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INTRODUCCIÓN 

 

 

Con la creación de Andromedas Cosmetics se busca adquirir productos a los fabricantes y 

luego comercializarlos con diversas tiendas y almacenes con el fin de potenciar la economía 

colombiana favoreciendo desde emprendedores a grandes almacenes con un precio asequible y 

una buena calidad del producto, preocupándonos desde el rendimiento económico del vendedor al 

bienestar del consumidor. 

 

Andromedas Cosmetics,  nace de la idea de crear un espacio de esparcimiento para aquellas 

mujeres que por sus múltiples 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 tecnológico y las nuevas redes de comunicación cambiaron 

sustancialmente el comportamiento de compra de los consumidores y la forma como se debe 

enfrentar el entorno comercial. 

 

El crecimiento del comercio electrónico en Colombia se ha venido desarrollando de manera 

plausible, sin embargo, aún 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 identificó una gran 

oportunidad para ingresar en el mercado, adicionalmente, el crecimiento de la demanda en los 

últimos años 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 diagnóstico 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 prevención 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 día a día de las mujeres. El maquillaje no ha sido un tema extático, por 

lo contrario ha ido evolucionando junto con la historia, en la actualidad el uso del maquillaje 

encarna a una mujer más sofisticada y preocupada por sí misma, en donde las técnicas de 

embellecimiento no solo son es un signo para distinguirse de los demás, sino también para gustarse 

a uno mismo, podíamos asociarlo con la afiliación y reconocimiento en la pirámide de necesidades 

de Maslow, debido que los seres humanos siempre estamos buscando la aceptación por parte de 

las demás personas, en donde  los productos juegan un papel importante. 

En Colombia según  la Federación 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 año. Así mismo, señala que, dados los hábitos de consumo del país, 

en el 2020 este sector alcanzará los $4.171 millones de dólares en ventas locales. (Cluster Bogotá 

Cosméticos, 2019) 

Es cada vez más 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 económica, en la creación 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 Formulación Del Problema 

 

¿Cómo realizar un estudio de factibilidad para la creación de una comercializadora de 

maquillaje en el barrio ciudadela Invicali? 
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1.2 Sistematización Del Problema 

 

 ¿Cómo identificar el mercado óptimo que permita conocer tanto la oferta como la demanda 

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

 

 ¿Cuál es la infraestructura técnica que se requiere para el funcionamiento de una 

comercializadora de maquillaje en el barrio Ciudadela Invicali? 

 

 ¿Cuál es la estructura administrativa y legal que debe de tener una comercializadora de 

maquillaje en el barrio Ciudadela Invicali? 

 

 ¿Cómo 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 creación de una comercializadora de maquillaje 

en el barrio Ciudadela Invicali.  

 

2.2 Objetivos Específicos 

 

 Ejecutar un estudio de mercado para la creación de una comercializadora de maquillaje en 

el barrio Ciudadela Invicali.  

 

 Construir un estudio técnico para la creación de una comercializadora de maquillaje en el 

barrio Ciudadela Invicali.  

 

 Elaborar un estudio administrativo y legal para la creación de una comercializadora de 

maquillaje en el barrio Ciudadela Invicali.  

 

 Efectuar un estudio financiero para la creación de una empresa comercializadora de 

maquillaje en el barrio Ciudadela Invicali.  
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3. JUSTIFICACIÓN 

 

La realización 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 más 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 ofrecerán productos de calidad, que logren cumplir 

con las expectativas de los consumidores.  

Se producirán beneficios en la sociedad, ya que generaríamos empleo y pagaríamos 

impuestos, lo que aportaría en la economía del país. De igual forma al tener relaciones con 

proveedores nacionales, va permitir que la industria crezca cada vez más y que las importaciones 

disminuyan. Igualmente se promovería la compra de productos nacionales, originando así, 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 Creación de una Comercializadora de Cosméticos 

para Mujeres en la Ciudad de Bogotá. 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 razón 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 psicológicos 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 está arraigada a la idea 

de que las mujeres colombiana están entre las más bellas del mundo, lo cual crea una presión 

social adicional que conlleva a que las mujeres quien verse más hermosas por medio del uso de 

maquillaje. (Cabrera, 2018) 

Plan de negocios para crear una microempresa comercializadora de cosméticos 

ecológicos maquilados, con énfasis en servicio al cliente” aplicación de un modelo. Se determinó 

que los recursos naturales, son de gran importancia para la operación de Cosméticos Ecoline, las 

materias primas ecológicas en especial las de origen nacional son el elemento diferenciador que 

ofrecen los productos Cosméticos Ecoline. El recurso humano soporte para la comercialización 

de los cosméticos ecológicos, está respaldado por la amplia experiencia que en el sector 

cosmético poseen las socias de creadoras de la empresa. (Giraldo, 2010) 

Proceso de planeación 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 reúne 

todas estas características, con lo cual se evidencia una gran oportunidad en el mercado. (Rojas, 

2019) 

Plan de negocio para la creación de una empresa comercializadora de productos de 

belleza capilar y facial en la ciudad de Bogotá. Se pudo deducir a través del estudio de mercado 

que las mujeres buscan exaltar su belleza constantemente a través de la utilización de productos 

de belleza de buena calidad, así mismo también buscan precios justos y una excelente servicio. 

Por otro lado, quedó la evidencia que existe una gran oportunidad, pues el sector de cosméticos y 

de aseo, así como el sector de prestación de servicios de este tipo, se encuentra en crecimiento. 

Además se observó que los consumidores constantemente están buscando servicios nuevos y que 

existen pocas empresas que ofrecen servicios de excelente calidad. (Ariza, 2010) 

Estudio de factibilidad para la importación y comercialización 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 investigación 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 índole 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 política 

comercial nacional establecida por el Comité de Comercio Exterior (COMEX), los 

procedimientos de importación avalados por el régimen aduanero de elección, la discriminación 

de los proveedores internacionales bajo criterios de países de origen, marcas, precios, elementos 

de transporte, composición física – química del producto ofertado por ellos, así como también los 

criterios de comercialización a ser empleados en el mercado nacional, los mecanismos de 

segmentación a ser utilizados. (Ojeda, 2016) 

Propuesta para la creación de una empresa productora y comercializadora de maquillaje 

natural profesional en Guayaquil. El presente estudio se limita a la investigación y análisis para 

la producción y comercialización de un solo producto de la marca denominada Rainbow, siendo 

este Labiales líquidos naturales en 4 diferentes presentaciones. A través del análisis de los 

resultados, se podrán tomar decisiones de inversión, elaborar un plan de marketing, proyectar la 
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rentabilidad y retorno de inversión, tomando en consideración aspectos legales que están 

inmersos en las leyes de país. (Arleth, 2017) 

Plan de negocios para la comercialización en Brasil de la franquicia coreana de 

cosméticos naturales THEFACESHOP.En este trabajo se desarrollará el plan de negocios para la 

introducción de los cosméticos naturales de la franquicia coreana THEFACESHOP al mercado 

brasileño, a través de tiendas especializadas. Es importante señalar que la organización será una 

entidad legal totalmente independiente del franquiciador existiendo un contrato que establecerá 

la relación comercial entre ambas partes. (Castillo, 2014) 

Estudio de factibilidad para la comercialización de kit de maquillaje mineral en la ciudad 

de Guayaquil. Pretende comercializar un  kit de maquillaje mineral satisfaga las necesidades 

prácticas al momento de maquillarse, ya que con una sola compra se tiene lo básico 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 fácil aplicación, saludables y 

prácticos 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 sólo en ser la empresa de cosméticos más grande en el mundo, sino en ser la 

compañía que mejor entienda y satisfaga las necesidades de producto, servicio y autorrealización 

de las mujeres globalmente. Andrea Jung se ha preguntado ¿qué debemos hacer para lograrlo?, 

¿cómo 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 sólo productos de belleza, sino 

bienes y servicios, en cualquier forma que al cliente le pareciera más conveniente, ya sea por 

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

 

4.2 Marco Teórico 

 

La factibilidad o plan de negocio es el estudio que ‘’Se refiere a la posibilidad real de 

ejecución de la propuesta, en términos del grado de disponibilidad de recursos humanos, 

infraestructura, económicos, materiales, equipos y otros, necesarios para su funcionamiento. ’’ 

(Churman, Salcedo, & Villarroel, 1978) Con ayuda a esto podemos organizar y facilitar la 

administración de las actividades, así como controlar su seguimiento para el éxito de las mismas. 
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En este documento se encuentra el propósito 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 más y tener más información 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 investigación 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 investigación para abordar el 

estudio del fenómeno  emprendedor, ya que estas varían según el interés de cada disciplina y 

que cada una de ellas intenta responder a alguno de los problemas de investigación planteados 

por Stevenson y Jarillo (Chu, 1998; Kruger, 2004).  

Según Hart (2003), esto quiere decir que se han analizado parcialmente los aspectos 

económicos, geográficos, gerenciales, psicológicos y sociológicos del emprendimiento y su 

impacto en la sociedad. 

 

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

Corrientes 
principales 

Temas de investigación Problema 
analizado 

Psicología: 
Rasgos y 
comportamiento 

Las características de los 
emprendedores y el proceso emprendedor 

 
Causas (por qué) 

Sociología: 
Social y cultural 

Emprendedores de 
diferentes orígenes sociales o 
culturales 

Causas (por qué) 

 
Economía: 

Relación entre el entorno 
económico y el espíritu 
emprendedor 

 
Efectos (Qué) 

Gestión 
empresarial: 

Habilidad, gestión y crecimiento 
de los emprendedores y de las empresas 

Comportamiento 
(Cómo) 

Fuente: Chu, 1998 y Kruger, 2004 
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Una vez aplicada la metodología establecida, se presenta un resumen de las teorías de 

emprendimiento según la corriente principal a la que pertenecen. El análisis realizado, permite 

afirmar que en general las teorías sobre emprendimiento desde un punto de vista económico 

exploran los factores económicos que mejoran el comportamiento emprendedor (Simpeh, 

2011). Es decir, intentan encontrar explicación al vínculo entre el espíritu    emprendedor y las 

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

 

Por su parte, en las teorías psicológicas el nivel de análisis es el emprendedor como 

individuo (Chu, 1998). Estas teorías enfatizan las características personales que definen el 

emprendimiento afirmando que ciertos atributos actitudinales y psicológicos diferencian a los 

emprendedores de los no emprendedores y a los emprendedores exitosos de los que no lo son 

(Landstrom, 1998; Mohanty, 2006). 

