos productos. No obstante, el cliente
siempre estara dispuesto a pagar por producto diferencias y principalmente por aquellos ya conocidos.

Su poder negociacion se encuentra a la hora de exigencias sobre el producto, es decir el cliente
es cada vez maés sofisticado y cambiante segun las tendencias de momento por eso exige nuevos productos
constantemente, por lo cual obliga a la empresa a tener una rotacion de inventario rapida y a invertir altas
sumas de dinero en desarrollo de campafias publicitarias para cumplir con ese obijetivo

Amenazas de nuevos productos

En este sector se presenta mayor amenaza de productos sustituidos ya que algunas empresas
utilizan el nombre de las marcas originales de maquillaje y la imitan con materia prima no ideal para el uso
del consumidor con el objetivo de crear mas demanda con bajos precios trayendo en si una gran amenaza
en las ventas de nuestro productos originales con sus respectivos certificados de calidad, no teniendo en
cuenta que °* Las imitaciones de nuestros maquillajes favoritos contienen elementos nocivos para la salud,
tales como plomo, pintura, mercurio y cianuro, que se utilizan para bajar los costos y cubrir la demanda.
Pueden llegar a contener hasta méas de 15 veces el limite de plomo permitido, lo que podria causar
un envenenamiento”’

Amenazas de nuevos competidores

Es muy comin que nazcan nuevas empresas en el sector de cosméticos, debido a que existen
muchos proveedores y canales de distribucion, sin embargo, estas empresas, tienen pocas probabilidades
de sobrevivir a menos que realicen altas inversiones en los siguientes temas, que garantizan su
supervivencia y diferenciacion frente a los demas:

. Altas inversiones en investigacion y desarrollo de las tendencias
. Altas inversiones en desarrollo de marca
. Inversiones en promocién y mercadeo
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Fuente: Elaboracion propia
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6.4 Caracterizacion De Empresas En Cali

Se muestra informacion detallada actualizada al afio 2021 de las empresas registradas en
camara de comercio en el municipio de Santiago de Cali con un total de 95.616 empresas activas
a marzo de 2021, la fuente de informacion es la camara de comercio de Cali.

Ilustracion 11: Empresas registradas en camara de comercio en el municipio de Santiago
de Cali afio 2021

Empresas Activas @ Empresas por Tipo Juridico @
. Empresas Activas . Ferzona natural - Persona juridica
Rango de Edad de Empresas Empresas por Tamafo
. Da5afios 6 a 10 afos . M3s de 10 afos . Sin definir i} Micro . Pequeda . Mediana Grande
Empresas por Sector @

-\n:ciém: ATOT
.nspome: 2716

B comercic [ Construccién [l Transporte [l Demas actividades

Fuente: Compite 360 (2021)
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6.5 Empresas segun su actividad econdémica

Existen tres tipos de sectores econdmicos en los cuales se clasifican las empresas, estos

sectores son el primario, secundario y terciario:

Sector primario. Dentro de este sector esta la totalidad de las empresas cuya actividad
principal se relaciona con la explotacion de los recursos naturales como lo son: agricultura,

ganaderia, mineria, pesca entre otros.

Sector secundario. Dentro del sector secundario estan las empresas encargadas de la
transformacién de la materia prima en productos terminados o productos semielaborados, las
empresas mas reconocidas dentro de este sector son las industrias manufactureras, artesanias y
las constructoras. Para que este sector pueda funcionar necesita del trabajo que realiza el sector
primario, pues este Ultimo es el que le suministra la materia prima para que pueda ser

transformada en el producto terminado o semielaborado que se pretenda obtener.

Sector Terciario. Por ultimo esta el sector terciario que es el de mayor aplicacion en la
ciudad de Cali con el 79% del total de las empresas, este sector es aquel que su actividad
econdmica esté dirigida a la prestacion de servicios y no producen bienes. Dentro de este sector

estan las empresas transportadoras, educacion, hoteleria, turismo, asesorias, entre otros.

A continuacion, se presentard un analisis del sector terciario, el cual abarca todas las
actividades o procedimientos en relacion con la prestacion de servicios, lo cual, determinara la
situacion actual del e-Commerce en el pais, identificando fortalezas y amenazas del impacto y
desarrollo del e-Commerce en Colombia.

En el sector terciario se encuentran actividades como lo son servicios tecnologicos, de

transporte, turismo, gobierno, sector financiero, negocios, marketing, e- Commerce, entre otros.

Analisis del sector. El sector terciario es uno de los mas desarrollados y de los que mas
economia aporta al pais, segun el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica de

Colombia (DANE), este sector aloja mas del 80% de la fuerza laboral del pais, se encuentran
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actividades como lo son servicios tecnoldgicos, de transporte, turismo, gobierno, sector
financiero, negocios, marketing, e-Commerce, entre otros (Martinez, 2020).

A pesar de que este sector no produce bienes, se encarga de la comercializacion y
distribucion de los productos y servicios adquiridos por los usuarios; mediante este sector, se
realiza el importe de materia prima que es requerida para la produccion de distintos procesos.

El sector de servicios, es el sector econdémico del pais que tiene mas movimiento,

actualmente, se considera como el sector principal de crecimiento y aporte del PIB a Colombia.

6.6 Analisis De La Demanda

Mercado Meta. Los productos estan dirigidos a personas interesadas en el uso de

cosméticos para el cuidado Personal con las siguientes caracteristicas:

Factores Geograficos. EI mercado meta se encuentra ubicado en la ciudad de Cali
departamento del Valle del Cauca. La poblacion de la ciudad de Cali es segun las proyecciones
del DANE de 2.496.442 para el afio 2020 de las cuales 2.459.789 hace parte de la poblacion de

las comunas y 36.653 de la poblacion en corregimientos.

La siguiente ilustracion muestra las estimaciones y proyecciones de poblacion y densidad
de la ciudad de Cali 2014 - 2020:
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llustracion 12: Estimaciones y proyecciones de poblacion y densidad de la ciudad de Cali

2014 - 2020
Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Poblacién total 2,344 734 2,369,821 2,394,925 2420114 2445405 2,470,852 2,496,442
Densidad bruta 41.85 42 30 42 75 43.20 43 .65 4410 44 56
Poblacién Comunas 2,308,112 2,333,203 2,358,302 2383485 2408,773 2,434,211 2459789
Hombres 1,103,024 1,115,014 1,127,008 1,139,044 1,151,129 1,163,285 1,175,509
Mujeres 1,205,088 1,218,189 1,231,293 1,244 441 1,257,644 1,270,926 1,284,280
Densidad bruta 190.92 193.00 195.07 197.16 199.25 201.35 203.47
Poblacién Corregimientos 36,622 36,618 36,623 36,629 36,632 36,641 36,653
Hombres 18,506 18,504 18,506 18,509 18,511 18,515 18,521
Mujeres 18,116 18,114 18,117 18,120 18,121 18,126 18,132
Densidad bruta 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83

Fuente: Proyecciones de poblacion municipales por drea 2005-2020 /DANE, Calkculos DAP

Fuente: Proyecciones de poblacion municipales por area 2005-2020/DANE, Calculos

Factores Demograficos.

DAP.

e El mercado meta se encuentra en las mujeres, su edad promedio esta entre los 15 afios en

adelante.

e Las mujeres tienen una poblacién de 1.205.088 para las comunas y 18.116 en los

corregimientos.

La siguiente ilustracion muestra las estimaciones y proyecciones de poblacion y densidad

de la ciudad de Cali, el departamento del valle y Colombia entre el afio 2014 - 2020:
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lustracion 13: Proyecciones de poblacidn y densidad de la ciudad de Cali, el
departamento del valle y Colombia entre el afio 2014 - 2020

Poblacion

Descripcidn

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Colombia 47 661,787 48,203,405 48,747,708 49,291,609 49,834,240 50,374,478 50,911,747
Cabecera 36,359,268 36,846,935 37,332,955 37,816,051 38,295,351 38,770,520 39,241,145
Resto 11,302,519 11,356,470 11,414,753 11,475,558 11,538,889 11,603,958 11,670,602
Valle 4,566.875 4,613.684 4,660,741 4,708,262 4,756,113 4,804,489 4,853,327
Cabecera 3988934 4033753 4,078,726 4,124,018 4,169,553 4,215465 4,261,742
Resto 577941 579931 582,015 584,244 586,560 589,024 591,585
Cali 2,344,734 2,369,821 2,394,925 2,420,114 2,445,405 2,470,852 2,496,442
Cabecera 2,308,112 2,333,203 2,358,302 2,383,485 2,408,773 2434211 2,459,789
Resto 36,622 36,618 36,623 36,629 36,632 36,641 36,653

Fuente: Proyecciones de poblacion municipales por area 20052020 /DANE
Fuente: Proyecciones de poblacion municipales por area 2005-2020/DANE.
La siguiente ilustracion presenta las proyecciones de poblacion por grupos de edad y sexo
en Colombia de acuerdo al ultimo censo nacional en el afio 2018:

6.6.1 Analisis de los resultados de las encuestas

Tabla 5: Encuesta #1 “’ ¢Estaria dispuesto usted, a realizar la compra de productos
cosméticos mediante una tienda virtual?’’

¢Estaria dispuesto usted, a realizar la compra de
productos cosméticos mediante una tienda
virtual? Porcentaje
Si 132 75,90%
No 12 6,90%
Tal vez 30 17,20%
Total 174 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 2: Encuesta #1 °* ;Estaria dispuesto usted, a realizar la compra de productos
cosméticos mediante una tienda virtual?”’

¢Estaria dispuesto usted, a realizar la compra de productos
cosméticos mediante una tienda virtual?

Talvez
17%

No
7% A

Si
76%

mSi mNo = Talvez

Fuente: Elaboracion propia.

Segun los datos recopilados por la encuesta, el 75,9% la poblacién femenina estaria
dispuesta a realizar sus compras en una tienda virtual, en donde comercialicen los
productos que desean obtener, la encuesta nos arroja ademas datos muy importantes el
cual nos da una clara idea de las nuevas tendencias de la poblacion femenina para adquirir
sus productos, tan solo 6,9% de las personas encuestadas prefieren seguir comprando sus
productos en la tienda fisica.

La poblacién fémina la cual fue objeto del estudio esta entre las edades de 15 y 50 afios.
De acuerdo a lo expuesto anteriormente, tendriamos un amplio mercado que podriamos

captar, la encuesta nos arroja el siguiente resultado.
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Tabla 6: Encuesta #2. <> ;Cual es el método preferido para realizar compras de

cosméticos?’’
¢Método preferido para realizar compras de

cosméticos? Porcentaje
Centros comerciales 36 20,70%
Puntos de venta 81 46,60%
Tiendas online 31 17,80%
Revistas, catalogos 24 13,80%
Puntos de venta y tiendas online 1 0,80%
Directamente 1 0,30%

Total 174 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 3: Encuesta #2. * ;Cual es el método preferido para realizar compras de
cosméticos?

¢Cual es el método preferido para realizar compras de cosméticos?

