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RESUMEN

En la siguiente investigacion se realizé un analisis del mercado que estudie la viabilidad de
incorporar al mercado una nueva marca de cosméticos en la ciudad de Pereira. La importancia
del maquillaje en las practicas estéticas tiene un elemento destacado a lo largo de la historia, que
tuvieron transformaciones que hacen que el maquillaje aun sea de gran importancia en la vida
cotidiana en diversos grupos generacionales. Teniendo en cuenta lo anterior se analiza la
validacion del mercado para la creacion de una marca de cosméticos en la linea de iluminadores,
identificando caracteristicas dentro de la competencia, canales de distribucion y caracteristicas de
consumo que respondan a un mercado cada vez mas exigente en términos de calidad y uso de las
practicas de testeo, que siga aportando a la dindmica productiva del sector de cosméticos a nivel

nacional y regional.

PALABRAS CLAVE.
Sector Cosmético, I[luminadores, Modelo Canvas, Emprendimiento, Competitividad, andlisis de

mercado.

ABSTRACT

In the following investigation, a market analysis was carried out to study the feasibility of
incorporating a new cosmetic brand into the market in the city of Pereira. The importance of
makeup in aesthetic practices has a prominent element throughout history, which had
transformations that make makeup still of great importance in everyday life in various
generational groups. Taking into account the above, the market validation for the creation of a

cosmetic brand in the line of illuminators is analyzed, identifying characteristics within the



competition, distribution channels and consumer characteristics that respond to an increasingly
demanding market in terms of quality and use of testing practices, which continue to contribute

to the productive dynamics of the cosmetics sector at national and regional level.

KEYWORDS.
Cosmetic Sector, Illuminators, Canvas Model, Entrepreneurship, Competitiveness, market

analysis.



INTRODUCCION

Cuando decidi buscar el tema para mi proyecto de grado, queria estudiar la forma en la cual un
producto pueda reflejar lo que somos y mostrar nuestra identidad. Después de haber realizado un
largo tiempo de busqueda me planteé la posibilidad de estudiar el producto que necesitaban tanto
magquilladores como personas amantes a maquillarse basado en mi gusto. Pensando en primer
momento que era algo superficial, sin embargo gracias a mi asesora de grado me di cuenta de
que mucha de la informacion que tenia era muy valiosa y podriamos lograr lanzar un proyecto
para crear un producto en el cual se evidenciaba una baja competencia en alta calidad de
iluminadores a nivel nacional.

Con la creacion de la marca de cosméticos se busca lograr encontrar un producto que satisfaga
las necesidades de las mujeres, siendo este un complemento apropiado para realzar su belleza
mediante la aplicacion del maquillaje. La aplicacion debe de ser acorde a sus caracteristicas
individuales, de acuerdo a las tendencias de consumo y su respectiva morfologia, ademas es
importante resaltar que el maquillaje encarna a una mujer mas sofisticada y preocupada por su
presencia fisica en el cuales las técnicas de embellecimiento no son solo un referente ara
distinguirse de los demas, sino también para gustarse a uno mismo a través de la busqueda de la
belleza.

La metodologia utilizada se baso en el desarrollo de un andlisis de mercado para la creacion de
una marca de cosméticos que contiene los siguientes puntos; planteamiento del problema,
andlisis del entorno, estudio y las estrategias de mercadeo. Localizacion, los canales de
distribucion, estudios administrativos, econdmico y financiero los cuales se detallaran a través de

la lectura del documento. Con toda la informacion obtenida que me podia ofrecer el mercado,



identificando las debilidades, se dio un vuelco hacia el otro lado de la moneda, la de los
consumidores finales con el fin de exponer algunas de las inquietudes sugeridas en la
investigacion. Para esto se realizo un Focus Group con diferentes expertos en el area del
magquillaje intentando conocer las necesidades y gustos del consumidor.

Finalmente al realizarse el estudio se presentaron algunas conclusiones con base a todo lo

nombrado anteriormente.



TITULO

Analisis de mercado para la creacion de una marca de cosméticos en la ciudad de

Pereira

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion del problema
La imagen personal es muy importante en nuestra vida diaria, refleja quiénes somos y
quiénes queremos ser, es un significante social al grupo al que pertenecemos y también muchas
veces del grupo al que aspiramos pertenecer. El aumento de la demanda de productos estéticos,
servicios para la belleza y el cuidado personal es originado por una generacion que tiene su
propia identidad y sobre todo desarrollar una negacion a envejecer y a una obsesion por cuidarse.
Los productos de cuidado personal estan presentes en nuestra vida cotidiana, pero detras de todo

eso hay mucho mas, existe un sector empresarial que esta dispuesto a crecer e innovar.