 

Las teorías sociológicas por su lado se centran en el contexto social, cultural y religioso 

(Terán- Yépez, 2018), en otras palabras, el nivel de análisis es tradicionalmente el origen, 

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

 

Finalmente, las teorías del emprendimiento desde el punto de vista de la Gestión 

Empresarial, identifican a la explotación de oportunidades y de recursos como los detonantes 

del fenómeno emprendedor (Simpeh, 2011), asegurando que la búsqueda 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 

gestión empresarial. 
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Tabla 2: Resumen de las teorías de emprendimientos según sus corrientes principales. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 3: Teorías del emprendimiento desde el punto de vista de la economía. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Contenido plan de marketing 

 

Información y análisis de la situación. Un estudio de mercado debe servir para tener una 

noción clara de la cantidad de consumidores que habrán 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 están 

dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las características y 

especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos dirá 

igualmente qué tipo de clientes son los interesados en nuestros bienes, lo cual servirá para orientar 

la producción del negocio. Finalmente, el estudio de mercado nos dará la información acerca del 

precio apropiado para colocar nuestro bien o servicio y competir en el mercado, o bien imponer 

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

 

Información Externa Del Mercado. Demanda, ‘’La totalidad de las características y 

elementos del producto/servicio deberá estar orientada a satisfacer las demandas del mercado, es 

decir, a complacer deseos de los individuos que le integran; estos deseos actúan como motivador 

de la acción de compra. Los individuos buscarán en el mercado hasta satisfacer esas necesidades, 

lo cual incluye componentes tanto de orden físico como social o psicológico. Muchas de estas 

necesidades pueden ser suscitadas a través de oportunas acciones de marketing mix."  (Thompson, 

S.f., p. 12) 

 

El DOFA. “El análisis 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 diagnóstico empresarial, permiten presentar un panorama 

general de la empresa dentro del medio en el cual se debe mover. ’’ (Amaya Correa, 2006) 
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La siguiente figura muestra la descripción de la formulación de la matriz DOFA. 

 

Ilustración 1: Matriz DOFA 

 

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

 

“Es bastante importante el uso del método DOFA como herramienta de análisis de 

vulnerabilidad y como planificación estratégica. Modelo este, que se realiza generalmente como 

un ejercicio para lograr tener una visión panorámica de un problema. No obstante, el conocer el 

modelo completo trae consigo poder saber el potencial real del método y hasta qué punto, según 

la importancia del problema tratado, definir hasta que parte se avanza en su análisis, pues a 

medida que se adelanta en el proceso de análisis se conoce más detalles del proyecto y su 

entorno.’’ (Pinzón Vergel, Silva H., & Pinto G., 2012) 

 

Competidores. ‘’Cuando una empresa es de nueva creación o relativamente joven 

posiblemente tendrá que enfrentarse a la agresiva competencia de organizaciones más 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 y sus principales puntos fuertes 

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

 

“El emprendedor debe ser capaz de entender cómo piensan los competidores y cuáles son 

sus objetivos y sus estrategias, y prever cuál será su reacción ante su entrada en la industria. En 

mercados relativamente nuevos, es conveniente que el análisis no contemple únicamente los 
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competidores existentes sino también a los futuros competidores que se irán incorporando a la 

industria. ’’ 

 

Estrategias. ‘’El primer paso en el proceso científico de la venta corresponde a la 

planificación 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 corrección. Se refiere 

también al análisis 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, pág. 68) 

 

Contenido plan administrativo y legal 

 

Diseño estructural y plan de recursos humanos.  “Aunque las actividades de recursos 

humanos contribuyen al éxito de una organización en diversas maneras, en último término deben 

ser compatibles con las estrategias fundamentales de la compañía. La administración 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 organización, y contribuir 

(en los casos de entidades con ánimo 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, 

pág. 6)  

 

Políticas de remuneración y compensaciones. Este estudio tiene como propósito definir 

la forma de organización que requiere la unidad empresarial, con base en sus necesidades 

funcionales y presupuestales. Comprende el análisis del marco jurídico en el cual va a funcionar 

la empresa, la determinación de la estructura organizacional más adecuada a las características y 

necesidades del proyecto, y la descripción de los procedimientos y reglamentos que regularan las 

actividades durante el periodo de operación. Mediante este estudio se concretan todos los 

aspectos concernientes a la nómina de personal y a la remuneración prevista para cada uno de los 

cargos. (Jesús, 2017) 
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Aspectos Legales. Este estudio inicia con el análisis de la viabilidad legal del tema en 

cuestión, permitiendo identificar la existencia o no de normas que obstaculicen su desarrollo y 

materialización, brida información sobre requisitos elementales para su ejecución. Además, 

permite conocer los efectos que estas normas causan sobre los costos y beneficios que tendría la 

empresa en casa de ser viable. Es importante considerar diversos elementos entre ellos están: 

patentes y permisos municipales, elaboración de contratos laborales y comerciales, títulos de 

propiedad, inscripción de marcas, aranceles y permisos de importación, 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 inversión, con el objetivo de determinar la localización, el tamaño 

óptimo, disponibilidad de insumos, ingeniería del proyecto, infraestructura, equipos, entre otros. 

Este análisis permite conocer los aspectos técnicos del proceso de comercialización de los 

productos, así como valorar su inversión y costos. (García, 2015) 

 

Contenido plan financiero  

 

Se puede definir como un proceso que comprende la recopilación, interpretación, 

comparación y estudio de los estados financieros y datos operacionales de un negocio. Esto 

implica el cálculo e interpretación de porcentajes, tasas, tendencias, indicadores y estados 

financieros complementarios o auxiliares, los cuales sirven para evaluar el desempeño financiero 

y operacional de la firma ayudando a los administradores, inversionistas y acreedores a tomar sus 

respectivas decisiones. (Hurtado, 2008) 

 

Plan de inversión. En el Plan de Inversiones se deberá identificar todos aquellos elementos 

que necesita la empresa para realizar su actividad. Hay que indicar los diversos componentes de 

inversión en activos fijo y circulante, necesarios para la ejecución y operación 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 número de clientes 

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

 

El balance (lo que tiene y lo que debe la empresa). “El Balance, también denominado 

Balance de Situación, representa la situación patrimonial y financiera de una entidad en un 

momento determinado. El balance muestra los activos de una unidad económica y los pasivos que 

recaen sobre la misma mostrando, por diferencia entre ellos, el valor de su patrimonio neto.” 

(Alcarria Jaime, 2009, pág. 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 

economía en el país, debido que queremos comercializar productos en su mayoría 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 más rentables en 

todo el mundo y que existen cada vez más personas interesadas en este tipo de productos. 

Nosotros queremos estar ahí para satisfacer esa necesidad. 

 

4.3.2 Misión 

 

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 límites 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 Visión 

 

Llegar a cada hogar de Colombia con los mejores productos del cuidado de la piel 

contribuyendo al crecimiento económico del país y a la industria de la estética. Manteniéndonos 

en constante innovación y calidad de nuestros productos, logrando conectar y ser recordados por 

todos nuestros clientes por la autenticidad, distinción 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 parámetros 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 satisfacción en nuestros clientes. 

Trabajo en equipo. Utilizamos herramientas como la comunicación, el compañerismo y 

el respeto para superar y alcanzar todas las metas y objetivos propuestos, que promuevan la 

efectividad y crecimiento de nuestra organización. 

Innovación. Creatividad y constante intervención 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. 

Orientación al cliente. La parte más importante de la compañía son nuestros clientes, no 

hay nada más fundamental para nosotros que brindar un buen servicio, ofreciendo diferentes 

beneficios para los clientes más fieles.  

Responsabilidad. Promovemos mejores condiciones para nuestros clientes e impulsamos 

iniciativas que contribuyen positivamente a la vida de la comunidad. 

 

 

 



29 

 

4.4 Marco Legal 

 

La creación de una empresa comercializadora se ve más beneficiada con la sociedad por 

acciones simplificadas ya que generan los siguientes beneficios: 

 

Simplificación de trámites. Inscripción de la sociedad por documento privado, cualquier 

sociedad que se registre en Colombia – excepto la SAS en algunos casos –su constitución se debe 

realizar por medio de una escritura pública, para luego registrarla ante una notaría. Pero la SAS 

no necesariamente tiene que dar fe pública mediante ese documento a menos que posea bienes 

inmuebles que si es obligación. Éste es un beneficio porque disminuye los costos de transacción. 

 

Carácter siempre comercial. En la legislación colombiana hay empresas que se le 

aplica el derecho comercial y a otras el derecho civil. Pero en el artículo 3 de la ley de 1258 de 

2008 establece que la SAS será siempre de carácter comercial independientemente de su objeto 

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

 

Eliminación del requisito que exige un mínimo de dos personas para conformar una 

sociedad. Dentro del contexto de sociedad, no cabía que una sociedad pudiera ser constituida por 

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

 

Limitación de la responsabilidad. En la SAS se debe consagrar la limitación del riesgo 

de los accionistas al monto del capital aportado. Salvo a lo previsto en el artículo 42 de la ley 1258 

de 2008 - se refiere a casos de fraudes a la ley los accionistas deberán responder solidariamente- 

los accionistas no son responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra 

naturaleza en que incurra la sociedad. 