Puntos de venta y tiendas

Revistas, catalc online | pirectamente
14% 1% 0%

Tiendas online I
18%

itros comerciales
21%

= Centros comerciales
= Puntos de venta
= Tiendas online
= Revistas, catalogos
Puntos de venta y tiendas online

Directamente

Puntos de venta
46%

Fuente: Elaboracion propia.

e Segun los datos recopilados por la encuesta, el 46,6% la poblacion femenina prefiere
realizar sus compras en puntos fisicos, ya sea en tiendas oficiales o stand donde
comercialicen los productos que desean obtener. Casi la mitad de la poblacion
encuestada, prefiere realizar sus compras en puntos fisicos.

e Podriamos concluir que de acuerdo a la pregunta inicial, tendriamos alrededor de un

75% en promedio que podriamos captar como futuros clientes potenciales.
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lustracion 14 : Grandes grupos de edad
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Fuente: DANE (2018)
6.7 Analisis De La Oferta

Se tomara como base el comportamiento histdrico de las demandas, comparado con la
oferta, teniendo en cuenta, el crecimiento de los productos cosmeéticos, comparado con los
competidores del sector y un andlisis generado por medio de cifras y datos. Por medio del
andlisis de la oferta se permitio determinar que, actualmente el e-commerce se encuentra en
crecimiento y desarrollo en el pais; su aporte al PIB de Colombia, a cierre del 2020 fue del 3,8%.
El mercado online es muy amplio, y existen empresas que actualmente cuentan con una larga
trayectoria tanto a nivel nacional, como internacional, empresas que cuenta con un dominio
bastante extenso en la web y a su vez, empresas que cuentan con posicionamiento y
reconocimiento de marca. Como lo son Probell, D&L distribuciones, tienda de la belleza

El modelo de negocio de comercializacion de los productos cosméticos de sera mediante
pedido, es decir, la empresa tendra en su portal web todos los productos cosméticos, con la
creacion de Andromedas Cosmetics se busca adquirir productos a los fabricantes y luego
comercializarlos con diversas tiendas y almacenes con el fin de potenciar la economia
colombiana favoreciendo desde emprendedores a grandes almacenes con un precio asequible y
una buena calidad del producto, preocupandonos desde el rendimiento econémico del vendedor

al bienestar del consumidor.



6.7 Analisis De Los Competidores
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Tabla 7: Anélisis de competidores

COMERCIALIZADORA WVARIEDAD MARCAS CAPACIDAD DE MEGOCLACION COMERTARIO
Diztribuimos productos que nos encrgullecen para fograr Ta plena
satisfaceion de nuestros clientes, empleados y accionistas. Mos
o distingue nuestra actitud comprometida, la pazidn y el prafesionalisme
DL DISTRIEUCIONES Buena Genm:,m::,n;won Paraeste punto con ellos se puede negociar 2 | con q%le trabajamos dizadia Eara superar :uestroi olfietiuos.
partir de 100,000 pezos colombianos, para Frometemos siempre resultados estraordinarios, capacidad para
obtener precios mas bajos o al por magar aprender, honestidad y transparencia
FrobellTmpulza el desarrolloy crecimiento comercial de Colombia a
) través de la comercializacidn y distribucion de productos nacionales 2
PROEELL e Falladio - Ruby rose - | Para este punto con ellos s& pusde negaciar 3 |importados de Belleza, Aseo y Hogar; comprometidos con el cuidado
Touche partir de $ 433.000 pezos colombianos, para del medio ambients y la zociedad, con honestidad, amabilidad, precios
obtener precios mas bajos o al por mayor competitivos y un ercelente clima laboral
platafarma digital, todas sus marcas de belleza Favaoritas. ET
) COMPromiso con nuestros clientes, quienes estan en la blsqueda
TIENDA OF L& BELLEZ S, Eupelente | ol 48 vogus - Masglo Para este punto con ellos se puede negociar a | constante de marcas y tendencias de belleza hace que este espacio
-Matura - Mak factor | nartir de $ 200,000 pezos colombianos, para | cumpla con su estrategia inicial por 13 cual fue dizehada g ez <hace tu
obtener precios mas bajos o al por mayor vida mas Facil™
Froductores y distribuidores, tienen una capacidad de negocion mucho
Engal - Garnier - = " " I 4 X mas :alta. a diferencia de las primeras 3 ya que son distribuidoras
PURFURE [EMGOL) Ezcelente Maubeline - & . ara este punto con ellos se puede neqociar a manejan un canal de ventaz B2b, Purpure ya CUENLa G0N SUS praductas
Ayneline - 8na Mara | partir de & 130.000 pesos colombianos, para | pasisionadas en el mercado, con temas de tarifas al por mayor son,
obtener precios mas bajos o al por mayor muy competitivos en el mercada.
Empresa Colombia, conmas de 16 afos de experiencia en el mercado
nacional e internacional, se destacan mucho en el rentado nacional por
Fabricar sus productos conun alto estar de calidad en sus producto al
Dol EELLA Sl Detee lells Para este punto con ellos se puede negosiar a |31 que F'LII":DLII’E' y Fiuby roze, cuenta con SUs Marcas posicﬁonadas &n
partir de $ 300.000 pesos colombianos, para | o] mergado, cuenta con una aran capacidad de neqosciacién por ser
obtener precios mas bajos o al por mayor productares y manejan un margen de comisian alto para mayaristas.
Fiuby rose, es una empresa brasilefia con 40 afos en el mercado de los
cosméticos, se destaca por ofrecer productos de excelents calidad 2
un precio justo, esta es una de las marcas preferidas por las mujeres
FUEY ROSE Excelente Fuby rose Fara este punto con ellos se pusds neqociar & colombianas amantes al manquillaje, igual en qoanaracién con Purpure
partir de $$EIEI 000 pesos colo&nbianosgpara y dolce bella, tienen un _poFIEI de negoeiacion alta ya que son
Shtener precié\s e e ma'gor productores y adernas_ distribuidares de su propia marcay ademas sus
productas son conocidos en el mercado nacional

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo al analisis efectuado a las siguientes empresas, Probell, D&L distribuciones,

Engol, Dolce Bella, Ruby Rose, tienda de la belleza, que son Distribuidoras de Cosméticos y uso

personal con una larga trayectoria en el mercado que cuenta con el personal apropiado para

satisfacer las necesidades de sus clientes, a través de su amplio portafolio de productos y

servicios, los cuales permiten ofrecer una apropiada atencién, mediante un enfoque de mejora

continua en todos sus procesos.

Analisis general de la competencia. Dentro del sector, debe competir con una gran

cantidad de empresas legalmente constituidas y otras que se consideran informales o ilegales,

pues no cumplen con los requisitos legales de constitucion y ademas no tributan ningan tipo de

impuesto, lo que las coloca en una situacion de desventaja frente a las empresas formadas que si

lo hacen.
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Todas las distribuidoras como su competencia, teniendo en cuenta que algunas son méas
grandes que otras, pero todas se dedican a la venta de los mismos productos hacia el mismo
mercado con precios muy competitivos y en algunos casos precios mas bajos.

Para realizar el pertinente analisis, las empresas que se pueden tomar como la competencia
directa debido a su infraestructura, su trayectoria en el mercado y el reconocimiento que han
obtenido en el sector son, Engol, Ruby Rose, tienda de la belleza, la cual a continuacion realizamos
un comparativo de precios de algunos de sus productos.

Tabla 8. Empresa, producto y valor

Empresa Producto Valor Unid
Polvo Compacto 9,300
Brocha Precision 10,900
Tienda de belleza Delineador de Ojos Lapiz 7,000
Labial 15,400
Lapiz luminador de cejas 13,100
Polvo Compacto 12,000
Brocha Precision 11,200
Engol Delineador de Ojos Lapiz 6,000
Labial 9,000
Lapiz luminador de cejas 12,000
Polvo Compacto 13,000
Brocha Precision 10,000
Ruby Rose Delineador de Ojos Lapiz 9,500
Labial 13,500
Lépiz luminador de cejas 12,000

Fuente: Elaboracion propia.
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lustracion 15: Compra de precios

COMPARACION DE PRECIOS
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Empresas en comparacion de precios
Tienda de la belleza (azul)
Engol (vinotinto)

Ruby Rose (naranja)

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a la tabla de comparacion de algunos de los productos, cabe resaltar que cada

empresa tiene negociaciones diferentes al por mayor, por ejemplo la comercializadores Purple,
para manejar precios mas bajos o ser mayorista de te exige compras minimas de 300.000 mil
pesos en sus productos o catalogos para ofrecer precios mas bajos, otras comercializadores para

darte precios mas bajos varia entre los 300.000 mencionados y 1.000.000 de pesos.
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7. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico tiene como objetivo determinar el proceso de produccién mas eficiente
para el desarrollo de las actividades, asi como escoger el tamafio y la localizacion geogréfica,
tomando como base los resultados obtenidos en el estudio de mercado, con una 6ptima
utilizacién de los recursos fisicos, materiales y humanos para aprovechar al méaximo la funcién

de produccion. (Universidad Santo Tomas, 2021)

7.1 Sistema De Distribucion/ Comercializacién

Figura 1. Mapa de procesos.

Direccion estratégica

-

Proceso de compra a los proveedores nacionales: Obtencién de los
productos por pedido.

Logistica: Organizacion y recibimiento de los productos-
Revision de la calidad de productos.

Proceso de venta: Distribucion de producto a los clientes por Satisfaccion del

medio de domicilio. Cliente.

G-

Procesos de apoyo.

>

Area de mercadeo.

¥

Redes sociales: Facebook, Publicidad: Anuncios, carteles » Promociones, ofertas y
Instagram, Twitter, etc. » alusivos, etc. descuentes
Area administrativa » Area Contable » Area de Ventas.

Fuente: Elaboracién propia
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7.2 Compras

El proceso de compras empieza con la Planificacion de las necesidades de producto para
comercializar. El supervisor define la estimacion de venta en el periodo mensual que productos y
cantidades se requieren comprar para satisfacer la demanda y mantener un inventario de seguridad
que permita reaccionar frente a un exceso de ventas. Esta estimacidn se cruza con las restricciones
a nivel de inventario en el almacén de Andromedas Cosmetics y con los lotes de tamafio minimo

de compra negociados con el proveedor.

El proceso de recojo de la mercaderia y transporte a la bodega de Andromedas Cosmetics

es subcontratado a la empresa Interrapisismo.

7.3 Almacenamiento

Las empresas de mensajeria de los proveedores entregan la mercaderia a la bodega de
Andromedas Cometics donde un operario recibe, verifica e ingresa la mercaderia al sistema.

Para mayor facilidad en el proceso de recepcion y almacenamiento se utiliza la codificacion
de producto propia del proveedor.

Una vez ingresada la mercaderia es llevada al area de almacenamiento donde a cada
producto de la orden de compra se le asigna una posicion fisica establecida de acuerdo al nivel de

utilizacion de los productos en el armado de los pedidos.

7.4 Ventas

La venta de los productos se hace a través de las plataformas “en linea” para cada una de
las marcas que Andromedas Cosmetics comercializa.

Los pedidos se reciben directamente de los clientes a través de las tiendas virtuales
ubicadas en Instagram o Facebook.

Para los pagos en linea se manejaria la metodologia de consignacion bancaria a cuenta de
ahorros. Para el pago contra entrega de productos se subcontrata el servicio con el operador

logistico que realiza la entrega de los productos, en este caso la empresa Interrapisismo.



57

El pedido es recibido por el sistema, se hace una verificacion adicional del inventario y se

coloca la orden al almacén para realizar el armado del pedido en la bodega.

7.5 Tamafio Y Localizacion Geogréfica

Como se trata de una empresa comercializadora y no productora de maquillaje la
localizacion de las instalaciones no se encuentran restringidas a determinada zona por posibles
controles ambientales por lo cual la escogencia del sector con el objetivo de almacenamiento de
mercancia. Teniendo en cuenta lo anterior y al analizar diferentes sectores de los estratos 2,3 y 4
de Cali, se determind que el punto de venta directo de Andromedas Cosmetics estard ubicado en

zona oriente de Cali.