La industria del sector cosméticos, hace parte de uno de los mercados con mayor
participacion y competitividad a nivel mundial, en especial en la contexto latinoamericano donde
la oferta de productos y servicios estd a la mano de los consumidores, sin embargo, es importante
entender el inicio y los antecedentes que le proceden a la hora de hablar de los cosméticos. Desde
la pre-historia el ser humano se ha dedicado a cuidar su piel y exaltar su belleza, asi mismo, se
puede evidenciar en las diferentes etapas de la historia cosmética que siempre ha sido un
elemento clave en la figura femenina. Entre las antiguas civilizaciones tales como la civilizacion

Egipcia, Griega, Atenas y el Imperio Romano han sido los que han destacado desde el inicio, en



especial, la influencia y el uso del maquillaje con diferentes componentes naturales.
Actualmente la influencia de la industria de la belleza es mas predominante a nivel mundial, ya
que las mujeres son mas sofisticadas a dia de hoy y se preocupan més por su aspecto fisico sin
dejar a un lado las diferencias que existen entre la relacion de las culturas y la estética, todas con
un prototipo de belleza diferente. La belleza de los actuales tiempo van ligados a las redes
sociales, estas han causado un gran impacto creando expectativas mas alla de la belleza natural,
un enfoque artistico, sobre como deben verse tanto hombre como mujeres. Las redes sociales
cambiaron la percepcion que se tiene de la belleza, ya que los estereotipos propuestos en internet

influyen en lo que nos resulta atractivo y lo que no.

La causa y el origen de la industria de la belleza desde hace mucho tiempo ha sido una
cualidad muy plasmada en las mujeres desde la antigiiedad, el mundo del maquillaje
constantemente estd innovando en productos, moda, y belleza. Por lo tanto las empresas de
cosméticos compiten frente a una serie de retos diarios convirtiendo el maquillaje en algo
necesario y rutinario para la mayoria de las mujeres, y es por eso que actualmente muchos

empresarios le estan apostando a la industria de la belleza.

Los modelos se convirtieron en la representacion de lo que la mujer queria ser , se aumento la
importancia al fisico haciendo que la preocupacion por mantenerse joven, con una buena figura,
fuera una de las prioridades de la mujer. Sin embargo, en la creacion de estas modelos se manejo
constantemente el maquillaje, funcionaba como una herramienta de artificio, el cual,
transformaba a la modelo en lo que se considera bello. “El star system ha constituido el reinado

de belleza <<manufacturada>>, orquestada de cabo a rabo por los especialistas de la seduccion”

Para Magli Patrici deSignis en su lectura "La Moda/Representaciones e Identidad™ el maquillaje,

es entonces, una herramienta que permite diversificar la personalidad de las mujeres, ajustandose



a los parametros sociales del momento. Asi mismo, gracias a los avances tecnologicos datados
desde 1900, la cosmética apoya y promueve una variedad de formas en que las mujeres se

pueden mostrar ante el mundo.

Teniendo en cuenta a Gilles Lipovetsky en su lectura “La tercera mujer. Permanencia y
revolucion de lo femenino” la gran demanda de maquillaje, anualmente, esta industria ha ido
creciendo, no s6lo por sus avances tecnoldgicos, sino también por una amplia gama de productos
con funciones especificas y variadas. Al combinar estos dos factores, se obtiene como resultado
una industria de grandes magnitudes, generando una amplia categoria en el mercado. Para asi
entender los factores que afectan el consumo del maquillaje y los significados culturales que este
tiene actualmente, es necesario estudiar como funciona la produccion y la comercializacion de

esta industria.

Por medio de la apertura internacional de las diferentes ramas de la industria del
maquillaje han ayudado a la competencia, es decir, cada marca de cosméticos se ha especializado
en un area para cada producto, abriéndole campo a que las nuevas empresas que se introduzcan
al sector de los cosméticos, son pocas las marcas de cosméticos que estan especializadas en todo,
normalmente en 1 o 2, ejemplos tales como marcas norteamericanas Anastasia Beverly Hills esta
especializada en las pomadas para cejas, Marykay esta especializada en productos de Skincare o
cuidado de piel y Morphe esta especializada en maquilar paletas de sombras de diversos colores.
Debido a esto las empresas buscan aumentar la oferta de productos en el 4rea cosmética
generando necesidades especificas, tales como la produccion de las sombras de ojos para el dia,
elaboradas con productos en polvo o compactas, ofreciendo una amplia gama de colore neutros,

a diferencia de las sombras aplicadas para la noche, con una gama de colores oscuros y



brillantes. Categorizando asi el uso del maquillaje segun las caracteristicas del producto y en el

momento que puedan ser utilizadas.