 

Autonomía para estipular libremente las normas que más 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 mínimo. 
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            La creación de una empresa comercializadora de cosméticos donde su actividad economía 

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

 

Notificación Sanitaria Obligatoria (NSO). La autorización de comercialización 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 autorización corresponde a 

la Notificación Sanitaria Obligatoria (NSO). 

 

Ilustración 2: Formato único (FNSOC-001) 

 

Fuente: Invima (2020) 

 

Cámara de Comercio. Se encarga de facilitar el ejercicio de la actividad empresarial y el 

crecimiento de la competitividad de Colombia en un entorno globalizado. Será el puente entre 

nuestros empresarios, es decir, la Cámara de Comercio de Cali será la voz de los empresarios 

colombianos a nivel mundial. 
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Ilustración 3: Cámara de Comercio 

 

Fuente: Cámara de Comercio de Cali (2020) 

 

El RUT. Es el mecanismo único que permite identificar, ubicar y clasificar las personas 

naturales, jurídicas y demás sujetos con obligaciones administradas por la DIAN. ¿Cuándo debo 

tramitar el RUT? Cuando por disposición legal deban hacerlo o por decisión de la DIAN 

conforme con las normas legales y reglamentarias vigentes. 

 

Ilustración 4: Registro Único Tributario 

 

 

Fuente: (Dian 2019) 
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NIT. El Número de Identificación Tributaria, conocido también por el acrónimo NIT, es 

un número único colombiano que asigna la DIAN por una sola vez cuando el obligado se 

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

 

Concepto Sanitario. Según la LEY 9 DE 1979 para la protección del medio ambiente la 

presente ley establece: Las normas generales que servirán 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 regulación legalización y 

control de los descargos de residuos y materiales que afectan o pueden afectar las condiciones 

sanitarias del ambiente. 

 

Ilustración 5: Formulario para solicitar concepto sanitario de establecimiento 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali, 2020) 
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Uso de suelo. Establece que la actividad económica del establecimiento comercial se 

pueda desarrollar en la ubicación que se ha escogido, de acuerdo con el Plan de Ordenamiento 

Territorial y la reglamentación específica del municipio, y solicitar el respectivo certificado de 

Uso de suelo a la Oficina de Planeación. 

 

Ilustración 6: Formato concepto uso de suelo 

 

 

Fuente: (alcaldía 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 periódicamente 

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 evacuación libres y debidamente señalizadas y que en general 

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

 

Fuente: (Bomberos voluntarios, 2012) 

 

Sayco y Acinpro. La Organización Sayco Acinpro (OSA) es una organización con 

personería jurídica y autorización de la Dirección Nacional de Derecho de Autor (DNDA),que 

tiene el objetivo de efectuar el recaudo y distribución de las regalías producto de la 

Comunicación Pública de los Derechos de Autor y Conexos en Colombia para entidades 

como SAYCO (Sociedad De Autores y Compositores De Colombia), ACINPRO (Asociación 

Colombiana De Intérpretes Productores Fonográficos), Acodem (Asociación Colombiana De 

Editores De Música). 

 

 

 

 

 

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

 

Fuente: Organización Sayco y Acinpro (2020) 

 

Resolución de Facturación Dian. Los contribuyentes obligados a expedir facturas deben 

solicitar a la Dian una resolución en la que se autorice el rango de numeración a utilizar en la 

facturación. La resolución de facturación como requisito de la factura. Con el fin de evitar 

sanciones por expedir facturas sin la resolución de facturación o con la resolución vencida. 
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Ilustración 9: Resolución de Facturación Dian 

 

Fuente: Dian (2020) 
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5. DISEÑO METODOLÓGICO 

 

La metodología de la investigación está encargada principalmente de elaborar, definir y 

sistematizar un conjunto de técnicas, métodos y procedimientos a seguir durante el desarrollo de 

la investigación. Esto permite encaminar la forma en que vamos a enfocar la investigación y 

cómo 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 e interpreta lo que es. Se interesa por las condiciones o relaciones existentes; 

las prácticas que predominan; las creencias, puntos de vista y actitudes vigentes; los procesos 

que suceden; los efectos sentidos; o las tendencias que están desarrollándose, 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 acción podemos concluir información válida 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 población en cuanto al uso de productos de belleza y cosméticos de las 

mujeres entre 18 y 50 años del barrio ciudadela INVICALI de la ciudad Santiago de Cali y 

cuantas personas utilizarían en preferencia los productos mencionados para comercializarlos.  

Llevar a cabo esta investigación descriptiva exhaustiva ayuda a análisis la posible factibilidad del 

proyecto. 

 

5.2  Método De Investigación 

 

Aristóteles y sus discípulos lo implantaron como un proceso del pensamiento en el que, 

de afirmaciones generales, se llegaba a afirmaciones particulares que aplicaban las reglas de la 

lógica. (…)   Mediante la deducción 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 lógicas para casos particulares. Consiste en inferir soluciones o 

características concretas a partir de generalizaciones, principios, leyes o definiciones universales. 

(Rodríguez Jiménez & Pérez Jacinto, 2017) 
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La investigación es considerada deductiva debido a que implementa el uso de diferentes 

herramientas y teorías (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 información 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 formulación de 

información y teorías nuevas. 

 

5.3  Enfoque De Investigación 

 

Cuantitativo. 

 La investigación cuantitativa debe ser lo más “objetiva” posible, evitando que afecten las 

tendencias del investigador u otras personas.  

 Los estudios cuantitativos siguen un patrón predecible y estructurado (el proceso). 

 En una investigación cuantitativa se pretende generalizar los resultados encontrados en un 

grupo (muestra) a una colectividad mayor (población).  

 La meta principal de los estudios cuantitativos es la formulación y la demostración de 

teorías.  

 El enfoque cuantitativo utiliza la lógica o razonamiento deductivo. (Sampieri, 2014) 

 

La investigación es un estudio cuantitativo debido a la realización de estudios, que 

tendrán estadísticas, balances, presupuestos, etc. entre otras palabras números, con la intensión 

de consolidar la idea de negocio, que permitirá medir con precisión la información, además del 

uso de investigaciones y teorías anteriores, como es la construcción de un marco teórico, lo que 

deriva en la creación de hipótesis, que se llevaran a prueba con dichos estudios. Luego se 

realizara una recolección y análisis de datos que permitirán la validación de la investigación. De 

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

 El enfoque cualitativo (también conocido como investigación naturalista, fenomenológica 

o 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 investigación.  

 En la mayoría de los estudios cualitativos no se prueban hipótesis, sino que se generan 

durante el proceso y se perfeccionan conforme se recaban más datos o son un resultado 

del estudio.  

 Esta aproximación se basa en métodos de recolección de los datos no estandarizados. No 

se efectúa una medición numérica; por tanto, en lo esencial el análisis no es estadístico. 

La recolección de los datos consiste en obtener las perspectivas y puntos de vista de los 

participantes. (Sampieri, 2014) 

 

La investigación cualitativa es el procedimiento metodológico que utiliza palabras, textos, 

discursos, dibujos, gráficos e imágenes para construir un conocimiento de la realidad social, en un 

proceso de conquista-construcción-comprobación teórica desde una perspectiva holística, pues se 

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

fenómeno. 

 

Mixto. 

 Recolección y análisis de datos cuantitativos y cualitativos, así como su integración y 

discusión conjunta. 

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

 

Los métodos mixtos o híbridos representan un conjunto de procesos sistemáticos, 

empíricos y críticos de investigación e implican la recolección y el análisis de datos tanto 

cuantitativos como cualitativos, así como su integración y discusión conjunta, para realizar 

inferencias producto de toda la información recabada (denominada metainferencias) y lograr un 

mayor entendimientos del fenómeno bajo estudio (Hérnandez-Sampieri y Mendoza, 2008). 

 

 



40 

 

6. ESTUDIO DE MERCADO  

 

Es un proceso sistemático en el cual se recolecta y se analiza información sobre los 

clientes, competidores directos e indirectos, tendencias, caracterización del sector y el tipo de 

mercado al cual se desea llegar. 

 

Se realiza un análisis mediante variables como lo son: segmentación del mercado, tipo de 

producto, mercado meta, comportamiento y percepción del cliente, tendencias, preferencias y 

pronósticos de la oferta y la demanda entre otros, para así, poder determinar la factibilidad del proyecto. 

 

6.1  Análisis De La Situación Actual 

 

A hoy en Colombia, de acuerdo a estudios realizados por la federación nacional de 

comerciantes, los analistas consideran que debido al aumento delos hábitos de consumo derivo que 

las ventas cerraron en un valor de US$4171, en millones de ventas para el año 2020, se provee que 

será un excelente año 2021 en negocio gracias a auge del negocio y la presencia de las marcas en 

redes sociales, por otra parte en mismo estudio se identificó 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, características de los productos, entre otras herramientas de comparación. Lo que ha 

llevado a que el dinamismo y la madurez digital de la industria de la belleza, junto a la sofisticación 

de las rutinas de belleza de las mujeres colombianas, las haga unas consumidoras expertas y en 

búsqueda de información. (Cámara de comerfcio de Bogotá, 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 variación negativa de 18.1%, con respecto al mismo periodo del año 

anterior. Asimismo, la producción del sector cosmético ha reportado una disminución de 8.7%, y 

una disminución en las ventas de 8.8%, esto debido a que la nueva normalidad ha generado que 

tengamos que implementar nuevos hábitos necesarios para proteger nuestra salud, como lo es el 
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uso del tapabocas; sin embargo, esto ha generado una disminución en el uso de cosméticos al 

tener que llevar parte del rostro cubierto. (Muñoz, 2020)   

 

Ilustración 10: Exportación de Cosméticos 

 
Fuente: Dane, elaboración sectorial. 
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6.2  Análisis DOFA 

Tabla 4. Análisis DOFA 

 
DEBILIDADES OPORTUNIDADES 

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

O1: El uso de los equipos tecnológico 
convirtiéndolo en si en un canal de distribución masivo.  