La bodega se describe a continuacion:

Tabla 9: Descripcion bodega

Ubicacion Oriente de Cali

Barrio Ciudadela Invicali

Direccion Carrera 26¢1 #111-61 local 102
Area 20 m2

Tabla: Elaboracion propia.
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8. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

8.1 Objetivos del negocio

A partir de suministro de mercancia construir un portafolio de servicios que proporciones
opciones diferentes e innovadoras de asesoria profesional bajo el concepto de conocimiento e
involucramiento del cliente en la actividad de compra. Cabe decir que con la variedad de productos
generara diversidad en la opcion del cliente a la hora de comprar.

8.2 Recursos humanos

“La administracion de personal estrategia se ha definido como la uniéon de una
administracion de personal con las metas y los objetivos estratégicos, a efecto de mejorar el
desempefio del negocio y de desarrollar una cultura de la organizacion que propicie la innovacion
y la flexibilidad. Vinculando de esta manera una relacion entre las metas de la administracion de
personal con los objeticos de la empresa en general, lo cual se contradice con lo que se pensaba
tiempo atras, donde se afirmaba que los beneficios de la organizacion iban sentido contrario a los
beneficios de sus empleados. ** (Rangel, 2006)

Segun lo anterior, el recurso humano y equipos de trabajos constituyen la base para la
formacién de dicho proyecto.

Figura 4: Organigrama

Gerente
I T ” T 1
. . Departamento de Departamento de
Departamento financiero. mercadeo. logistica, Departamento de ventas.
Contador. A .
Publicidad. Control y Calidad. Vendedores.

Fuente: Elaboracién propia
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8.3 Descripcion De Departamentos

Financiero: La funcidn financiera es necesaria para que la empresa pueda operar con
eficiencia y eficacia. Tiene como objetivo el manejo de los fondos con el fin de mantener la
solvencia de la empresa, obteniendo los flujos de caja necesario a para satisfacer las obligaciones

y adquirir los activos fijos y circulantes necesarios para lograr los objetivos de la empresa.

Mercadeo: la funcion dentro de la empresa que tiene como rol identificar tanto
necesidades como deseos de consumidores y/o clientes, determinar mercados , disefiar productos
y servicios que generen cadenas de valor hacia estos consumidores y clientes, mediante una

relacion sostenible y duradera, que le aseguren .

Logistica: La funcion de la logistica es la planificacion y la gestion del flujo de
materiales de la manera mas eficaz entre nuestros proveedores y nuestros clientes finales,

incluyendo la creacion e implementacion de sistemas de control y mejora.

Ventas: El area de ventas es el motor que impulsa las estrategias comerciales de
cualquier empresa. Ademas, es responsable de dictar el ritmo de produccion, evitar que la

empresa sufra recesiones economicas y garantizar que se expanda a nuevos mercados.

Ahora, para la correcta comercializacion de los productos cosméticos se considera

apropiado que el siguiente personal lbore en el area administrativa y operativa:

o Contador

o Auxiliar de mercadeo
. Area operativa

o Auxiliar logistica

. Vendedor
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8.4 Manual De Funciones Area Administrativa

Tabla 10: Manual de funciones contador

Identificacion del cargo: Contador

Finalidad del cargo: Mantener la informacion actualizada sobre el estado financiero y

presupuestal de la empresa facilitando asi la gestion comercial.

Funciones:

e Llevar la contabilidad general de la empres

e Manejar presupuesto de ingresos, egreso e inversiones.

e Revisar los registros contables y presupuestales

e Clarificar y organizar toda la informacion financiera y contable que se maneja en la
empresa

e Caodificar libros y documentos y realzar registro en el computador

e Expedir certificaciones y constancias

e Elaborar balance general y estados financieros anuales o cuando lo requieran

e Proyectar acuerdo mensual de gastos

e Realizar comprobantes de contabilidad

e Revisar cuentas bancarias

e Elaborar ndmina y plantillas de pago

e Las demas funciones que sean asignadas por su jefe inmediato

Requerimientos:
Estudios: Profesional en contaduria
Conocimientos: Manejo de Excel.

Experiencia: 1 afio desempefiando el cargo de contador

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 11: Manual de funciones auxiliar de mercadeo

Identificacion del cargo: Auxiliar de mercadeo

cliente.

Finalidad del cargo: Identificar tanto necesidades como deseo del consumidor y/o

Funciones:

Ejecutar el mercado tomando en cuenta el consumidor

Investigar permanentemente al consumidor, considerar la competencia, los productos
mas vendidos Yy los diferentes mercados.

Seleccionar los clientes importantes y buscar fidelizarlos

Explorar los mercados innovadores

Acoplarse y responder rapido a la innovacion

Proteger el producto de diversas amenazas de mercado

Realzar y promocionar la marca

Requerimientos:
Estudios: profesional en mercadeo

Experiencia: 1 afio desempefiando el cargo de auxiliar de mercadeo.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 12 : Manual de funciones de vendedor

Identificacion del cargo: Vendedores

Finalidad del cargo: Brindar asesoria y buena atencion a los clientes

Funciones:

e Atender a los clientes

e Guiarlos a través del proceso

e Ofrecer y promocionar los productos

e Asesorar en la experiencia de compra

e Las demas funciones que sean asignadas por su jefe inmediato

Requerimientos:
Estudios: Estudiantes universitarios
Conocimientos: ventas, relaciones pablicas, manejo de computador.

Experiencia: No es obligatoria.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13 : Manual de funciones auxiliar logistico

Identificacion del cargo: Auxiliar logistico

Finalidad del cargo: Planificar y gestionar el flujo de materiales de la manera mas eficaz
entre nuestros proveedores y clientes

Funciones:

Controlar el inventario

Procesos operativos de almacén
Transportar y distribuir la mercancia

Genere logistica inversa

Requerimientos
Educacion: técnico en logistica

Experiencia: 1 afio desempefiando el cargo de logistica.

Fuente: Elaboracién propia.
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8.5 Jornada Laboral

La jornada laboral de los empleados es de 8 horas diarias. El local se abrira de 8am a5 pm

de lunes a sabados.

Tabla 14: Costos laborales Gerente

Cargo: Gerente MENSUAL ANUAL

Sueldos segin nomina $ 1.500.000 $ 18.000.000
PRESTACIONES SOCIALES | $ 346.250 $ 4.154.997
Cesantias $ 133.818 $ 1.605.811
Prima de servicios $ 133.818 $ 1.605.811
Vacaciones $ 62.550 $ 750.600
Intereses sobre cesantias $ 16.065 $ 192.774
PARAFISCALES $ 75.000 $ 900.000
ICBF $ 45.000 $ 540.000
Sena $ 30.000 $ 360.000
SEGURIDAD SOCIAL $ 260.280 $ 3.123.360
Salud $ 127.500 $ 1.530.000
Pension $ 124.950 $ 1.499.400
ARL $ 7.830 $ 93.960
TOTAL $ 2.181.530 $ 26.178.357

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 15: Costos laborales contador
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Cargo: Contador MESUAL ANUAL

Sueldos segin nomina $ 1.200.000 $ 14.400.000
PRESTACIONES SOCIALES | $ 280.760 $ 3.369.117

Cesantias $ 108.828 $ 1.305.931

Prima de servicios $ 108.828 $ 1.305.931

Vacaciones $ 50.040 $ 600.480

Intereses sobre cesantias $ 13.065 $ 156.774
PARAFISCALES $ 60.000 $ 720.000

ICBF $ 36.000 $ 432.000

Sena $ 24.000 $ 288.000

SEGURIDAD SOCIAL $ 208.224 $ 2.498.688

Salud $ 102.000 $ 1.224.000

Pension $ 99.960 $ 1.199.520

ARL $ 6.264 $ 75.168
TOTAL $ 1.748.983,78 $ 20.987.805

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 16: Costos laborales auxiliar de mercadeo

Cargo: Auxiliar de mercadeo | MESUAL ANUAL
Sueldos segin nomina $ 900.000 $ 10.800.000
PRESTACIONES SOCIALES | $ 206.402 $ 2.476.826
Cesantias $ 74.970 $ 899.640
Prima de servicios $ 83.838 $ 1.006.051
Vacaciones $ 37.530 $ 450.360
Intereses sobre cesantias $ 10.065 $ 120.774
PARAFISCALES $ 45.000 $ 540.000
ICBF $ 27.000 $ 324.000
Sena $ 18.000 $ 216.000
SEGURIDAD SOCIAL $ 156.168 $ 1.874.016
Salud $ 76.500 $ 918.000
Pensién $ 74.970 $ 899.640
ARL $ 4.698 $ 56.376
TOTAL $ 1.307.570 $ 15.690.842

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 17: Costos laborales auxiliar de logistica

Cargo: Auxiliar de logistica MENSUAL ANUAL

Sueldos segin nomina $ 900.000 $ 10.800.000
PRESTACIONES SOCIALES | $ 206.402 $ 2.476.826
Cesantias $ 74.970 $ 899.640
Prima de servicios $ 83.838 $ 1.006.051
Vacaciones $ 37.530 $ 450.360
Intereses sobre cesantias $ 10.065 $ 120.774
PARAFISCALES $ 45.000 $ 540.000
ICBF $ 27.000 $ 324.000
Sena $ 18.000 $ 216.000
SEGURIDAD SOCIAL $ 156.168 $ 1.874.016
Salud $ 76.500 $ 918.000
Pension $ 74.970 $ 899.640
ARL $ 4.698 $ 56.376
TOTAL $ 1.307.570 $ 15.690.842

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 18: Costos laborales vendedor

Cargo: Vendedor MENSUAL ANUAL

Sueldos segin nomina $ 900.000 $ 10.800.000
PRESTACIONES SOCIALES | $ 206.402 $ 2.476.826
Cesantias $ 74.970 $ 899.640
Prima de servicios $ 83.838 $ 1.006.051
Vacaciones $ 37.530 $ 450.360
Intereses sobre cesantias $ 10.065 $ 120.774
PARAFISCALES $ 45.000 $ 540.000
ICBF $ 27.000 $ 324.000
Sena $ 18.000 $ 216.000
SEGURIDAD SOCIAL $ 156.168 $ 1.874.016
Salud $ 76.500 $ 918.000
Pension $ 74.970 $ 899.640
ARL $ 4.698 $ 56.376
TOTAL $ 1.307.570 $ 15.690.842

Fuente: Elaboracion propia.



8.6 Estudio Legal

Estos estudios, permiten conocer la normatividad legal vigente de Colombia, pais en
donde se va a desarrollar el proyecto y en donde se realizaran actividades como lo son:
comercializacion y distribucién de productos cosméticos, se tendra en cuenta: proveedores con
parametros legales, politicas de constitucion de una empresa, nombre, marca, entre otros, que
debe de seguir Andromedas Cosmetics para su constitucion como empresa que se deben seguir

para su correcto funcionamiento.

8.6.1 Constitucion Legal De La Empresa

La constitucion legal de una empresa, es requisito para el funcionamiento comercial de
cualquier entidad con actividades licitas en Colombia; se realiza el registro en la cAmara y
comercio de Santiago de Cali, donde, se diligencian formatos como el RUT Yy se realizan pagos
correspondientes como lo son: impuestos, matricula mercantil y derechos de inscripcion, entre

otros.

Nombre o razon social. EI nombre o la razon social de la empresa, es la forma en que,
de manera Unica, se identifica la organizacion, haciendo referencia al nombre legal registrado e

la documentacion requerida para la constitucion de la empresa.