Las marcas prestigiosas a nivel mundial han desarrollado colecciones especiales
adaptadas a las temporadas, es decir, los productos que se disefian los elaboran con una cantidad
limitada, de tal forma que el producto sea més deseado por el consumidor. Los resultados de
estos esfuerzos por parte de las marcas de maquillaje se ven reflejados en la facturacion de los
productos, donde se estima que se facturd a nivel mundial segun la revista ISSEIMI (2017) en el
afio 2017 alrededor de los 300.000 millones de dodlares y que para el 2020 los ingresos de la
industria cosmética seran de 344.000 millones de dolares al ano. Esta investigacion también
revela que L’Oreal Paris es la marca de cosméticos mas valiosa con una cuota del 10,2% del
mercado mundial, seguida por Gillette y Nivea. Adicional las zonas donde la industria cosmética
estd mas asentada son en las regiones tales como Asia y Pacifico con el 36% del volumen del
negocio, Norteamérica con el 24% y el oeste de Europa del 20% del mercado, segtin ISSEIMI

(2017).

Gracias a la apertura de la industria del maquillaje a nivel mundial, las empresas
colombianas han querido involucrarse y participar en la busqueda de ocupar uno de los primeros
lugares en el mercado. Segun Proexport Colombia (2008) Colombia refleja potencialidad para
desarrollar el sector de cosméticos y convertirse en un jugador de talla mundial. Desde riqueza
natural para innovacion en los productos de los cosméticos, pasando por una diversidad de
acuerdos comerciales que le dan una ventaja competitiva a los productos provenientes de
Colombia, hasta uno de los mercados laborales més competitivos de la region. Segun la
Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (2019) el mercado de belleza y cuidado

personal en Colombia alcanzé los US 3,442 millones en 2018. En el afio 2018 la produccion de



cosméticos cerrd con un descenso, donde los niveles de confianza del consumidor han mejorado
generando mayor demanda. Dentro del mercado de belleza, Colombia ocupa el cuarto lugar en
Latinoamérica, y las expectativas del ano 2020 es de US 4.000 millones de dodlares en belleza,
especifica en el informe INEXMODA (2019). Colombia no ha alcanzado los niveles de inversion
extranjera deseados por eso mismo se busca atraer la inversion para asi poder desarrollar el
sector cosmético, y Colombia se encuentra con la posibilidad de generar crecimiento.

Desde el punto de vista regional, Pereira se identificd en el sector de Cosméticos y Aseo
como un sector potencial para crecer y poder desarrollarse a talla internacional segun el estudio
que realizaron los autores Ivan Arturo Sanchez Osorio, Daniela Grisales Gonzalez, y Paula
Milena Rios (2018) en su informe de la necesidad de inversion extranjera en el sub-sector
cosméticos de las PYMES de Pereira.

Con base la informacion obtenida se originé la idea de la gran necesidad que presentan
las pequefias y medianas empresas e inversionistas para desarrollar una industria innovadora en
el sector, satisfacer las necesidades de la imagen y el cuidado personal de los consumidores
finales. Ademads de esto, las empresas Colombianas se manifiestan de una forma positiva en la
economia de los paises, en busqueda de la eterna juventud. El planteamiento del proyecto tiene
como idea de negocio la creacion de una marca propia de cosméticos y la comercializacion de
los productos de belleza facial. La dimension de este sector empresarial estd consciente sobre la
gran cantidad de empleos directos e indirectos que se generarian tanto en droguerias, salones de
belleza o peluquerias que aportan valor a este sector.

La ubicacion de la marca serd en la ciudad de Pereira al cual se quiere apostar la
posibilidad de entrar en el mercado y analizando la capacidad del poder adquisitivo para obtener

productos que garanticen tanto la calidad como la exclusividad de la marca, ofreciendo una



amplia gama de cosméticos. La mision y vision de la creacion de empresa de cosméticos, es
contribuir una adecuada asesoria con cada uno de los productos que las personas deseen obtener,
que estén destinados a cada una de las necesidades de la piel, por lo tanto la factibilidad del
proyecto no se encuentra enfocado en vender maquillaje, si no en tener un trato directo y
especial con cada uno de los clientes.