D2: Problemas en la distribución del producto, no 
somos los encargados de los envíos 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 
así retraso o incertidumbre al cliente 

O2: Flexibilidad en el valor de los envíos 
nacionales. 

  O3: Asesoría de profesionales en maquillaje 

FORTALEZAS AMENAZAS 

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

cliente. 

A1: Imitaciones de las marcas ocasionando en si 
un quiebre a la hora de comercializar nuestros productos, ya 

que por ser imitación son de menor precio. 

F2: Personal más joven y capacitado en tecnologías 
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 

empaquetados son productos reciclables como: el cartón y papel.   

Estrategias FO (Agresivas) Fortalezas – 

Oportunidades 

Estrategias FA (Diversificación) Fortalezas –

Amenazas 

¿Cómo puede utilizar sus puntos fuertes aprovechas 

las oportunidades? 

¿Cómo se puede aprovechar sus fortalezas 

para evitar las amenazas reales y potenciales? 

F2-O1         Ser eficaz y eficiente al momento de dar 
solución a algún inconveniente para que de esta manera el promedio 
de compra crezca. 

F1-A1        Mostrar los efectos negativos o 

positivos frente al maquillaje que es destruido por nuestra 
empresa y competidores para así brindar confianza a la hora 
de la compra. 

F3-03        Atraer los cliente ofreciendo servicios de 
asesoría 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 así estar al frente e 
innovar. 

  

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

Estrategias DO (cambio total) Debilidades-

Oportunidades 

Estrategias DA (Defensivas) Debilidades-

Amenazas  

¿Cómo puede usted utilizar sus oportunidades para 

superar las deficiencias que están experimentando? 

¿Cómo se puede minimizar sus debilidades y 

evitar las amenazas? 

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

D1-A1         Contar con proveedores confiables 
para ofrecer productos de excelente calidad 

D2-O2       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 envíos. 

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: Elaboración propia 
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6.3  Fuerzas De Porter  

Figura  1: Las 5 fuerzas de Porter 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Amenazas de nuevos competidores 

Es muy común que nazcan nuevas empresas en el sector de cosméticos, debido a que existen 

muchos proveedores y canales de distribución, sin embargo, estas empresas, tienen pocas probabilidades 

de sobrevivir a menos que realicen altas inversiones en los siguientes temas, que garantizan su 

supervivencia y diferenciación frente a los demás:  

 Altas inversiones en investigación y desarrollo de las tendencias 

 Altas inversiones en desarrollo de marca 

 Inversiones en promoción y mercadeo  

En conclusión, la rivalidad entre competidores se da por precios, posicionamiento 

de marca, ingreso de nuevos productos y desarrollo de nuevas tendencias. 

 

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 más 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 más de 15 veces el límite de plomo permitido, lo que podría causar 

un envenenamiento’’  

 

Poder de negociación de los proveedores 

Los proveedor no tiene mucho poder, ya que es de fácil obtención en el mercado y por ser muy 

básicos no generan presión por tener algún tipo agregado, existen variedad de distribuidores. No obstante, 

tales distribuidores se encuentran en una ciudad en específico Medellín por lo que dificulta un poco la 

rotación 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 específico no menos. 

 

 Poder de negociación con los clientes 

Se manejan productos muy bien posicionados en cuanto a marca como ENGOL, DOLCE 

BELLA, RUBY ROSE, PAULIS, ETC… más 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 

negociación, por el cual el cliente paga grandes sumas de dinero en estos productos. No obstante, el cliente 

siempre estará dispuesto a pagar por producto diferencias y principalmente por aquellos ya conocidos. 

Su poder negociación se encuentra a la hora de exigencias sobre el producto, es decir el cliente 

es cada vez más sofisticado y cambiante según las tendencias de momento por eso exige nuevos productos 

constantemente, por lo cual obliga a la empresa a tener una rotación de inventario rápida y a invertir altas 

sumas de dinero en desarrollo de campañas publicitarias para cumplir con ese objetivo  

 

 

 

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 inversión constante, siendo una desventaja en las empresas 

jóvenes, Mas sin embargo se debe tener en cuenta las tendencias del momento esto serviría como un empuje 

masivo a la empresa joven. Cabe decir que es de buena posición tener competencia ya que el mercado objetivo 

distingue la calidad del producto a comercializar. 

 

LAS 5 

FUERZAS DE 

PORTER 
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6.4  Caracterización De Empresas En Cali 

 

Se muestra información detallada actualizada al año 2021 de las empresas registradas en 

cámara de comercio en el municipio de Santiago de Cali con un total de 95.616 empresas activas 

a marzo de 2021, la fuente de información es la cámara de comercio de Cali. 

 

Ilustración 11: Empresas registradas en cámara de comercio en el municipio de Santiago 

de Cali año 2021 

 

 

Fuente: Compite 360 (2021)  
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6.5  Empresas según su actividad económica 

 

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

sectores son el primario, secundario y terciario: 

 

Sector primario. Dentro de este sector está la totalidad de las empresas cuya actividad 

principal se relaciona con la explotación de los recursos naturales como lo son: agricultura, 

ganadería, minería, pesca entre otros.  

 

Sector secundario. Dentro del sector secundario están las empresas encargadas de la 

transformación de la materia prima en productos terminados o productos semielaborados, las 

empresas más reconocidas dentro de este sector son las industrias manufactureras, artesanías y 

las constructoras. Para que este sector pueda funcionar necesita del trabajo que realiza el sector 

primario, pues este último 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 último está el sector terciario que es el de mayor aplicación en la 

ciudad de Cali con el 79% del total de las empresas, este sector es aquel que su actividad 

económica está dirigida a la prestación de servicios y no producen bienes. Dentro de este sector 

están las empresas transportadoras, educación, hotelería, turismo, asesorías, entre otros. 

 

A continuación, se presentará un análisis del sector terciario, el cual abarca todas las 

actividades o procedimientos en relación con la prestación de servicios, lo cual, determinará la 

situación actual del e-Commerce en el país, identificando fortalezas y amenazas del impacto y 

desarrollo del e-Commerce en Colombia. 

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

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

 

Análisis del sector. El sector terciario es uno de los más desarrollados y de los que más 

economía aporta al país, según el Departamento Administrativo Nacional de Estadística de 

Colombia (DANE), este sector aloja más del 80% de la fuerza laboral del país, se encuentran 
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actividades como lo son servicios tecnológicos, 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 comercialización y 

distribución de los productos y servicios adquiridos por los usuarios; mediante este sector, se 

realiza el importe de materia prima que es requerida para la producción de distintos procesos. 

 

El sector de servicios, es el sector económico del país que tiene más movimiento, 

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

 

6.6  Análisis De La Demanda 

 

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

cosméticos para el cuidado Personal con las siguientes características:  

 

Factores Geográficos. El mercado meta se encuentra ubicado en la ciudad de Cali 

departamento del Valle del Cauca. La población de la ciudad de Cali es según las proyecciones 

del DANE de 2.496.442 para el año 2020 de las cuales 2.459.789 hace parte de la población de 

las comunas y 36.653 de la población en corregimientos. 

 

La siguiente ilustración muestra las estimaciones y proyecciones de población y densidad 

de la ciudad de Cali 2014 - 2020: 
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Ilustración 12: Estimaciones y proyecciones de población y densidad de la ciudad de Cali 

2014 - 2020 

 

Fuente: Proyecciones de población municipales por área 2005-2020/DANE, Cálculos 

DAP. 

Factores Demográficos.  

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

adelante. 

 Las mujeres tienen una población de 1.205.088 para las comunas y 18.116 en los 

corregimientos.  

 

La siguiente ilustración muestra las estimaciones y proyecciones de población y densidad 

de la ciudad de Cali, el departamento del valle y Colombia entre el año 2014 - 2020: 
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Ilustración 13: Proyecciones de población y densidad de la ciudad de Cali, el 

departamento del valle y Colombia entre el año 2014 - 2020 

 

Fuente: Proyecciones de población municipales por área 2005-2020/DANE. 

La siguiente ilustración presenta las proyecciones de población por grupos de edad y sexo 

en Colombia de acuerdo al último censo nacional en el año 2018: 

 

6.6.1 Análisis de los resultados de las encuestas  

 

Tabla 5: Encuesta #1 ‘’ ¿Estaría dispuesto usted, a realizar la compra de productos 

cosméticos mediante una tienda virtual?’’ 

¿Estaría 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: Elaboración propia. 
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Figura  2: Encuesta #1 ‘’ ¿Estaría dispuesto usted, a realizar la compra de productos 

cosméticos mediante una tienda virtual?’’ 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 Según los datos recopilados por la encuesta, el 75,9% la población femenina estaría 

dispuesta a realizar sus compras en una tienda virtual, en donde comercialicen los 

productos que desean obtener, la encuesta nos arroja además datos muy importantes el 

cual nos da una clara idea de las nuevas tendencias de la población femenina para adquirir 

sus productos, tan solo 6,9% de las personas encuestadas prefieren seguir comprando sus 

productos en la tienda física. 

 La población fémina la cual fue objeto del estudio está entre las edades de 15 y 50 años. 

 De acuerdo a lo expuesto anteriormente, tendríamos un amplio mercado que podríamos 

captar, la encuesta nos arroja el siguiente resultado. 

 

 

 

 

 

 

 

Si
76%

No
7%

Talvez
17%

¿Estaría dispuesto usted, a realizar la compra de productos 

cosméticos mediante una tienda virtual?

Si No Talvez
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Tabla 6: Encuesta #2. ‘’ ¿Cuál 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, catálogos 24 13,80% 

Puntos de venta y tiendas online 1 0,80% 

Directamente 1 0,30% 

Total 174 100% 

Fuente: Elaboración propia. 