La comercializadora de productos cosméticos llevara el nombre de “Andromedas
Cosmetics”, una vez definido este, se realizo la consulta de homonimia en la pagina de la
Camara de Comercio de Santiago de Cali, en el Registro Unico Empresarial y Social (RUES),

para verificar que el nombre no esté en uso y este pueda ser utilizado y registrado.
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[lustracion 16: Imagen consulta nombre de la empresa.

& Cc & rues.org.co i g Qﬂiézzua‘:a' E,

. Rl | ES Consulta io a Empresarios Guia de Usuario Camaras de Comercio ¢Qué es el RUES? &Acceso privado A
A parlir del 1° de de 2020. los Y que se n
rén
nicio n

renovado oportunamente su matricula mercantil y la de fodos sus e
acceder  la informacién del Registro Unico Empresarial y So
Circular 003 del 19 de de 2019 de la Superintendenci

Acceso a ko informacién que reposa en el RUES de fodos kos comerciantes (personas les y juridicas)
inscritos en e Registro Mercantil que fengan su matricula mercantily las de sus establecimientos de comercio a
nivel nacional renovada

Descarga de ki informacién, segun los criterios de busqueda establecidos en la Circular 003 de 2019.

esarial o social

cion sin puntos, guiones ni digito de verificacior

lombre no ha retornado resultados

Fuente: RUES (2021)

Teniendo en cuenta la informacidon suministrada en la Imagen anterior, es posible
determinar que el nombre escogido para la comercializadora de productos cosméticos, se puede

registrar, la consulta de homonimia fue positiva.

Actividad u objeto social. Permite identificar la labor a la cual se dedicaréa la
comercializadora de productos cosméticos mediante el cddigo ClIU, el cual, clasifica la actividad
economica de la empresa.

El Gobierno Nacional expidi6 el Decreto 957 de 2019, mediante el cual se establece una
nueva clasificacion del tamafio empresarial basada en el criterio Gnico de ingresos por

actividades ordinarias (Mincomercio, 2019).

A la fecha, las empresas en Colombia se han clasificado por medio de las variables
“Numero de empleados” y “Volumen de activos”. Sin embargo, dada la necesidad de contar con
una clasificacion que responda a las nuevas realidades de las empresas colombianas, el Gobierno
Nacional decidié adoptar los ingresos como Unico criterio ya que aporta mejor informacion sobre
el tamafio real de las empresas y permite tener presentes las particularidades de cada sector de la

economia, como por ejemplo el comportamiento de firmas de servicios o tecnologia.

La clasificacion de la empresa se realizara teniendo la nueva clasificacion segun el

decreto expedido por el gobierno nacional, los ingresos que se manejaran para la creacién de la


https://www.mincit.gov.co/normatividad/decretos/2019/decreto-957-por-el-cual-se-adiciona-el-capitulo-13
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comercializadora de productos cosméticos. A continuacidn, en el siguiente Cuadro, se exponen

los rangos de clasificacion de empresas en Colombia.

8.6.2 Los nuevos rangos

Sector manufacturero. Las microempresas seran las que registren ingresos anuales de
$807 millones 0 menos. Las pequefias iran desde $807,1 millones a $7.000 millones. Para las
medianas, ird desde $7.001 millones hasta $59.512 millones. De ahi en adelante, seran grandes.

Sector comercio. Las microempresas seran de $1.534 millones o menos. Las pequefias
iran desde $1.534,1 millones a $14.700 millones. Para las medianas, ird desde $14.700,1
millones hasta $74.000 millones. De ahi en adelante, seran grandes.

Sector servicio. Las microempresas seran de $ 1.130 millones o menos, las pequefias
empresas iran desde 1.130,1 millones a 4.520 millones y para las medianas iran desde 4.520,1
millones hasta 15.500 millones. De ahi en adelante, seran grandes. (Portafolio, 2019)

Tabla 19. Rangos de empresas

Tamafio Manufactura Servicios Comercio

Micro hasta 811 hasta 1.13 hasta 1.535
Pequefia|desde 811 hasta 7.027 |desde 1.131 hasta 4.523 |desde 1.535 hasta 14.781
Mediana|desde 7.027 hasta 59.527|desde 4.523 hasta 16.558|desde 14.781 hasta 74.066

Fuente: Mincomercio (2019)

Con base en la informacién anterior, se pudo determinar que Andromedas Cosmetics es
una microempresa, se determina por los valores que se tiene para empezar con el proyecto.

Después de definida como microempresa, se procede a determinar la actividad econdémica
por medio del codigo ClIU, establecido en la cAmara de comercio de Santiago de Cali.

Andromedas Cosmetics es una microempresa dedicada a la comercializacion de

productos cosméticos a través de internet, donde, el cliente elige el producto o servicio deseado
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basado en el portafolio de la tienda virtual, lo compra, y se realiza €l envi6 dependiendo la
adquisicion del comprador.
A continuacién, en la Imagen, se procede con la clasificacion de las actividades realizadas

por la empresa con base al codigo CIIU.

lustracion 17: Descripcién codigo ClIU

. Caodigo L Mota
Seleccionar 8% sHD Descripcicén R
cliu Explicativa
Seleccionar 4610 Comercio al por mayor a cambio de una retribucicn o por contrata Ver Nota
Seleccionar 4775 Comercio al por menor de articulos de seeunda mano Wer Mota
Seleccionar 4791 ) Comercio al por menor realizado a través de internet Ver Nota
Seleccionar 4795 ) ULros LIpos 0 CoMmercio al por Menor No FealiZado en estaplecimientos, Ver Nota
= puestos de venta o mercados
Seleccionar 5511 Alojamiento en hoteles Ver Nota

Fuentes: Camara de comercio de Bogota. (2021)

Teniendo en cuenta la informacion de la Imagen anterior, es posible determinar que el
cddigo ClIU que determina la actividad econdmica de la empresa es el 4791, el cual, corresponde

a la comercializacion de productos o servicios de manera virtual.

Tipo de sociedad. Andromedas Cosmetics sera constituida bajo Sociedad por Acciones
Simplificadas (S.A.S), lo cual, quiere decir que puede ser constituida por una 0 mas personas,
constara de documento privado y las acciones no van a ser comercializadas en la bolsa de
valores.

Andromedas Cosmetics es una empresa con animo de lucro, privada y constituida por
quienes desarrollan este proyecto de grado, la naturaleza de una S.A.S., normalmente es comercial,
la estructura en cuanto a la parte legal y capitalizacion, es flexible en comparacion con otros tipos

de sociedad y existe una simplificacion en cuanto a los tramites de constitucion.
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8.6.3 Trémites de Registro

Para constituir legalmente la empresa, se requiere llenar y registrar ciertos formularios y
documentos como lo son: consulta de homonimia, RUT, RUES, NIT, matricula mercantil, entre

otros. Los formatos de constitucion se encuentran en el Anexo en presente proyecto.

Acta de constitucién. Para poder realizar la constitucion de la empresa como S.A.S., es
requisito elaborar un documento privado, el cual, se registra ante la CAmara de Comercio de
Santiago de Cali. Este documento debe ser firmado por los socios y debe de ser autenticado en la

notaria

Registro Unico Tributario (RUT). administrado por la Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales, constituye el mecanismo unico para identificar, ubicar y clasificar las
personas y entidades que tengan la calidad de contribuyentes declarantes del impuesto sobre la
renta y no contribuyentes declarantes de ingresos y patrimonio; los responsables del Régimen
Comun y los pertenecientes al régimen simplificado; los agentes retenedores; los importadores,
exportadores y demas usuarios aduaneros, y los demas sujetos de obligaciones administradas por
la Direccidn de Impuestos y Aduanas Nacionales, respecto de los cuales esta requiera su
inscripcion. (DIAN, 2021)

Registro matricula mercantil. Es el registro que deben hacer los comerciantes (personas
naturales y juridicas) y los establecimientos de comercio en las camaras de comercio con
jurisdiccién en el lugar donde van a desarrollar su actividad y donde va a funcionar el
establecimiento de comercio para dar cumplimiento a una de las obligaciones mercantiles

dispuestas en el Codigo de Comercio. (Camara de comercio de Bogota, 2021)

Registro Unico Empresarial y Social (RUES) Es un formulario tnico que integra
informacion actualizada del registro mercantil, registro Gnico de proponentes, registro de
entidades sin &nimo de lucro, régimen comun, registro de actividades y juegos de azar, registro

de veedurias ciudadanas y registros de economia solidaria.


https://www.ccb.org.co/content/download/4714/58996/file/Codigo%20Comercio.pdf
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Registro de Informacién Tributaria (RIT). También conocido como “inscripcion en
registro de informacion tributaria y consiste en la incorporacién a los mecanismos de
identificacion, ubicacion y clasificacion de quienes contribuyen a los impuestos en la industria y
comercio. Este tramite puede realizarse dos meses siguientes a loa iniciacion de las actividades;
que generan obligacién de declarar y pagar el impuesto de industria y comercio, avisos y tableros
(ICA), El impuesto de Industria y Comercio es un gravamen de caracter Municipal que grava
toda actividad industrial comercial o de servicios que se realice en el municipio en forma

ocasional o permanente y sin importar si hay establecimiento de comercio o no. (L6pez, 2021)

Numero de Identificacion Tributaria (NIT). Es un nimero asignado por la DIAN,
tanto para personas naturales como juridicas. Permite la identificacion de efectos tributarios,
aduaneros y de control cambiario para realizar seguimiento del correcto cumplimiento.
(Wikipedia, 2021)

Resolucion de facturacion. Esta solicitud se realiza ante la DIAN; consiste en la
autorizacion de la numeracion para la facturacion que manejara Andromedas Cosmetics y asi,
llevar un control de las compras y las ventas realizadas mes a mes. Para la solicitud de la
numeracion de facturacion, es requisito para la empresa renovar con antelacion el RUT, en
cuanto al nombre o razén social de la empresa, teléfono de contacto, direccion y responsabilidad
de facturar. El formato de facturacidn que se va a manejar en Andromedas Cosmetics se realizara
bajo el decreto 358 de 2020, el cual se implementa y se desarrolla el sistema de facturacion

electronica.

Facturacion electronica. Es la evolucion de la factura tradicional, para efectos legales
tiene la misma validez que el papel, sin embargo, se genera, valida, expide, recibe, rechaza y
conserva electrénicamente, lo que representa mayores ventajas. Tributariamente es un soporte de

transacciones de venta de bienes y/o servicios. (DIAN, 2021)
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8.6.4 Trémites legales

Para Andromedas Cosmetics es importante conocer la normatividad vigente que rige la
empresa por ser una S.A.S., y las obligaciones que debe de cancelar segun corresponda. Para
realizar los tramites legales que se van a mencionar a continuacion, en algunos casos es
necesario.

Aspectos juridicos. Permiten identificar los instrumentos legales, que inciden de forma
directa o indirecta en el desarrollo del proyecto y los procesos que desarrolla la empresa. La
constitucion de una empresa como S.A.S., es el tipo de sociedad més utilizado en Colombia. Esto
se debe, a que su proceso de constitucion es mucho mas rapido, la normatividad es un poco mas
flexible, existe una reduccion en los costos y también, esta no necesita de revisor fiscal.

Este tipo de sociedad puede ser utilizado para cualquier actividad empresarial, La SAS no
obliga al empresario a crear instancias como la junta directiva, o cumplir con ciertos requisitos,
como la pluralidad de socios. “Con este esquema, dijo, la limitacion de responsabilidad es muy
importante porque se reducen los riesgos al empresario para avanzar hacia el desarrollo del
emprendimiento”. (Revista Semana, 2021) Actualmente, el 98% de las nuevas empresas
colombianas se constituyen bajo la figura de sociedad por acciones simplificadas S.A.S.