Se realizard por medio de servicios de asesoramiento de cada uno de los productos que la
marca tenga en su portafolio, para que las mujeres tengan un correcto uso de los productos con
su correspondiente tipo de piel, tipo de rostro y otras variables que van dentro del maquillaje

profesional, capacitando de forma eficiente a las respectivas vendedoras de la marca.

Ademas se llevaran a cabo la realizacion de talleres de automaquillaje tanto grupales
como personalizados para brindar una asesoria mas completa y llevar a cada uno de los clientes
no solo un servicio, si no una experiencia. Afecta integralmente poder comercializar una marca
propia, ya que asi se generaria mas empleo en la ciudad de Pereira, y se podria potencializar mas
la region como una zona de inversion, para las microempresas del sector y asi ayudar a
posicionar a Pereira como un lider fuerte en el sector de la belleza y los cosméticos, finalmente
generando un impacto positivo para el crecimiento del sector. Por lo tanto ;cudl es la factibilidad

para la creacion de una empresa de cosméticos en la ciudad de Pereira?.



2. Objetivos

2.1. Objetivo general
Analizar la viabilidad de mercado para la creacion de una marca de cosméticos en la linea de

tluminadores en la ciudad de Pereira.

2.2 Objetivos especificos
- Elaborar un estudio exploratorio de mercado en relacion a la competencia que identifique las

necesidades del producto.

- Realizar una segmentacién de mercado para el producto a desarrollar.

- Identificar el canal de distribucién y comercializacion.

- Plantear la propuesta de valor del producto a partir de las necesidades encontradas.



3. MARCO REFERENCIAL

3.1 Marco Teorico
3.1.1. Emprendimiento

Cuando nos referimos a la palabra emprender, desde el punto de vista de la linea de los
negocios y empresa, el cual se define a la persona responsable o especialista en asumir las
decisiones para el uso de los bienes, recursos, captar las oportunidades de negocios y saber
aprovecharlas. Segiin Rodriguez (2018) identifica a una persona emprendedora como aquella que
tiene la habilidad de revelar las oportunidades para elaborar y saber desarrollar un nuevo
concepto de negocio. Tiene la virtud de detectar y manejar los problemas, saber aprovechar las
capacidades y los recursos que estén a su alcance por medio la autoconfianza. Para poder ser un
emprendedor con éxito es preguntarse qué gustos o preferencias tendran éxito. Saber que es lo
que le gusta al emprendedor para llevar a cabo, los estudios o las capacitaciones que tiene, saber
que habilidades se poseen, la experiencia que se tiene, y por ultimo los planes que se tienen a

futuro.

El disefio del negocio es para ver la organizacion de capturar y darle valor tanto
econdémico y social. Segin Rodriguez (2018) el modelo de negocio debe de tener una serie de
claves para iniciar y poder llevarse a cabo. El emprendedor puede planear estratégicamente
utilizando los elementos para crear un negocio, el cual ayude a facilitar su propio desarrollo
partiendo desde un punto de vista objetivo para crear un plan de negocios, se referencia toda la
informacion de una forma sistematica y organizada, y asi permitir una perspectiva empresarial y
con determinadas respuestas, acordes a las situaciones que se presenten. Es necesario resaltar la

importancia que debe de tener un empresario a la hora de crear un plan de negocios al cual se



desea abordar o se desee establecer, para asi ser poder llegar a ser una gran empresa. Los
modelos de negocio comprenden aspectos tales como; saber seleccionar los clientes, segmentar
las ofertas, salir al mercado, conseguir mas clientes y saber conservarlos. Definir los procesos
que son clave fundamental de un negocio para llevarse a cabo, y por ultimo asegurar un modelo

de negocio que satisfaga a todos sus publicos tanto internos como externos.

Rodriguez (2018) propone un modelo de negocio que se enfoque en disefiar un producto
para una necesidad que sea conocida, por medio de un modelo innovador, incluso basarse en
teorias para mejorar de alguna manera el disefio, como llevarlo a cabo, o como vender y
distribuir mejor un producto o servicio que ya exista. La propuesta de un emprendedor debe de
tener detalles financieros y operacionales, estratégias de marketing, y tener habilidades de cada
uno de sus administradores. Los modelos de negocio son formas de guiarse de forma correcta
para construir un modelo de negocio exitoso, cudles son las metas y objetivos a cumplir, asegurar
el lanzamiento de un negocio infructuoso. El tipo de la empresa tendra un objetivo principal,

donde cada empresa debe clasificarse seglin la Secretaria de Economia:

Tabla 1 Tipos de Empresas

Empresa dedicada a la produccién tanto de
INDUSTRIAL
manufactura o transformacion.