Figura  3: Encuesta #2. ‘’ ¿Cuál es el método preferido para realizar compras de 

cosméticos? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 Según los datos recopilados por la encuesta, el 46,6% la población femenina prefiere 

realizar sus compras en puntos físicos, ya sea en tiendas oficiales o stand donde 

comercialicen los productos que desean obtener. Casi la mitad de la población 

encuestada, prefiere realizar sus compras en puntos físicos. 

 Podríamos concluir que de acuerdo a la pregunta inicial, tendríamos alrededor de un 

75% en promedio que podríamos captar como futuros clientes potenciales. 
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Ilustración 14 : Grandes grupos de edad 

 

Fuente: DANE (2018) 

6.7 Análisis De La Oferta  

 

Se tomará como base el comportamiento histórico de las demandas, comparado con la 

oferta, teniendo en cuenta, el crecimiento de los productos cosméticos, comparado con los 

competidores del sector y un análisis generado por medio de cifras y datos. Por medio del 

análisis de la oferta se permitió determinar que, actualmente el e-commerce se encuentra en 

crecimiento y desarrollo en el país; 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 comercialización de los productos cosméticos de  será mediante 

pedido, es decir, la empresa tendrá en su portal web todos los productos cosméticos, con la 

creación de Andromedas Cosmetics se busca adquirir productos a los fabricantes y luego 

comercializarlos con diversas tiendas y almacenes con el fin de potenciar la economía 

colombiana favoreciendo desde emprendedores a grandes almacenes con un precio asequible y 

una buena calidad del producto, preocupándonos desde el rendimiento económico del vendedor 

al bienestar del consumidor. 
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6.7  Análisis De Los Competidores 

 

Tabla 7: Análisis de competidores 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

De acuerdo al análisis 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 atención, mediante un enfoque de mejora 

continua en todos sus procesos. 

 

Análisis 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 constitución y además no tributan ningún tipo de 

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

lo hacen. 



53 

 

Todas las distribuidoras como su competencia, teniendo en cuenta que algunas son más 

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 más bajos. 

Para realizar el pertinente análisis, 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 continuación realizamos 

un comparativo de precios de algunos de sus productos. 

 

Tabla 8. Empresa, producto y valor 

Empresa  Producto Valor Unid 

Tienda de belleza 

Polvo Compacto              9,300  

Brocha Precisión            10,900  

Delineador de Ojos Lápiz              7,000  

Labial            15,400  

Lápiz luminador de cejas            13,100  

Engol 

Polvo Compacto            12,000  

Brocha Precisión            11,200  

Delineador de Ojos Lápiz              6,000  

Labial              9,000  

Lápiz luminador de cejas            12,000  

Ruby Rose 

Polvo Compacto            13,000  

Brocha Precisión            10,000  

Delineador de Ojos Lápiz              9,500  

Labial            13,500  

Lápiz luminador de cejas            12,000  

Fuente: Elaboración propia. 
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Ilustración 15: Compra de precios 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

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

empresa tiene negociaciones diferentes al por mayor, por ejemplo la comercializadores Purple, 

para manejar precios más bajos o ser mayorista de te exige compras mínimas de 300.000 mil 

pesos en sus productos o catálogos para ofrecer precios más bajos, otras comercializadores para 

darte precios más bajos varía entre los 300.000 mencionados y 1.000.000 de pesos.   
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7. ESTUDIO TÉCNICO  

 

El estudio técnico tiene como objetivo determinar el proceso de producción más eficiente 

para el desarrollo de las actividades, así como escoger el tamaño y la localización geográfica, 

tomando como base los resultados obtenidos en el estudio de mercado, con una óptima 

utilización de los recursos físicos, materiales y humanos para aprovechar al máximo la función 

de producción. (Universidad Santo Tomas, 2021) 

 

7.1 Sistema De Distribución/ Comercialización 

 

Figura 1. Mapa de procesos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Dirección estratégica  

Proceso de compra a los proveedores nacionales: Obtención de los 

productos por pedido. 

Proceso de venta: Distribución de producto a los clientes por 

medio de domicilio.  

Satisfacción del 

Cliente. 

Procesos de apoyo. 

Área de mercadeo. 

Logística: Organización y recibimiento de los productos- 

Revisión de la calidad de productos.  

 

Área Contable  Área de Ventas. 

Redes sociales: Facebook, 

Instagram, Twitter, etc. 

Publicidad: Anuncios, carteles 

alusivos, etc. 

Promociones, ofertas y 

descuentes 

Área administrativa  
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7.2 Compras 

 

El proceso de compras empieza con la Planificación de las necesidades de producto para 

comercializar. El supervisor define la  estimación de venta en el período 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 estimación se cruza con las restricciones 

a nivel de inventario en el almacén de Andromedas Cosmetics y con los lotes de tamaño mínimo 

de compra negociados con el proveedor. 

 

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

es subcontratado a la empresa Interrapisismo. 

 

7.3 Almacenamiento 

 

Las empresas de mensajería de los proveedores entregan la mercadería a la bodega de 

Andromedas Cometics donde un operario recibe, verifica e ingresa la mercadería al sistema. 

Para mayor facilidad en el proceso de recepción y almacenamiento se utiliza la codificación 

de producto propia del proveedor. 

Una vez ingresada la mercadería es llevada al área de almacenamiento donde a cada 

producto de la orden de compra se le asigna una posición física establecida de acuerdo al nivel de 

utilización 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 línea” 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 línea se manejaría la metodología de consignación bancaria a cuenta de 

ahorros. Para el pago contra entrega de productos se subcontrata el servicio con el operador 

logístico que realiza la entrega de los productos, en este caso la empresa Interrapisismo. 
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El pedido es recibido por el sistema, se hace una verificación adicional del inventario y se 

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

 

7.5 Tamaño Y Localización Geográfica 

 

Como se trata de una empresa comercializadora y no productora de maquillaje la 

localización 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 

mercancía. Teniendo en cuenta lo anterior y al analizar diferentes sectores de los estratos 2,3 y 4 

de Cali, se determinó que el punto de venta directo de Andromedas Cosmetics  estará ubicado en 

zona oriente de Cali. 

 

La bodega se describe a continuación: 

 

Tabla 9: Descripción bodega 

Ubicación Oriente de Cali 

Barrio Ciudadela Invicali 

Dirección Carrera 26c1 #111-61 local 102 

Área 20 m2 

Tabla: Elaboración propia. 
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8. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL  

 

8.1  Objetivos del negocio 

 

A partir de suministro de mercancía construir un portafolio de servicios que proporciones 

opciones diferentes e innovadoras de asesoría profesional bajo el concepto de conocimiento e 

involucramiento del cliente en la actividad de compra. Cabe decir que con la variedad de productos 

generará diversidad en la opción del cliente a la hora de comprar. 

 

8.2 Recursos humanos 

 

‘’La administración de personal estrategia se ha definido como la unión de una 

administración de personal con las metas y los objetivos estratégicos, a efecto de mejorar el 

desempeño del negocio y de desarrollar una cultura de la organización que propicie la innovación 

y la flexibilidad. Vinculando de esta manera una relación entre las metas de la administración de 

personal con los objeticos de la empresa en general, lo cual se contradice con lo que se pensaba 

tiempo atrás, donde se afirmaba que los beneficios de la organización iban sentido contrario a los 

beneficios de sus empleados. ’’ (Rangel, 2006)  

Según lo anterior, el recurso humano y equipos de trabajos constituyen la base para la 

formación de dicho proyecto. 

Figura  4: Organigrama 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Departamento de 

logística. 

Gerente  

Departamento financiero. 

Contador. 

Departamento de ventas. 
Departamento de 

mercadeo. 

Publicidad. Vendedores. Control y Calidad. 
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8.3 Descripción De Departamentos 

 

Financiero: La función 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 función dentro de la empresa que tiene como rol identificar tanto 

necesidades como deseos de consumidores y/o clientes, determinar mercados , diseñar productos 

y servicios que generen cadenas de valor hacia estos consumidores y clientes, mediante una 

relación sostenible y duradera, que le aseguren . 

 

Logística: La función de la logística es la planificación y la gestión del flujo de 

materiales de la manera más eficaz entre nuestros proveedores y nuestros clientes finales, 

incluyendo la creación e implementación de sistemas de control y mejora. 

 

Ventas: El área de ventas es el motor que impulsa las estrategias comerciales de 

cualquier empresa. Además, es responsable de dictar el ritmo de producción, evitar que la 

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

 

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

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

 Contador 

 Auxiliar de mercadeo 

 Área operativa 

 Auxiliar logística 

 Vendedor 
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8.4 Manual De Funciones Área Administrativa 

 

Tabla 10: Manual de funciones contador 

Identificación del cargo: Contador 

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

presupuestal de la empresa facilitando así la gestión comercial. 

Funciones: 

 Llevar la contabilidad general de la empres 

 Manejar presupuesto de ingresos, egreso e inversiones. 

 Revisar los registros contables y presupuestales  

 Clarificar y organizar toda la información financiera y contable que se maneja en la 

empresa 

 Codificar libros y documentos y realzar registro en el computador 

 Expedir certificaciones y constancias 

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

 Proyectar acuerdo mensual de gastos 

 Realizar comprobantes de contabilidad 

 Revisar cuentas bancarias  

 Elaborar nómina y plantillas de pago  

 Las demás funciones que sean asignadas por su jefe inmediato 

Requerimientos: 

Estudios: Profesional en contaduría 

Conocimientos: Manejo de Excel. 

Experiencia: 1 año desempeñando el cargo de contador 

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

Identificación del cargo: Auxiliar de mercadeo  

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

cliente. 

Funciones: 

 Ejecutar el mercado tomando en cuenta el consumidor 

 Investigar permanentemente al consumidor, considerar la competencia, los productos 

más vendidos y los diferentes mercados. 

 Seleccionar los clientes importantes y buscar fidelizarlos 

 Explorar los mercados innovadores 

 Acoplarse y responder rápido a la innovación  

 Proteger el producto de diversas amenazas de mercado 

 Realzar y promocionar la marca 

Requerimientos: 

Estudios: profesional en mercadeo  

Experiencia: 1 año desempeñando el cargo de auxiliar de mercadeo. 