Segun el articulo 5 de la Ley 1258 del 5 de diciembre de 2008 de la constitucion politica
de Colombia, se exponen los aspectos juridicos que se han de tener en cuenta para la constitucion

de Andromedas Cosmetics.

. “Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas (ciudad o municipio
donde residen).

o Razon social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por
acciones simplificada” o de las letras S.A.S.

o El domicilio principal de la sociedad junto con el de las diversas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion (en dado caso que la empresa cuente con
puntos fisicos).

o El termino de duracion si este no fuere indefinido (Si en el acta de constitucion no se

expresa nada, se entendera que la sociedad se ha constituido por término indefinido).
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o Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que se exprese
que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial, o civil, licita. Si nada se
expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad podré realizar cualquier
actividad licita.

o El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las acciones
representativas del capital y la forma y términos en que estas deberan pagarse.

o La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las facultades de sus
administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un representante legal”

(AZC Abogados, 2021)

Prestaciones sociales. Son los beneficios legales que el empleador paga a sus
trabajadores adicionalmente al salario ordinario, para atender necesidades o cubrir riesgos
originados durante el desarrollo de su actividad laboral. “Prestacion social es lo que debe el
patrono al trabajador en dinero, especie, servicios u otros beneficios, por ministerio de la ley, o
por haberse pactado en convenciones colectivas o en pactos colectivos, o en el contrato de
trabajo, o establecida en el reglamento interno del trabajo, en fallos arbitrales o en cualquier acto
unilateral del patrono, para cubrir los riesgos o necesidades del trabajador que se originan
durante la relacién de trabajo o con motivo de la misma, se diferencia del salario en que no es
retributiva de los servicios prestados y de las indemnizaciones laborales que no reparan
perjuicios causados por el patrono”. Corte Suprema de Justicia, Sala de Casacion Laboral,

Sentencia de julio 18 de 1985. (Escolme, 2021)

Prima de servicios. Toda empresa debe pagar a sus empleados como prima de servicio
un salario mensual por cada afio laborado. Si la vinculacion es inferior a un afo, el pago sera
proporcional a los dias trabajos por parte del trabajador. La prima de servicios se debe de pagar
por tarde el Gltimo dia del mes de julio y los primeros 20 dias del mes de diciembre, es decir, la

mitad del salario en junio y la mitad restante en diciembre.

Cesantias. Este beneficio tiene como fin, brindarle al trabajador un medio de subsistencia
cuando este termine su contrato. El trabajador tiene derecho a que se le pague un salario mensual

por cada afio de trabajo.
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El salario base para liquidar las cesantias corresponden al Gltimo salario mensual
devengado por el trabajador al momento de la liquidacion, siempre que no haya tenido variacion
en los Ultimos tres meses, de lo contrario, se realiza el promedio del salario devengado en el
altimo afo. (Escolme, 2021)

Antes de la vigencia de la Ley 50 de 1990: Los trabajadores vinculados con anterioridad
al primero de enero de 1991 estan sujetos al régimen de retroactividad de las cesantias, de
acuerdo con el cual estas se liquidan en su totalidad a la terminacion del contrato de trabajo (Ley
50, 1990).

Intereses sobre cesantias. En enero de cada afio, el empleador le debe de pagar al
trabajador los intereses sobre las cesantias acumuladas en el afio anterior, a una tasa del 12%

anual.

Vacaciones. En Colombia, las vacaciones corresponden a 15 dias habiles de descanso
remunerado por cada afio de trabajo. Normalmente, esto aplica para empleados fijos,

directamente vinculados con la compafiia.

Auxilio de transporte. En Colombia, el auxilio de transporte fue creado por la Ley 15 de
1959 y reglamentado por el Decreto 1258 de 1959, con el objetivo de subsidiar el costo de
movilizaciones de los empleados, desde la casa a su lugar de trabajo, el cual, para el afio 2021 es
de $106.454.

Dotacion. Aplica para empleados con contrato a término indefinido, que devengue una
suma igual o menor a 2 SMMLV. Deberan recibir por parte del empleador, tres veces al afio, un

par de zapatos y un vestido acorde a la labor desempefiada.

Parafiscales. Los aportes parafiscales son contribuciones de caracter obligatorio por
parte del empleador, los cuales, se determinan sobre la base gravable de la ndmina total de los
trabajadores. Estos aportes suman el 9% de la némina y se destinan a cajas de compensacién
familiar, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF) y Servicio Nacional de Aprendizaje
(SENA).
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Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA). Es una entidad nacional colombiana, que se
encarga de ofrecer formacion académica gratuita a millones de colombianos que se benefician
con programas técnicos y tecndlogo, mejorando su nivel educativo y aumentando las
posibilidades de ser mas competitivos en el mercado laboral. EI empleador debe contribuir de
manera obligatoria el 4% del salario de sus trabajadores a esta entidad, exceptuando, cuando
alguno de sus trabajadores devengue un salario igual o superior a 10 SMMLV.

Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF). Es una entidad del estado
colombiano, que trabaja en la proteccion, atencion y prevencion integral de la infancia, nifiez,
adolescencia y bienestar de las familias colombianas. ElI empleador debe contribuir de manera
obligatoria el 3% del salario de sus trabajadores a esta entidad, exceptuando, cuando alguno de sus

trabajadores devengue un salario igual o superior a 10 SMMLV.

Caja de compensacion familiar. Son entidades colombianas, privadas, sin animo de
lucro, las cuales se encargan de mejorar la calidad de vida de los trabajadores y sus familias,
mediante programas de recreacion, deporte, turismo, educacion y salud, entre otros. El empleador
debe contribuir de manera obligatoria el 4% del salario de sus trabajadores a esta entidad, sin

importar cuanto devenguen sus colaboradores.

Impuesto sobre el valor afiadido del (IVA). Es un gravame que se aplica por la
adquisicion y consumo de productos y servicios. El pago de este, es cancelado por los
consumidores, mas no por sus productores o distribuidores. Sin embargo, el IVA se aplica a todas
las etapas de ciclo economico, es decir, obtencion de materia prima, produccion, distribucion,
importacion y exportacion. Para el afio 2021, se determiné que el IVA en Colombia es del 19%,
anualmente, este se modifica acorde a los parametros legales que rigen su aumento o

decrecimiento.

Retencidn en la fuente. Es un sistema de recaudo anticipado del impuesto sobre la renta a
las ventas que realice la organizacidn; estos pagos o0 abonos cuentan con un porcentaje determinado

por la ley, a cargo de contribuyentes.
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Impuesto de industria, comercio, tableros y avisos ICA. Es el impuesto de Industria y
Comercio el cual se genera por la realizacion de actividades industriales de forma directa o
indirecta, comerciales o de servicios, que se desarrollan de manera permanente u ocasional, en un

inmueble determinado, sea que exista establecimiento de comercio o no. (Rankia, 2021)

Impuestos de renta. Es la cantidad obtenida una vez se le restan a la renta bruta, los gastos
requeridos. A la renta liquida gravable se le aplica la tarifa del impuesto establecida por la ley, y
el resultado es el impuesto sobre la renta correspondiente al afio gravable que el contribuyente
debe pagar cada afio ante la DIAN. (Mis Abogados, 2021)

8.6.5 Requisitos para el funcionamiento de la empresa

Es importante tener presentes los requisitos, documentacion y tramites que se han de
tener en cuenta para la constitucion de una empresa. Este tipo de procedimientos varian acorde a

la actividad econdmica de cada empresa y el tipo de constitucion en el que se desean registrar.

Registro de marca. Una marca, permite identificar de forma tnica los productos o servicios
que ofrece una empresa. Esto permite que la empresa se diferencie en el mercado garantizando
calidad de sus productos o servicios a sus clientes, también, protege a la empresa frente a terceros
que quiera usar un nombre igual o similar, ejerciendo en contra de estos las acciones legales
pertinentes. Este proceso de registro de marca, se realiza ante la Superintendencia de Industria y
Comercio el cual tiene un costo de $977.500 COP. (Registro de marca, 2021)

Certificacion de inspeccion de bomberos. Es un certificado emitido por el cuerpo de
bomberos oficial de Santiago de Cali, que es emitido después de una visita o inspeccion técnica
ocular; para la revision del sistema de proteccion contra incendios (SPCI) y las condiciones de
seguridad humana. Para realizar la evaluacion es necesario realizar un pago de $50.000 COP.
(Cuerpo de Bomberos de SAntiago de Cali, 2021)
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Registro de libros y documentos. Es un proceso que realiza ante la CAmara de
Comercio de Santiago de Cali., para tener proteccion, control y seguimiento de la informacion
contable de la empresa. Estos se deben entregar de forma fisica a la entidad.

Licencia de Seguridad y Salud en el Trabajo. Es un documento que puede ser
solicitado por personas naturales o juridicas; en la unidad de saneamiento del Valle del Cauca
(UESVALLE), de acuerdo a lo establecido por la “Resolucion 452 del 28 de diciembre del 2012
que regula el procedimiento y los requisitos para el otorgamiento y renovacién de la licencia de
salud ocupacional”, En el valle del cauca tiene un costo para el afio 2021 de $ 315.600 COP.
(UES VALLE, 2021)

8.6.6 Costos estudio legal

Hace referencia a los costos que se incurren al llevar acabo el estudio legal y la disposicion

de recursos para su desarrollo.

Tabla 20. Tabla costo estudio legal (COP)

Concepto Valor ($)
Autenticacion acta de constitucion 16,180
Registro de matricula mercantil 36,000
Registro unico empresarial y social 34,000

(RUES)

Registro de marca 977,500
Certificacion de bomberos 50,000
Documentos y libros 15,000

TOTAL 1,128,680

Fuente: Elaboracién propia
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9. ESTUDIO FINANCIERO

Se presenta el analisis financiero que permite evaluar la viabilidad o no del proyecto de
comercializacion de cosméticos. Con este propdésito de evalta el flujo de caja, el estado de

resultados, balance y se plantean las diferentes estrategias financieras.

Tabla 21. Estudio de inversion

GRAN TOTAL $ 39.028.680
Inversion en activos fijos

Concepto Valor
Maquina y equipos S 5.500.000
Equipos de Oficina S 8.000.000
Software S 1.200.000
TOTAL S 14.700.000

Inversion en gastos de instalacion

Concepto Valor
Estudios de Investigacion S 200.000
Adecuacion del local S 2.500.000
Gastos legales de constitucién S 1.128.680
Publicidad S 400.000
Papeleria S 200.000
Arriendo S 600.000
Servicios publicos S 200.000
Honorarios profesionales S 500.000
TOTAL S 5.728.680

Inversion en capital del trabajo

Capital de trabajo Valor
Empaques S 600.000
Mercancia S 15.000.000
Efectivo S 3.000.000
TOTAL S 18.600.000

Fuente: Elaboracién propia.
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El total de la inversion inicial estara dividida en 2 montos: $30°000.000 que se obtiene
por medio de un préstamo con el BANCO CAJA SOCIAL y su linea de crédito libranza. El

monto restante, equivalente a $10°000.000 que se pagara con el aporte del inversionista.

Valor del préstamo
TNA (30/360)
Afios
Frecuencia de Pago
Interés equivalente
N°® de pagos por ano
N° Total de Cuotas

Numero de Cuota

Tabla 22. Cuotas De Crédito
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25%
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9.1 Proyeccion De Ventas

$33.39324

$1.57453378

S 0.00

Fuente: Elaboracién propia.

De acuerdo a la informacion recopilada en los antecedentes del proyecto y al analisis en

cuanto a ocasion de compra realizado en la investigacién de mercados se tiene que la demanda de
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los cosméticos como de tantos otros productos de belleza tiene dias estacionales, encontrando

especificamente cuatro picos importantes:

e Marzo (Mes de la mujer)

e Mayo (Mes de la Madre)

e Septiembre (Dia de Amor y amistad)
e Diciembre (Navidad)

lustracion 18: Porcentaje de demanda

% de Demanda

3000
2500
2000
1500
1000

500

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

=@ % de Demanda
Fuente: Elaboracion propia.
Los cosméticos, en realidad, al ser productos de necesidad basica para muchas mujeres,
representan una oportunidad increible para generar ganancias todo el afio, no sélo en

determinadas temporadas. Esto es muy bueno porque la industria del maquillaje, por su

naturaleza, es capaz de asegurar ventas sin importar el momento de la comercializacion.

9.2 Precio De Venta

Para obtener del precio por producto o precio de venta unitario, se establecié con un

margen de ganancias del 60%.
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Descripcion costo de venta precio de venta margen bruto % margen
Aguaderosas250ml | $ 3552 | $ 8.880| $ 5.328 | 60%
Paleta Kylinia 12 tonos | $ 2400 $ 6.000| $ 3.600 |60%
Mascarilla Grana Q10 | $ 1.040| $ 2600 $ 1.560 |60%
Delineador Plumén $ 2.000| $ 5.000| $ 3.000 |60%
Desmaquillador $ 3.600| $ 9.000| $ 5.400 |60%
Primer ojos $ 1.200| $ 3.000| $ 1.800 |60%
Fijador de maquillaje $ 2400 $ 6.000| $ 3.600 |60%
Polvo suelto translucido | $ 2720| $ 6.800| $ 4.080 |60%
Glitter liquido $ 1.800| $ 4500 $ 2.700 |60%
Lampifia $ 1.166 | $ 2916 | $ 1.750 |60%
Corrector Raymar $ 90| $ 2400 $ 1.440 |60%
Brocha x2 $ 640| $ 1.600| $ 960 | 60%

Fuente: Elaboracion propia

Al ser una idea de negocio que aun no se ha implementado no se tiene cuentas por cobrar,

por pagar o anticipos. Ya que son productos que no tienen produccion, solo comercializacion e

inventarios, por esta razdn no cuenta con costo de materia prima, costos de fabricacion.

9.3 Estado De Resultados

Dentro del estado de resultados, se encuentra:

Ventas. El saldo proviene del nimero total de productos vendidos por el precio de venta

unitario

Mano de obra. No se cuenta con mano de obra debido a que no se fabrican los productos.

Gasto de ventas: El saldo es de $400.000 estara destinado a invertir publicidad en redes

sociales, impresion de logo, volantes publicitarios.

Gastos de administracion. Dentro de este factor se incluye el sueldo de las 5 personas

dando un valor de $7.853.223, el salgo del arriendo, servicios publicos y papeleria.

Cabe decir gue se utiliz6 una inflacion del 7% anual
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Estado de resultados MENSUAL Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas $ 23.000.000 | $ 276.000.000 | $ 295.320.000 | $ 315.992.400 | $ 338.111.868 | $ 361.779.699
Costo de ventas $ 9.200.000 | $ 110.400.000 | $ 118.128.000 | $ 126.396.960 | $ 135.244.747 | $ 144.711.880
Utilidad Bruta $ 13.800.000 | $ 165.600.000 | $ 177.192.000 | $ 189.595.440 | $ 202.867.121 | $ 217.067.819
Gastos de ventas $ 400.000 | $ 4.800.000 | $ 5.136.000 | $ 5495520 | $ 5.880.206 | $ 6.291.821
Gastos de

administracion $ 8.853.223 | $ 106.238.676 | $ 113.675.383 | $ 121.632.660 | $ 130.146.946 | $ 139.257.233
Utilidad Operativa $ 4546.777 | $ 54561324 $ 58380.617 | $ 62467260 | $ 66.839.968| $ 71.518.766
Impuesto 30% $ 1.364.033 | $ 16.368.397 | $ 17514.185| $ 18.740.178 | $ 20.051.990 | $ 21.455.630
Utilidad Neta Final $ 3.182.744 | $ 38.192.927 | $ 40.866.432 | $  43.727.082 | $ 46.787.978 | $ 50.063.136

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 25. Balance General

ACTIVO PASIVO
Activo corriente o circulante Inicio Pasivo corriente o circulante
Caja $3.000.000 Proveedores $ -
Bancos $4.300.000 Acreedores $ 17.687.197
Clientes $3.000.000 Cuentas por pagar $ -
Inventarios o mercancias $15.000.000 | Impuesto por pagar $ -
Deudores diversos $0 TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 17.687.197
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $25.300.000
Pasivo no corriente o fijo
Activo no corriente o fijo Acreedores bancarios $ 12.312.803
Maquinas y equipos $5.500.000 TOTAL PASIVO NO CORRIENTE | $ 12.312.803
Equipos de oficina $8.000.000
Software $1.200.000 TOTAL PASIVO $ 30.000.000
PATRIMONIO O CAPITAL CONTABLE
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE |$14.700.000 | Capital $ 10.000.000
Reservas $ -
TOTAL ACTIVO $40.000.000 | Resultados del ejercicio $ -
TOTAL PATRIMONIO $ 10.000.000
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | $ 40.000.000

Fuente: Elaboracién propia
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Indicadores financieros. Para este analisis se tomaron algunos de los indicadores

financieros mas representativos.

Indicadores de liquidez. Estos indicadores surgen de la necesidad de medir la
capacidad que tiene la empresa para cancelar sus obligaciones de corto plazo. Sirven para
establecer la facilidad o dificultad que presenta una compafiia para pagar sus pasivos corrientes
con el fin de convertir a efectivo sus activos corrientes.

Razon corriente. Trata de verificar la disponibilidad de la empresa, a corto plazo, para

afrontar sus compromisos, también a corto plazo.

Tabla 26: Indicador de liquidez

INDICADORES FINANCIEROS

INDICADOR 1

1. DE LIQUIDEZ

Razon Corriente 1.43

Fuente: Elaboracion propia

Se puede ver como en el primer afio de funcionamiento, la empresa posee $1.43 pesos
por cada $1.00 peso que debe en el corto plazo. A medida que transcurre el tiempo la razén
corriente sigue aumentando hasta llegar al ultimo afio donde se ve un incremento mucho mayor
que en los afios anteriores, esto se debe a que para ese periodo el préstamo ya esta totalmente

amortizado y las deudas a corto plazo se limitan a los impuestos y demas gastos por pagar.

Indicadores de endeudamiento. Tiene por objeto medir en qué grado y de qué forma

participan los acreedores dentro del financiamiento de la empresa.

Nivel de endeudamiento. Establece el porcentaje de participacion de los acreedores

dentro de la empresa.
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Tabla 27: Indicador de Endeudamiento

INDICADORES FINANCIEROS
INDICADOR 2
2. DE ENDEUDAMIENTO

Nivel de endeudamiento 75%

Fuente: Elaboracion propia.

Este indicador quiere decir que por cada $1.00 que se tiene invertido en activos, $0.75
centavos o el 75.00% (afio 1) han sido financiados por terceros. Asi pues, se puede ver como a
medida que el préstamo bancario es amortizado, el porcentaje de participacion de los acreedores
en la empresa es cada vez menor, traduciendo esto en que el nivel de endeudamiento que la
empresa presenta a lo largo de 2 afios de funcionamiento del proyecto, puede ser, ademas de
asumido y pagado con satisfaccion, lo suficientemente bajo como para a partir del cuarto afio

adquirir nuevas cargas financieras.

Apalancamiento. Compara el financiamiento originario de terceros con los recursos de los
accionistas, socios o duefios de la empresa, con el fin de establecer cual de las dos partes esta
corriendo mayor riesgo.

Tabla 28: Indicador de Apalancamiento

INDICADORES FINANCIEROS
INDICADOR 3
3. DE ENDEUDAMIENTO
Apalancamiento 4.00

Fuente: Elaboracién propia

El indicador de Leverage o apalancamiento muestra como por cada $1.00 de patrimonio
se tienen $ 4 de deuda en el primer afo, en otras palabras, $1.00 peso invertido por los duefios
estd comprometido en un 400%. Se puede afirmar que el valor del indicador de apalancamiento
disminuye afio tras afio gracias a la disminucion de pasivos y al aumento del patrimonio

ocasionado por el incremento en las utilidades acumuladas de la compafiia.

Por otro lado, teniendo en cuenta a Héctor Ortiz Anaya de la Universidad Externado de

Colombia, quien en su libro “Analisis financiero aplicado — Décima edicién” plantea que a
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pesar de no ser una norma fija e inmodificable, se consideran aceptables indicadores de
Leverage hasta 2.33, se puede realizar entonces el siguiente analisis:

Para el afio O el indicador de Leverage es:
Leverage = Total pasivos / Total patrimonio

Leverage: 30.000.000 / 10.000.000 = 3
2.33-3=-0.67

De acuerdo a este ejercicio laempresa Andromedas Cosmetics no se puede endeudar ya

que tiene el nivel esta por encima de lo posible para el primer afio.

9.5 Evaluacion Del Inversionista

El analisis final se realiza con la intencidn de evaluar la factibilidad del proceso a nivel
financiero, determinando, si en realidad resulta viable el desarrollo de la idea de negocio o si por

el contrario la mejor opcidn es declinar esta.

9.5.1 Tasa Interna De Oportunidad (T10).

La tasa interna de oportunidad, se calcula para obtener la referencia limite, que permite
determinar si la inversion quese va a realizar es viable y se considera rentable.

La TIO se calcula con base en la informacion suministrada por el Banco de la Republica
del DTF, donde, se encuentra la tasa promedio ponderada de captaciones CDT a 90 dias, tal como
se indica en la Tabla 26., también, se tiene en cuenta la tasa de inflacion, la cual, en conjunto con

el DTF se utilizaron para determinar la (T10).
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Tabla 29: Promedio DTF

Vigencia Vigencia DTF
desde hasta (%)

07/05/2021 09/05/2021 1.8
10/05/2021 15/05/2021 1.79
17/05/2021 22/05/2021 1.75
24/05/2021 29/05/2021 1.87
31/05/2021 05/06/2021 1.89
07/06/2021 12/06/2021 1.88
Total 10.98

Fuente: Banco De La Republica 2021

Teniendo en cuenta la informacidn suministrada anteriormente, a continuacion, por

medio de la Ecuacion 18., se procede a calcular la tasa interna de oportunidad (T10).

Ecuacion 1: Tasa interna de oportunidad (T10)

TIO = (14 DTF) * (1 +IPC) * (1 + %Inversion) - 1

Fuente: SALAS, Gustavo. Formulacién y evaluacién de proyectos.
Colombia, Bogota. Observacion inédita, 2019

Ecuacion 2: TIO esperada

TIO = (1 + 2.20%) * (1 + 0.41%) * (1 + 20%) = 23.1428 ‘

TI1O = 23.1428

Fuente: Elaboracién Propia

La tasa interna de oportunidad (T10) esperada por Andromedas Cosmetics es del 23,14%

con respecto a la inversion realizada.
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9.5.2 Valor Presente Neto (VPN).

Nos permite conocer el valor actual de los ingresos y egresos, los cuales, se analizan y
proyectan las futuras ganancias o pérdidas de la empresa, permitiéndonos asi, determinar la
factibilidad del proyecto.