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

Identificación del cargo: Vendedores 

Finalidad del cargo: Brindar asesoría y buena atención a los clientes  

Funciones: 

 Atender a los clientes 

 Guiarlos a través del proceso  

 Ofrecer y promocionar los productos 

 Asesorar en la experiencia de compra 

 Las demás funciones que sean asignadas por su jefe inmediato 

Requerimientos: 

Estudios: Estudiantes universitarios  

Conocimientos: ventas, relaciones públicas, manejo de computador. 

Experiencia: No es obligatoria. 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 13 : Manual de funciones auxiliar logístico 

Identificación del cargo: Auxiliar logístico 

Finalidad del cargo: Planificar y gestionar el flujo de materiales de la manera más eficaz 

entre nuestros proveedores y clientes 

Funciones: 

Controlar el inventario 

Procesos operativos de almacén 

Transportar y distribuir la mercancía  

Genere logística inversa 

Requerimientos 

Educación: técnico en logística 

Experiencia: 1 año desempeñando el cargo de logística. 

Fuente: Elaboración propia. 
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8.5  Jornada Laboral 

 

La jornada laboral  de los empleados es de 8 horas diarias. El local se abrirá de 8am a 5 pm 

de lunes a sábados. 

Tabla 14: Costos laborales Gerente 

Presupuesto de costos laborales detallado 

Cargo: Gerente MENSUAL ANUAL 

Sueldos según nomina  $                    1.500.000   $         18.000.000  

PRESTACIONES SOCIALES  $                       346.250   $           4.154.997  

Cesantías  $                       133.818   $           1.605.811  

Prima de servicios  $                       133.818   $           1.605.811  

Vacaciones  $                          62.550   $               750.600  

Intereses sobre cesantías  $                          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  

Pensión  $                       124.950   $           1.499.400  

ARL  $                            7.830   $                 93.960  

TOTAL  $                    2.181.530   $         26.178.357  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 15: Costos laborales contador 

Presupuesto de costos laborales detallado 

Cargo: Contador MESUAL ANUAL 

Sueldos según nomina  $                  1.200.000   $                          14.400.000  

PRESTACIONES SOCIALES  $                     280.760   $                             3.369.117  

Cesantías  $                     108.828   $                             1.305.931  

Prima de servicios  $                     108.828   $                             1.305.931  

Vacaciones  $                        50.040   $                                600.480  

Intereses sobre cesantías  $                        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  

Pensión  $                        99.960   $                             1.199.520  

ARL  $                          6.264   $                                   75.168  

TOTAL  $            1.748.983,78   $                          20.987.805  

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

Presupuesto de costos laborales detallado 

Cargo: Auxiliar de mercadeo MESUAL ANUAL 

Sueldos según nomina  $                  900.000   $     10.800.000  

PRESTACIONES SOCIALES  $                  206.402   $        2.476.826  

Cesantías  $                    74.970   $           899.640  

Prima de servicios  $                    83.838   $        1.006.051  

Vacaciones  $                    37.530   $           450.360  

Intereses sobre cesantías  $                    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  

Pensión  $                    74.970   $           899.640  

ARL  $                      4.698   $              56.376  

TOTAL  $              1.307.570   $     15.690.842  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 17: Costos laborales auxiliar de logística 

Presupuesto de costos laborales detallado 

Cargo: Auxiliar de logística MENSUAL ANUAL 

Sueldos según nomina  $                       900.000   $         10.800.000  

PRESTACIONES SOCIALES  $                       206.402   $           2.476.826  

Cesantías  $                          74.970   $               899.640  

Prima de servicios  $                          83.838   $           1.006.051  

Vacaciones  $                          37.530   $               450.360  

Intereses sobre cesantías  $                          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  

Pensión  $                          74.970   $               899.640  

ARL  $                            4.698   $                 56.376  

TOTAL  $                    1.307.570   $         15.690.842  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 18: Costos laborales vendedor 

Presupuesto de costos laborales detallado 

Cargo: Vendedor MENSUAL ANUAL 

Sueldos según nomina  $                     900.000   $                          10.800.000  

PRESTACIONES SOCIALES  $                     206.402   $                             2.476.826  

Cesantías  $                        74.970   $                                899.640  

Prima de servicios  $                        83.838   $                             1.006.051  

Vacaciones  $                        37.530   $                                450.360  

Intereses sobre cesantías  $                        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  

Pensión  $                        74.970   $                                899.640  

ARL  $                          4.698   $                                   56.376  

TOTAL  $                  1.307.570   $                          15.690.842  

Fuente: Elaboración propia. 
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8.6 Estudio Legal 

 

Estos estudios, permiten conocer la normatividad legal vigente de Colombia, país en 

donde se va a desarrollar el proyecto y en donde se realizarán actividades como lo son: 

comercialización y distribución de productos cosméticos, se tendrá en cuenta: proveedores con 

parámetros legales, políticas de constitución de una empresa, nombre, marca, entre otros, que 

debe de seguir Andromedas Cosmetics para su constitución como empresa que se deben seguir 

para su correcto funcionamiento. 

 

8.6.1 Constitución Legal De La Empresa  

 

La constitución legal de una empresa, es requisito para el funcionamiento comercial de 

cualquier entidad con actividades licitas en Colombia; se realiza el registro en la cámara y 

comercio de Santiago de Cali, donde, se diligencian formatos como el RUT y se realizan pagos 

correspondientes como lo son: impuestos, matricula mercantil y derechos de inscripción, entre 

otros. 

 

Nombre o razón social. El nombre o la razón social de la empresa, es la forma en que, 

de manera única, se identifica la organización, haciendo referencia al nombre legal registrado en 

la documentación requerida para la constitución de la empresa.  

 

La comercializadora de productos cosméticos llevará el nombre de “Andromedas 

Cosmetics”, una vez definido este, se realizó la consulta de homonimia en la página de la 

Cámara de Comercio de Santiago de Cali, en el Registro Único Empresarial y Social (RUES), 

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

 

Fuente: RUES (2021)  

 

 

Teniendo en cuenta la información 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 dedicará la 

comercializadora de productos cosméticos mediante el código CIIU, el cual, clasifica la actividad 

económica de la empresa.  

El Gobierno Nacional expidió el Decreto 957 de 2019, mediante el cual se establece una 

nueva clasificación del tamaño empresarial basada en el criterio único de ingresos por 

actividades ordinarias (Mincomercio, 2019).  

A la fecha, las empresas en Colombia se han clasificado por medio de las variables 

“Número de empleados” y “Volumen de activos”. Sin embargo, dada la necesidad de contar con 

una clasificación que responda a las nuevas realidades de las empresas colombianas, el Gobierno 

Nacional decidió adoptar los ingresos como único criterio ya que aporta mejor información sobre 

el tamaño real de las empresas y permite tener presentes las particularidades de cada sector de la 

economía, como por ejemplo el comportamiento de firmas de servicios o tecnología. 

La clasificación de la empresa se realizará teniendo la nueva clasificación según el 

decreto expedido por el gobierno nacional, los ingresos que se manejaran para la creación 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 continuación, en el siguiente Cuadro, se exponen 

los rangos de clasificación de empresas en Colombia. 

 

8.6.2 Los nuevos rangos 

 

Sector manufacturero. Las microempresas serán las que registren ingresos anuales de 

$807 millones o menos. Las pequeñas irán desde $807,1 millones a $7.000 millones. Para las 

medianas, irá desde $7.001 millones hasta $59.512 millones. De ahí en adelante, serán grandes. 

Sector comercio. Las microempresas serán de $1.534 millones o menos. Las pequeñas 

irán desde $1.534,1 millones a $14.700 millones. Para las medianas, irá desde $14.700,1 

millones hasta $74.000 millones. De ahí en adelante, serán grandes. 

Sector servicio. Las microempresas serán de $ 1.130 millones o menos, las pequeñas 

empresas irán desde 1.130,1 millones a 4.520 millones y para las medianas irán desde 4.520,1 

millones hasta 15.500 millones. De ahí en adelante, serán grandes. (Portafolio, 2019) 

 

Tabla 19. Rangos de empresas 

 

Fuente: Mincomercio (2019) 

 

Con base en la información 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 económica 

por medio del código CIIU, establecido en la cámara de comercio de Santiago de Cali.  

Andromedas Cosmetics es una microempresa dedicada a la comercialización 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 él envió dependiendo la 

adquisición del comprador. 

A continuación, en la Imagen, se procede con la clasificación de las actividades realizadas 

por la empresa con base al código CIIU. 

 

Ilustración 17: Descripción código CIIU 

 

Fuentes: Cámara de comercio de Bogotá. (2021) 

 

Teniendo en cuenta la información de la Imagen anterior, es posible determinar que el 

código CIIU que determina la actividad económica de la empresa es el 4791, el cual, corresponde 

a la comercialización de productos o servicios de manera virtual. 

 

Tipo de sociedad. Andromedas Cosmetics será constituida bajo Sociedad por Acciones 

Simplificadas (S.A.S), lo cual, quiere decir que puede ser constituida por una o más personas, 

constara de documento privado y las acciones no van a ser comercializadas en la bolsa de 

valores. 

Andromedas Cosmetics es una empresa con ánimo 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 capitalización, es flexible en comparación con otros tipos 

de sociedad y existe una simplificación en cuanto a los trámites de constitución. 
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8.6.3 Trámites 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 constitución se encuentran en el Anexo en presente proyecto. 

 

Acta de constitución. Para poder realizar la constitución de la empresa como S.A.S., es 

requisito elaborar un documento privado, el cual, se registra ante la Cámara de Comercio de 

Santiago de Cali. Este documento debe ser firmado por los socios y debe de ser autenticado en la 

notaría 

 

Registro Único Tributario (RUT). administrado por la Dirección de Impuestos y 

Aduanas Nacionales, constituye el mecanismo único 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 

Común y los pertenecientes al régimen simplificado; los agentes retenedores; los importadores, 

exportadores y demás usuarios aduaneros, y los demás sujetos de obligaciones administradas por 

la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales, respecto de los cuales esta requiera su 

inscripción. (DIAN, 2021) 

 

Registro matricula mercantil. Es el registro que deben hacer los comerciantes (personas 

naturales y jurídicas) y los establecimientos de comercio en las cámaras de comercio con 

jurisdicción 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 Código de Comercio. (Cámara de comercio de Bogotá, 2021) 

 

Registro Único Empresarial y Social (RUES) Es un formulario único que integra 

información actualizada del registro mercantil, registro único de proponentes, registro de 

entidades sin ánimo de lucro, régimen común, registro de actividades y juegos de azar, registro 

de veedurías ciudadanas y registros de economía solidaria. 

 

https://www.ccb.org.co/content/download/4714/58996/file/Codigo%20Comercio.pdf
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Registro de Información Tributaria (RIT). También conocido como “inscripción en 

registro de información tributaria y consiste en la incorporación a los mecanismos de 

identificación, ubicación y clasificación de quienes contribuyen a los impuestos en la industria y 

comercio. Este trámite puede realizarse dos meses siguientes a loa iniciación de las actividades; 

que generan obligación de declarar y pagar el impuesto de industria y comercio, avisos y tableros 

(ICA), El impuesto de Industria y Comercio es un gravamen de carácter 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. (López, 2021) 

 

Número de Identificación Tributaria (NIT). Es un número asignado por la DIAN, 

tanto para personas naturales como jurídicas. Permite la identificación de efectos tributarios, 

aduaneros y de control cambiario para realizar seguimiento del correcto cumplimiento. 

(Wikipedia, 2021) 

 

Resolución de facturación. Esta solicitud se realiza ante la DIAN; consiste en la 

autorización de la numeración para la facturación que manejara Andromedas Cosmetics y así, 

llevar un control de las compras y las ventas realizadas mes a mes. Para la solicitud de la 

numeración de facturación, es requisito para la empresa renovar con antelación el RUT, en 

cuanto al nombre o razón social de la empresa, teléfono de contacto, dirección y responsabilidad 

de facturar. El formato de facturación 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 facturación 

electrónica. 

 

Facturación electrónica. Es la evolución de la factura tradicional, para efectos legales 

tiene la misma validez que el papel, sin embargo, se genera, valida, expide, recibe, rechaza y 

conserva electrónicamente, lo que representa mayores ventajas. Tributariamente es un soporte de 

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

 

 

 

 



74 

 

8.6.4 Trámites 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 según corresponda. Para 

realizar los trámites legales que se van a mencionar a continuación, en algunos casos es 

necesario. 

Aspectos jurídicos. 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 

constitución de una empresa como S.A.S., es el tipo de sociedad más utilizado en Colombia. Esto 

se debe, a que su proceso de constitución es mucho más rápido, la normatividad es un poco más 

flexible, existe una reducción 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 limitación 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. 

Según el artículo 5 de la Ley 1258 del 5 de diciembre de 2008 de la constitución política 

de Colombia, se exponen los aspectos jurídicos que se han de tener en cuenta para la constitución 

de Andromedas Cosmetics. 

 

 “Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas (ciudad o municipio 

donde residen).  

 Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por 

acciones simplificada” o de las letras S.A.S.  

 El domicilio principal de la sociedad junto con el de las diversas sucursales que se 

establezcan en el mismo acto de constitución (en dado caso que la empresa cuente con 

puntos físicos).  

 El termino de duración si este no fuere indefinido (Si en el acta de constitución no se 

expresa nada, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término indefinido).  
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 Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que se exprese 

que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial, o civil, licita. Si nada se 

expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá realizar cualquier 

actividad lícita. 

 El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las acciones 

representativas del capital y la forma y términos en que estas deberán pagarse.  

 La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las facultades de sus 

administradores. En todo caso, deberá 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. “Prestación 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 relación 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 Casación 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 año laborado. Si la vinculación es inferior a un año, el pago será 

proporcional a los días trabajos por parte del trabajador. La prima de servicios se debe de pagar 

por tarde el último día del mes de julio y los primeros 20 días del mes de diciembre, es decir, la 

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

 

Cesantías. 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 año de trabajo.  
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El salario base para liquidar las cesantías corresponden al último salario mensual 

devengado por el trabajador al momento de la liquidación, siempre que no haya tenido variación 

en los últimos tres meses, de lo contrario, se realiza el promedio del salario devengado en el 

último año. (Escolme, 2021) 

Antes de la vigencia de la Ley 50 de 1990: Los trabajadores vinculados con anterioridad 

al primero de enero de 1991 están sujetos al régimen de retroactividad de las cesantías, de 

acuerdo con el cual estas se liquidan en su totalidad a la terminación del contrato de trabajo (Ley 

50 , 1990). 

 

Intereses sobre cesantías. En enero de cada año, el empleador le debe de pagar al 

trabajador los intereses sobre las cesantías acumuladas en el año anterior, a una tasa del 12% 

anual. 

 

Vacaciones. En Colombia, las vacaciones corresponden a 15 días hábiles de descanso 

remunerado por cada año de trabajo. Normalmente, esto aplica para empleados fijos, 

directamente vinculados con la compañía. 

 

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 año 2021 es 

de $106.454. 

 

Dotación. Aplica para empleados con contrato a término indefinido, que devengue una 

suma igual o menor a 2 SMMLV. Deberán recibir por parte del empleador, tres veces al año, un 

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

 

Parafiscales. Los aportes parafiscales son contribuciones de carácter obligatorio por 

parte del empleador, los cuales, se determinan sobre la base gravable de la nómina total de los 

trabajadores. Estos aportes suman el 9% de la nómina y se destinan a cajas de compensación 

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 formación académica gratuita a millones de colombianos que se benefician 

con programas técnicos y tecnólogo, mejorando su nivel educativo y aumentando las 

posibilidades de ser más competitivos en el mercado laboral. El 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 protección, atención y prevención integral de la infancia, niñez, 

adolescencia y bienestar de las familias colombianas. El 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 compensación familiar. Son entidades colombianas, privadas, sin ánimo de 

lucro, las cuales se encargan de mejorar la calidad de vida de los trabajadores y sus familias, 

mediante programas de recreación, deporte, turismo, educación 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 añadido del (IVA). Es un grávame que se aplica por la 

adquisición 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 económico, es decir, obtención de materia prima, producción, distribución, 

importación y exportación. Para el año 2021, se determinó que el IVA en Colombia es del 19%, 

anualmente, este se modifica acorde a los parámetros legales que rigen su aumento o 

decrecimiento. 

 

Retención en la fuente. Es un sistema de recaudo anticipado del impuesto sobre la renta a 

las ventas que realice la organización; estos pagos o 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 realización 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 líquida gravable se le aplica la tarifa del impuesto establecida por la ley, y 

el resultado es el impuesto sobre la renta correspondiente al año gravable que el contribuyente 

debe pagar cada año ante la DIAN. (Mis Abogados, 2021) 

 

8.6.5 Requisitos para el funcionamiento de la empresa 

 

Es importante tener presentes los requisitos, documentación y trámites que se han de 

tener en cuenta para la constitución de una empresa. Este tipo de procedimientos varían acorde a 

la actividad económica de cada empresa y el tipo de constitución en el que se desean registrar. 

 

Registro de marca. Una marca, permite identificar de forma única 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) 

 

Certificación de inspección de bomberos. Es un certificado emitido por el cuerpo de 

bomberos oficial de Santiago de Cali, que es emitido después de una visita o inspección técnica 

ocular; para la revisión del sistema de protección contra incendios (SPCI) y las condiciones de 

seguridad humana. Para realizar la evaluación 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 Cámara de 

Comercio de Santiago de Cali., para tener protección, control y seguimiento de la información 

contable de la empresa. Estos se deben entregar de forma física a la entidad. 

 

Licencia de Seguridad y Salud en el Trabajo. Es un documento que puede ser 

solicitado por personas naturales o jurídicas; en la unidad de saneamiento del Valle del Cauca 

(UESVALLE), de acuerdo a lo establecido por la “Resolución 452 del 28 de diciembre del 2012 

que regula el procedimiento y los requisitos para el otorgamiento y renovación de la licencia de 

salud ocupacional”, En el valle del cauca tiene un costo para el año 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 disposición 

de recursos para su desarrollo. 

 

Tabla 20. Tabla costo estudio legal (COP) 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

 

Concepto Valor ($) 

Autenticación acta de constitución 16,180 

Registro de matrícula mercantil 36,000 

Registro único empresarial y social 

(RUES) 

34,000 

Registro de marca 977,500 

Certificación de bomberos 50,000 

Documentos y libros 15,000 

TOTAL 1,128,680 
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9. ESTUDIO FINANCIERO 

 

 

Se presenta el análisis financiero que permite evaluar la viabilidad o no del proyecto de 

comercialización de cosméticos. Con este propósito de evalúa el flujo de caja, el estado de 

resultados, balance y se plantean las diferentes estrategias financieras.  

 

 

Tabla 21. Estudio de inversión 

GRAN TOTAL $  39.028.680 
Inversión en activos fijos 

Concepto  Valor 

Máquina y equipos  $                 5.500.000  

Equipos de Oficina  $                 8.000.000  

Software  $                 1.200.000  

TOTAL  $              14.700.000  

Inversión en gastos de instalación 

Concepto  Valor 

Estudios de Investigación   $                    200.000  

Adecuación del local  $                 2.500.000  

Gastos legales de constitución   $                 1.128.680  

Publicidad   $                    400.000  

Papelería   $                    200.000  

Arriendo   $                    600.000  

Servicios públicos  $                    200.000  

Honorarios profesionales  $                    500.000  

TOTAL  $                 5.728.680  

Inversión en capital del trabajo  

Capital de trabajo Valor 

Empaques  $                    600.000  

Mercancía   $              15.000.000  

Efectivo  $                 3.000.000  

TOTAL  $              18.600.000  

Fuente: Elaboración propia. 