A continuacion, en la Ecuacion 13., se presenta el valor presente neto del proyecto en
estudio.

lustracion 19: Valor presente neto

VAN I +i s I 4 f b f booee 4 b
e L+ 0T A4k (A +k)? (1 + k)"
Fuente: Rankia, 2021.

Ecuacion 3: Valor presente neto esperado

VAN O VPN = - 30,000,000 + (38192927/(1+0.12)) + (40866432/POTENCIA((1+0.12),2))

VPN O VAN = 36.679.297

Fuente: Elaboracion Propia

Teniendo en cuenta el resultado del VPN, el cual es superior a cero, se puede considerar

que el proyecto es factible en primera instancia.

9.5.3 Tasa Interna De Retorno (TIR).

La tasa de interés de rentabilidad, nos demuestra la rentabilidad del proyecto; si la tasa

de retorno es mayor a la tasa de oportunidad, el proyecto es rentable.
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lustracién 20: Tasa interna de retorno

VAN = I+i Fe R S Fe . F =0
- L (1 +TIR)* °T1+TIR)  (1+TIR) (L+TIR)™

Ft Flujos de dinero en cada periodo t
10 Inversion que se realiza en el momento inicial (t=0)
n MNumero de periodos de tiempo

Fuente: Rankia, 2021.

TIR=97%

Con base en los resultados obtenidos tras aplicada la formula para calcular la TIR,
se entiende que el proyecto obtiene una tasa de retorno aproximadamente del 97% sobre la

inversion realizada.

9.5.4 Interpretacion del TIRvs TIO

Comparando si la TIR es mayor que la TIO, el proyecto se debe aceptar pues estima un
rendimiento mayor al minimo requerido, siempre y cuando se reinviertan los flujos netos de
efectivo. Por el contrario, si la TIR es menor que la TIO, el proyecto es inviable pues el

rendimiento es menor al minimo requerido.

Mas sin embargo, el TIR arrojado de nuestro proyecto es del 97% a comparacion del TIO
que es del 23,14% eso quiere decir entonces que si la TIR es mayor o igual a la TIO, si, se va a
generar rentabilidad o ganancia en el proyecto a realizar, dado que genera mas valor de lo

esperado o de lo que podrian generar otras inversiones.
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10. CONCLUSIONES

Actualmente el sector terciario es el sector que méas aporta al PIB de Colombia; se esta
desarrollando un crecimiento en el uso de e-commerce, por lo cual existe una gran
oportunidad de ingresar y permear el mercado al que se quiere llegar. El uso de tecnologia
permite que ofrecer alternativas de compras a las mujeres de la ciudad en donde se sientan

seguras de realizar transacciones sin salir de su zona de confort.

En el estudio de mercados se establecid el perfil del cliente, la aceptacion de la idea de
negocio y los productos ofrecidos por este, las necesidades del consumidor, el portafolio
completo de producto, la ubicacion del proyecto En este estudio también se determind la
demanda proyectada y los competidores directos y mas importantes.

En el estudio administrativo se establecié el organigrama, en donde se definieron las
funciones de cada empleado por medio de un manual de funciones y se realizo un estudio
de salarios en el cual se definieron los factores mas importantes para fijar el sueldo de cada

uno.

En el estudio legal se defini6 que la empresa sera constituida como una sociedad por
acciones simplificadas, la cual sera una microempresa dedicada a la comercializacion de
productos cosméticos. Se establecieron la inversion realizada y el crédito suministrado por

entidades financieras.

El estudio financiero tuvo como finalidad definir las inversiones que necesita el proyecto,
se calcularon los costos y gastos administrativos, bajo los cuales se establecieron los
precios de venta con una utilidad del 60%. Realizando un analisis de indicadores
financieros se determind que el proyecto es factible y tiene un periodo de recuperacién de

la inversion de dos afios.

En el desarrollo del estudio de factibilidad, se determiné que el sector de los cosméticos

y belleza en el que se desenvuelve la empresa es un sector que esta en pleno desarrollo,



que crece dia a dia y tiene mucho que ofrecer hacia el futuro ya que en la actualidad el
mercado ha tenido una gran expansion dadas a las condiciones actuales que estamos
enfrentando producto a la pandemia generada por el Covid-19, la mayoria de las
empresas se han estancado por no manejar en la actualidad e-commerce o tener sus
productos ofertados en la internet, nuestra propuesta estd enmarcada en ofertar por este
canal de ventas como nuestro principales medio para generar la venta de los producto

ofertados en nuestros catélogos.

92



93

Referencia Bibliogréfica

Alcarria Jaime, J. J. (2009). Contabilidad Financiera. Jaume: Universitat Jaume. Obtenido de
https://libros.metabiblioteca.org/bitstream/001/255/8/978-84-691-1809-2.pdf

Amaya Correa, J. (20 de Mayo de 2006). EI método DOFA. Obtenido de Monografia.com:
https://www.monografias.com/trabajos36/metodo-dofa/metodo-dofa2.shtml

Ariza, T. A. (2010). Plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora de

productos de belleza capilar y facial en la ciudad de Bogota. . Bogota D.C.

Arleth, A. (2017). Propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
maquillaje natural profesional en Guayaquil. . Guayaquil .

AZC Abogados. (25 de abril de 2021). SAS: puntos a tener en cuenta para no fallar en el
intento. Obtenido de Grupo AZC: https://www.azc.com.co/sas-puntos-a-tener-en-cuenta-

para-no-fallar-en-el-intento/

Baca, G. (2010). Capitulo del Estudio Tecnico. Obtenido de
https://www.ucipfg.com/Repositorio/MIA/MIA-01/BLOQUE-
ACADEMICO/Unidad2/lecturas/Capitulo_del Estudio_Tecnico.pdf

Bembibre, C. (Diciembre de 2009). Definicion ABC. Obtenido de

https://www.definicionabc.com/general/maquillaje.php

Cabrera, M. C. (2018). Factores culturales y psicolédgicos que influyen en el comportamiento de

compra de maquillaje en las mujeres de la ciudad de Santiago de Cali. Santiago de Cali.

Camara de comercio de Bogota. (25 de abril de 2021). ¢Qué es la matricula mercantil? Obtenido
de CCB: https://www.ccbh.org.co/Preguntas-frecuentes/Tramites-registrales/Que-es-la-

matricula-mercantil

Camara de comerfcio de Bogota. (Julio de 2018). Futuro prometedor para la industria cosmética

en Colombia. Obtenido de Portafolio.com: https://www.ccbh.org.co/Clusters/Cluster-de-



94

Cosmeticos/Noticias/2018/Julio-2018/Futuro-prometedor-para-la-industria-cosmetica-en-
Colombia

Campoverde, L. D. (2010). Estudio de factibilidad para la comercializacion de kit de maquillaje

mineral en la ciudad de Guayaquil. . Guayaquil.

Castillo, C. J. (2014). Plan de negocios para la comercializacién en Brasil de la franquicia
coreana de cosméticos naturales THEFACESHOP. Santiago de Chile.

Cebreros. (1993). Eumed.net. Obtenido de Competitividad.

Certuche Cajamarca, N., Cardona Sanchez, D., & Acosta Montes, V. (Octubre de 2013).
Certuche Cajamarca, N., Cardona Sanchez, D., & Acosta Montes, V. (2018). Estudio de
viabilidad para la creacion de una empresa productora y comercializadora de jabones
artesanales organicos en barra ubicada en Santiago de Cali. Obtenido de [Trabajo de
grado de ingenieria insustrial], Universidad de San Buenaventura. Facultad de Ingenieria.:
http://bibliotecadigital.usb.edu.co/bitstream/10819/2093/1/Estudio%?20viabildad_%20Co
mercializadora_%20Cosmeticos_%20Piel_%20Velasquez_2013.pdf

Churman, Salcedo, & Villarroel. (1978). El Proyecto Factible: una modalidad de investigacion .

Sapiens.

Cluster Bogota Cosmeéticos. (Febrero de 2019). Obtenido de Las colombianas gastan $1,2
millones al afio en cosméticos: https://www.cch.org.co/Clusters/Cluster-de-
Cosmeticos/Noticias/2019/Febrero-2019/Las-colombianas-gastan-1-2-millones-al-ano-

en-cosmeticos

Correa., K. T. (2020). Plan de Iniciativa Empresarial para la Creacion de una Empresa de

Comercializadora de Cosmeéticos para Mujeres en la Ciudad de Bogota. Bogota D.C.

Cuerpo de Bomberos de SAntiago de Cali. (25 de abril de 2021). Concepto Técnico. Obtenido de
Inspecciones técnicas: https://bomberoscali.org/inspecciones-
tecnicas/#:~:text=Copia%20del%20Certificad0%20de%20EXistencia,tarjeta%20de%20cr
%C3%A9dit0%2Fd%C3%A9bito).



95

D&L Distribuciones S.A.S. (2021). Distribuidor en Colombia de productos cosméticos y de
belleza. Obtenido de DYL.: https://www.dyl.com.co/

DANE. (2018). Censo nacional de poblacion y vivienda. Obtenido de Resulatado Colombia :
https://www.dane.gov.co/files/censo2018/infografias/info-CNPC-2018total-nal-
colombia.pdf

De la Parra Paz, E., & Madero Vega , M. D. (2003). Estrategias de venta y negociacién (2da
ed.). Mexico D.F.: Panorama editorial. doi:ISBN 968-38-1139-6

DIAN. (25 de abril de 2021). Factura Electrénica. Obtenido de Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales: https://www.dian.gov.co/impuestos/factura-electronica/factura-
electronica/Paginas/que-es-la-factura-electronica.aspx

DIAN. (25 de abril de 2021). Preguntas Frecuentes. Obtenido de Direccidn de Impuestos y
Aduanas Nacionales:

https://www.dian.gov.co/impuestos/personas/Paginas/preguntas.aspx

Diaz-Bautista. (2006). Eumed.net. Obtenido de Competitividad: https://www.eumed.net/tesis-
doctorales/2010/eea/Competitividad.htm

Dolce Bella. (2021). Nosotros. Obtenido de dolcebella: https://dolcebella.com/nosotros/
Drucker, P. F. (1985). La Innovacion y el empresario innovador.

El diario El comercio. (4 de Octubre de 2009). Obtenido de La historia del maquillaje.:

https://www.elcomercio.com/actualidad/historia-del-maquillaje.html

Empresariales, G. (18 de Noviembre de 2000). Economia. Recuperado el 07 de Noviembre de
2020, de Secretaria de econmia:

http://www.contactopyme.gob.mx/guiasempresariales/guias.asp?s=10&g=2&sg=10

Escolme. (25 de abril de 2021). Conceptos prestaciones sociales. Obtenido de Insatitucion
Universitaria:

http://www.escolme.edu.co/almacenamiento/tecnicos_oei/leg_laboral/contenido_u4.pdf



96

Falcdo Vieira, M. M., & Carvalho da Silva, R. (2011). Eight Propositions Towards New
Possibilities of Studying Organizing and Organizations. Rio de Janeiro.

Ferraz , & Colaboradores. (2004). Eumed.net. Obtenido de Competitividad.:

https://www.eumed.net/tesis-doctorales/2010/eea/Competitividad.htm
Fisher, L., & Espejo , J. (2004 ). Mercadotecnia . Mc Graw Hill .

Freire, A. (2005). Pasion por emprender- De la idea a la cruda realidad. Bogota D.C: Norma
S.A

Giraldo, C. M. (2010). Plan de negocios para crear una microempresa comercializadora de
cosméticos ecologicos maquilados, con énfasis en servicio al cliente” aplicacion de un

modelo. Bogota D.C.