81 

 

El total de la inversión inicial estará dividida en 2 montos: $30’000.000 que se obtiene 

por medio de un préstamo con el BANCO CAJA SOCIAL y su línea de crédito libranza. El 

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

 

 

Tabla 22. Cuotas De Crédito 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

9.1 Proyección De Ventas 

 

De acuerdo a la información recopilada en los antecedentes del proyecto y al análisis en 

cuanto a ocasión de compra realizado en la investigación de mercados se tiene que la demanda de 
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los cosméticos como de tantos otros productos de belleza tiene días estacionales, encontrando 

específicamente cuatro picos importantes: 

 

 Marzo (Mes de la mujer) 

 Mayo (Mes de la Madre) 

 Septiembre (Día de Amor y amistad) 

 Diciembre (Navidad) 

Ilustración 18: Porcentaje de demanda 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Los cosméticos, en realidad, al ser productos de necesidad básica para muchas mujeres, 

representan una oportunidad increíble para generar ganancias todo el año, no sólo 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 comercialización.  

 

9.2 Precio De Venta 

 

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

margen de ganancias del 60%. 
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Tabla 23. Precio de Venta 

Descripción costo de venta precio de venta margen bruto % margen 

Agua de rosas 250 ml  $                   3.552   $                     8.880   $                  5.328  60% 

Paleta Kylinia 12 tonos   $                   2.400   $                     6.000   $                  3.600  60% 

Mascarilla Grana Q10   $                   1.040   $                     2.600   $                  1.560  60% 

Delineador Plumón   $                   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  $                   2.400   $                     6.000   $                  3.600  60% 

Polvo suelto translucido  $                   2.720   $                     6.800   $                  4.080  60% 

Glitter liquido  $                   1.800   $                     4.500   $                  2.700  60% 

Lampiña   $                   1.166   $                     2.916   $                  1.750  60% 

Corrector Raymar   $                      960   $                     2.400   $                  1.440  60% 

Brocha x2  $                      640   $                     1.600   $                      960  60% 

Fuente: Elaboración propia 

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

por pagar o anticipos. Ya que son productos que no tienen producción, solo comercialización e 

inventarios, por esta razón no cuenta con costo de materia prima, costos de fabricación. 

 

9.3 Estado De Resultados  

 

Dentro del estado de resultados, se encuentra: 

Ventas. El saldo proviene del número 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 estará destinado a invertir publicidad en redes 

sociales, impresión de logo, volantes publicitarios. 

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

dando un valor de $7.853.223, el salgo del arriendo, servicios públicos y papelería. 

Cabe decir que se utilizó una inflación del 7% anual 
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Tabla 24.  Estado de resultados 

Estado de resultados MENSUAL Año 1 Año 2  Año 3  Año 4 Año 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   $          5.495.520   $       5.880.206   $         6.291.821  

Gastos de 

administración  $          8.853.223   $        106.238.676   $     113.675.383   $     121.632.660   $    130.146.946   $     139.257.233  

Utilidad Operativa  $          4.546.777   $          54.561.324   $       58.380.617   $       62.467.260   $       66.839.968   $       71.518.766  

Impuesto 30%  $          1.364.033   $          16.368.397   $       17.514.185   $       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: Elaboración propia 

Tabla 25. Balance General 

Balance General Proyectado 

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 mercancías $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  

Máquinas 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: Elaboración propia 
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9.4 Análisis Financiero 

 

Indicadores financieros. Para este análisis se tomaron algunos de los indicadores 

financieros más 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 compañía para pagar sus pasivos corrientes 

con el fin de convertir a efectivo sus activos corrientes. 

Razón 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  

Razón Corriente 1.43 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se puede ver como en el primer año 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 razón 

corriente sigue aumentando hasta llegar al último año donde se ve un incremento mucho mayor 

que en los años anteriores, esto se debe a que para ese periodo el préstamo ya está totalmente 

amortizado y las deudas a corto plazo se limitan a los impuestos y demás 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 participación 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: Elaboración propia. 

Este indicador quiere decir que por cada $1.00 que se tiene invertido en activos, $0.75 

centavos o el 75.00% (año 1) han sido financiados por terceros. Así pues, se puede ver como a 

medida que el préstamo bancario es amortizado, el porcentaje de participación 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 años de funcionamiento del proyecto, puede ser, además de 

asumido y pagado con satisfacción, lo suficientemente bajo como para a partir del cuarto año 

adquirir nuevas cargas financieras. 

Apalancamiento. Compara el financiamiento originario de terceros con los recursos de los 

accionistas, socios o dueños de la empresa, con el fin de establecer cuál de las dos partes está 

corriendo mayor riesgo. 

Tabla 28: Indicador de Apalancamiento 

INDICADORES FINANCIEROS 

INDICADOR  3 

3. DE ENDEUDAMIENTO   

Apalancamiento 4.00 

Fuente: Elaboración propia 

El indicador de Leverage o apalancamiento muestra como por cada $1.00 de patrimonio 

se tienen $ 4 de deuda en el primer año, en otras palabras, $1.00 peso invertido por los dueños 

está comprometido en un 400%. Se puede afirmar que el valor del indicador de apalancamiento 

disminuye año tras año gracias a la disminución de pasivos y al aumento del patrimonio 

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

 

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

Colombia, quien en su libro “Análisis financiero aplicado – Décima edición” 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 análisis: 

 

 

Para el año 0 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 la empresa Andromedas Cosmetics no se puede endeudar ya 

que tiene el nivel está por encima de lo posible para el primer año.  

 

9.5 Evaluación Del Inversionista 

 

El análisis final se realiza con la intención 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 opción es declinar esta. 

 

9.5.1 Tasa Interna De Oportunidad (TIO).  

 

La tasa interna de oportunidad, se calcula para obtener la referencia límite, que permite 

determinar si la inversión que se va a realizar es viable y se considera rentable. 

La TIO se calcula con base en la información suministrada por el Banco de la Republica 

del DTF, donde, se encuentra la tasa promedio ponderada de captaciones CDT a 90 días, tal como 

se indica en la Tabla 26., también, se tiene en cuenta la tasa de inflación, la cual, en conjunto con 

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

Vigencia 
desde 

Vigencia 
hasta 

DTF 
(%) 

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 información suministrada anteriormente, a continuación, por 

medio de la Ecuación 18., se procede a calcular la tasa interna de oportunidad (TIO). 

 

Ecuación 1: Tasa interna de oportunidad (TIO) 

 

𝑇𝐼𝑂 = (1 + 𝐷𝑇𝐹) ∗ (1 + 𝐼𝑃𝐶) ∗ (1 + %𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖o𝑛) – 1 
 
 

  Fuente: SALAS, Gustavo. Formulación y evaluación de proyectos. 

Colombia, Bogotá. Observación inédita, 2019 
 

Ecuación 2: TIO esperada  

 

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

 

 

                   TIO = 23.1428 

    Fuente: Elaboración Propia 

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

con respecto a la inversión 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 así, determinar la 

factibilidad del proyecto. 

A continuación, en la Ecuación 13., se presenta el valor presente neto del proyecto en 

estudio. 

 

Ilustración 19: Valor presente neto 

 

Fuente: Rankia, 2021. 

 

Ecuación 3: Valor presente neto esperado 

 

 

VPN O VAN =    36.679.297  

Fuente: Elaboración 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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Ilustración 20: Tasa interna de retorno 

 

Fuente: Rankia, 2021. 

 

TIR = 97%  

 

Con base en los resultados obtenidos tras aplicada la fórmula para calcular la TIR, 

se entiende que el proyecto obtiene una tasa de retorno aproximadamente del 97% sobre la 

inversión realizada. 

 

9.5.4 Interpretación del TIR vs TIO 

 

Comparando si la TIR es mayor que la TIO, el proyecto se debe aceptar pues estima un 

rendimiento mayor al mínimo 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 mínimo requerido. 

 

Mas sin embargo, el TIR arrojado de nuestro proyecto es del 97% a comparación 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 más valor de lo 

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

 

 Actualmente el sector terciario es el sector que más aporta al PIB de Colombia; se está 

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 tecnología 

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 estableció el perfil del cliente, la aceptación de la idea de 

negocio y los productos ofrecidos por este, las necesidades del consumidor, el portafolio 

completo de producto, la ubicación del proyecto En este estudio también se determinó la 

demanda proyectada y los competidores directos y más importantes. 

 

 En el estudio administrativo se estableció el organigrama, en donde se definieron las 

funciones de cada empleado por medio de un manual de funciones y se realizó un estudio 

de salarios en el cual se definieron los factores más importantes para fijar el sueldo de cada 

uno. 

 

 En el estudio legal se definió que la empresa será constituida como una sociedad por 

acciones simplificadas, la cual será una microempresa dedicada a la comercialización de 

productos cosméticos. Se establecieron la inversión 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 análisis de indicadores 

financieros se determinó que el proyecto es factible y tiene un periodo de recuperación de 

la inversión de dos años. 

 

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

y belleza en el que se desenvuelve la empresa es un sector que está en pleno desarrollo, 
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que crece día a día y tiene mucho que ofrecer hacia el futuro ya que en la actualidad el 

mercado ha tenido una gran expansión dadas a las condiciones actuales que estamos 

enfrentando producto a la pandemia generada por el Covid-19, la mayoría de las 

empresas se han estancado por no manejar en la actualidad e-commerce o tener sus 

productos ofertados en la internet, nuestra propuesta está enmarcada en ofertar por este 

canal de ventas como  nuestro principales medio para generar la venta de los producto 

ofertados en nuestros catálogos.  
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