Gonzalez Minero, F. J., & Bravo Diaz, L. (2017). Scielo. Obtenido de Historia y actualidad de
productos para la piel, cosméticos y fragancias. Especialmente los derivados de las
plantas: http://scielo.isciii.es/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2340-
98942017000100005#b3

Hamilton Wilson , M., & Pezo Paredes, A. (2005). Formulacion y evaluacion de proyectos

tecnoldgicos empresariales aplicados. Bogota D.C.
Higuera, F. G. (2008). EI maquillaje de Andrea Jung a Avon Products, Inc. . México D.F.

Hurtado, C. A. (2008). Analisis Finaciero. Bogota D.C: Fundacion para la Educacion Superior

San Mateo.

IMESUN. (2016). Mejore su negocio. . Creative Commons Reconocimiento-Compartirlgual 3.0
IGO.

Jose Maria Ferré Trenzano , & Jordi Ferré Nadal. (1997). Los Estudios de Mercado. Madrid:

Ediciones Diaz de Santos, S.A.

Kunkel. (1991). The impact of strategy and industry structure on new venture performance.



97

Lamb, C., Hair, J., & McDaniel , C. (2011). Marketing .

Lambin. (1999). Eumed.net. Obtenido de Enciclopedia Virtual: https://www.eumed.net/tesis-
doctorales/2012/zll/que-es-distribucion.html

Ley 50 . (1990). or la cual se introducen reformas al Codigo Sustantivo del Trabajo y se dictan
otras disposiciones. Obtenido de Dada en Bogot4, D.E., a 28 de diciembre de 1990:
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=281

Lopez, S. (25 de abril de 2021). RIT: Registro de Informacion Tributaria. Obtenido de

ColConectada: https://www.colconectada.com/rit-registro/

Martinez, C. (31 de Agosto de 2020). Sector Terciario en Colombia: Actividades Principales.
Obtenido de Lifeder: https://www.lifeder.com/sector-terciario-colombia/

Milo, & Cabo. (2000). Eumed. net. Obtenido de Enciclopedia Virtual:

https://www.eumed.net/tesis-doctorales/2012/zll/que-es-distribucion.html

Mincomercio. (6 de junio de 2019). Gobierno expide nueva clasificacion de empresas a partir de
sus ingresos. Obtenido de Noticiade industria:
https://www.mincit.gov.co/prensa/noticias/industria/gobierno-expide-nueva-

clasificacion-de-empresas-a

Mis Abogados. (25 de abril de 2021). ¢Qué es el impuesto sobre la renta? Obtenido de
Misabogados.com: https://www.misabogados.com.co/blog/que-es-el-impuesto-sobre-la-

renta

Mufioz, A. (30 de Septiembre de 2020). Analisis del sector cosmético colombiano en época
Covid-19. Obtenido de HOW2GO: https://h2gconsulting.com/how2go-colombia/analisis-

del-sector-cosmetico-colombiano-en-epoca-covid-19/

Naturales, G. e. (2013). GRN (Consultoria Ambiental). Obtenido de Estudio de Impacto

Ambiental.

Navarro, & Ana Belén Quintana. (2010). Analisis del mercado Direccion de Marketing.



98

Navarro, A. B. (2010). Analisis del mercado Direccién de Marketing.

Newman, G. D. (2006). El razonamiento inductivo y deductivo dentro del proceso investigativo

en ciencias experimentales y sociales. Caracas .

Nunez Olivera , J. M., Alaniz Sanchez , A., & Cervantes Avalos , M. A. (2015).
PRODUCTIVIDAD, COMERCIALIZACION, CALIDAD DE VIDA Y NIVEL
EDUCATIVO EN LOS PRODUCTORES LECHEROS DE LA CIENEGA DE JALISCO,
MEXICO . Jalisco .

Ojeda, K. E. (2016). Estudio de factibilidad para la importacion y comercializacion de
productos de belleza y maquillaje para el cuidado de la piel en la ciudad de quito. Caso:

Todotrade negocios internacionales. . Quito.

Ollé, M., Planellas, M., Molina, J., Torres D, Alfonso , J. M., Husenman, S., ... Mur, 1. (1997).

La competencia [Libro electronico]. . Marcombo: En El plan de empresa. Vol. 1, p. 27.
Pavon , & Hidalgo . (1997). Gestion e Innovacion, un Enfoque Estratégico. Madrid.

Pinzon Vergel, A., Silva H., A., & Pinto G., L. E. (12 de Octubre de 2012). La Matriz DOFA 'y
sus estrategias. Obtenido de Prezi: https://prezi.com/tby3-cecfte2/la-matriz-dofa-y-sus-

estrategias/

Portafolio. (09 de junio de 2019). Desde 2020, las empresas se clasificaran por sus ingresos .
Obtenido de Portafolio: https://www.portafolio.co/economia/desde-2020-las-empresas-

se-clasificaran-por-sus-ingresos-530424

Probellco. (2021). Mision. Obtenido de Pro bell profesional : https://www.probellco.com/somos-

probell-profesional/mision-probell-profesional/

Prokopenko, J. (1989). La gestion de la productividad. Ginebra: Organizacién Internacional del

Trabajo.

Purpure Makeup Palace. (2021). ENGOL. Obtenido de purpuremakeup:

https://www.purpuremakeup.com/categoria-producto/sombras-2/engol/



99

Rangel, S. (2006). La importancia del recurso humano en la estrategia de las organizaciones.
Obtenido de Universidad de la Sabana: https://core.ac.uk/download/pdf/47068499.pdf

Rankia. (03 de Febrero de 2021). Calendario Tributario Cali 2021: fechas y pagos. Obtenido de
Blog DIAN: https://www.rankia.co/blog/dian/4656400-calendario-tributario-cali-2021-

fechas-pagos

Registro de marca. (25 de abril de 2021). ¢ Cuanto cuesta registrar una marvca en Colombia?
Obtenido de Registro de Marcas en Colombia: https://www.registro-marcas-

colombia.com/

Revista Semana. (25 de abril de 2021). SAS es el tipo de sociedad mas usado en Colombia.
Obtenido de Semana: https://www.semana.com/empresas/articulo/empresa-sas-en-

colombia-que-tipo-de-sociedades-de-empresa-debo-elegir/84554/

Rojas, L. R. (2019). Proceso de planeacion y desarrollo de la App comercializadora de

cosméticos. Bogota D.C.

Rosales, F. (2005). Capitulo del Estudio Tecnico. Obtenido de Ucipfg:
https://www.ucipfg.com/Repositorio/MIA/MIA-01/BLOQUE-
ACADEMICO/Unidad2/lecturas/Capitulo_del Estudio_Tecnico.pdf

Ruby Rose. (2021). ¢ QUIENES SOMOS? Obtenido de Rubyrose:

https://www.rubyrose.com.co/pages/nosotros
Sampieri, R. H. (2014). Metodologia de la investigacion . Mexico D.F .

Sandi Salazar, A., Campbell Torres, L., Mendivil Piedra, V., & Salas VValderrama, D. (2015).

Estudio de prefactibilidad para la apertura de una Vinoteca en Curridabat. San José.

Sapag, J. M. (2008). Evaluacion de Proyectos. Obtenido de Etapas de la evaluacion de:
https://moodle2.unid.edu.mx/dts_cursos_mdl/pos/AN/P1/S12/P112_Lectura.pdf

Sarmiento, C. R. (2008). Una mirada al mundo del maquillaje juvenil. . Bogota D.C.



100

Schumpeter. (1942). Revistas Ceipa. Obtenido de El concepto de innovacion:
https://revistas.ceipa.edu.co/index.php/lupa/article/download/534/727?inline=1

Tienda de la Belleza. (2021). Quienes somos. Obtenido de Tienda de belleza:

https://www.tiendadelabelleza.co/nosotros/

UES VALLE. (25 de abril de 2021). Licencia para prestacion de servicios en seguridad y salud
en el trabajo (Persona natural). Obtenido de Plan estratégico:
https://www.uesvalle.gov.co/tramites/5/licencia-para-prestacion-de-servicios-en-

seguridad-y-salud-en-el-trabajo-persona-natural/

Universidad Santo Tomas. (2021). Subtema 4: Estudio Tecnico del proyecto. Obtenido de
Nuestra empresa:
http://soda.ustadistancia.edu.co/enlinea/antoniodiazformulacyevaldeproy/subtema_4_estu

dio_tcnico_del_proyecto.html

Vallejo, J. L. (2004). Estudio de factibilidad para la creacion de establecimientos prestadores de
servicios de telefonia e internet en Bogota, en los barrios Centenario, Santa Isabel y

Alamos Norte. . Bogota D.C.

Wherter, W. B., & Davis, K. (2008). Administracion de recursos humanos (6ta ed.). México:
McGraw Hill. doi:ISBN: 0-07-069572-5

Wikipedia. (25 de abril de 2021). Numero de Identificacion Tributaria. Obtenido de
Enciclopedia libre:
https://es.wikipedia.org/wiki/N%C3%BAmero_de_ldentificaci%C3%B3n_Tributaria



	INTRODUCCIÓN
	1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
	1.1 Formulación Del Problema
	1.2 Sistematización Del Problema

	2. OBJETIVOS
	2.1 Objetivo General
	2.2 Objetivos Específicos

	3. JUSTIFICACIÓN
	4. MARCO DE REFERENCIA
	4.1 Antecedentes
	4.2 Marco Teórico
	4.3 Marco Contextual
	4.3.1 Historia
	4.3.2 Misión
	4.3.3 Visión
	4.3.4  Valores Corporativos

	4.4 Marco Legal

	5. DISEÑO METODOLÓGICO
	5.1  Tipo De Estudio
	5.2  Método De Investigación
	5.3  Enfoque De Investigación

	6. ESTUDIO DE MERCADO
	6.1  Análisis De La Situación Actual
	6.2  Análisis DOFA
	6.3  Fuerzas De Porter
	6.4  Caracterización De Empresas En Cali
	6.5  Empresas según su actividad económica
	6.6  Análisis De La Demanda
	6.6.1 Análisis de los resultados de las encuestas

	6.7 Análisis De La Oferta
	6.7  Análisis De Los Competidores

	7. ESTUDIO TÉCNICO
	7.1 Sistema De Distribución/ Comercialización
	7.2 Compras
	7.3 Almacenamiento
	7.4 Ventas
	7.5 Tamaño Y Localización Geográfica

	8. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL
	8.1  Objetivos del negocio
	8.2 Recursos humanos
	8.3 Descripción De Departamentos
	8.4 Manual De Funciones Área Administrativa
	8.5  Jornada Laboral
	8.6 Estudio Legal
	8.6.1 Constitución Legal De La Empresa
	8.6.2 Los nuevos rangos
	8.6.3 Trámites de Registro
	8.6.4 Trámites legales
	8.6.5 Requisitos para el funcionamiento de la empresa
	8.6.6 Costos estudio legal


	9. ESTUDIO FINANCIERO
	9.1 Proyección De Ventas
	9.2 Precio De Venta
	9.3 Estado De Resultados
	9.4 Análisis Financiero
	9.5 Evaluación Del Inversionista
	9.5.1 Tasa Interna De Oportunidad (TIO).
	9.5.2 Valor Presente Neto (VPN).
	9.5.3 Tasa Interna De Retorno (TIR).
	9.5.4 Interpretación del TIR vs TIO


	10. CONCLUSIONES
	Referencia Bibliográfica