Empresa dedicada a la compraventa de un producto en
COMERCIAL
especial.

INSTITUCIONAL Empresas dedicadas a la educacion.




Empresas que ofrecen al consumidor un producto
SERVICIO
intangible.

Fuente: Elaboracion propia basada en el autor Rodriguez (2018).

La misién de la empresa debe tener como proposito caracteristicas que perduren en el tiempo
entre ellas la alta calidad de los productos, la atencion que se le tenga al cliente, tener una idea de
negocio que sostiene una filosofia de un continuo mejoramiento y sobre todo la importancia de
innovar y competir. Para Rodriguez (2018) la misién de una empresa debe ser igual de
importante que la vision, el cual ayuda al emprendedor a saber establecer objetivos y estrategias
que inspiren a cada uno de los miembros de la empresa a llegar a la meta. La vision es la accion
de mirar al futuro, de manera motivadora para los integrantes de la empresa, que sea factible y

entendible.

Otro elemento que es fundamental en el perfil del emprendedor, como la capacidad de
aprender de los errores y también de los fracasos, el emprendedor es una personas que es capaz
de levantarse de sus caidas, el cual tendra un mejor desempefio en el logro de sus metas y
objetivos. Por medio del plan de negocios Rodriguez (2018) plantea que se pueden generar una
serie de utilidades que a su vez generan necesidades por parte del empresario, y por lo tanto se
necesita darle vida a un proyecto propio, evaluar la viabilidad del negocio al cual se desea
apostar con una determinada informacion y andlisis. Determinar los puntos negativos que podran
afectar el desarrollo de la empresa, evaluar las estrategias para llevar a cabo el proyecto. Esto
puede ser una herramienta que le permite a los empresarios poder llegar a financiarse, como
consecuencia se crea una cadena de clientes o proveedores y posicionar la empresa en el entorno

del mercado para asi, poder entrar a competir.



Desde el marco teodrico de este proyecto se lleva a cabo el uso de conceptos que estén
ligados a la planeacion y creacion de una empresa, en especial en la creacion de una marca de
cosméticos, y también en términos administrativos, de talento humano, legal y financiero, los
cudles son pilares fundamentales para conformar una empresa. La creacion de empresas y planes
de negocios para la formulacion de marcas propias, han tenido una importancia en el transcurso
de los ultimos afos, ya que cada dia existen mas personas que se involucran en satisfacer las
necesidades de las personas. Entre ellos, generar servicios o productos que garanticen una
permanencia en el mercado y abastezcan economicamente al desarrollo de un sector especifico
en la economia. Este proyecto de grado aborda las teorias y discusiones que se han presentando

en relacion a la creacion de una empresa.

Desde una perspectiva emprendedora, se desarrollan una serie de investigaciones para
creacion de una empresa en las que se destacaran varios postulados teoricos. Entre una de las
teorias planteadas en este documento, se expone una vision general del enfoque de los recursos;
conocida como Ventaja Competitiva de Porter esta basada en los recursos que se encuentran
distribuidos en una empresa crece fundamentalmente en razon del valor que una empresa es
capaz de generar. El concepto de valor representa lo que los compradores estan dispuestos a
pagar, y el crecimiento de este valor a un nivel superior se debe a la capacidad de ofrecen precios
mas bajos en relacion a los competidores por beneficios equivalentes o proporcionar beneficios
unicos en el mercado que puedan compensar los precios mas elevados. (...) Una empresa se
considera rentable si el valor que es capaz de generar es mas elevado de los costos ocasionados
por la creacion del producto. A nivel general, podemos afirmar que la finalidad de cualquier
estrategia de empresa es generar un valor adjunto para los compradores que sea més elevado del

costo empleado para generar el producto (p. 9890).



Grdfica 1 La ventaja competitiva
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Fuente: Contreras (2019)

Se debe facilitar la creacion de una empresa, entre ellas la implementacion de
tecnologias, dotaciones de recursos cientificos, tener un buen mecanismo de financiamiento y
abastecer la materia prima para la elaboracion de dicho producto, asi, como hacer uso de la
tercerizacion para transferir la responsabilidad y reducir costos y gastos de produccion.
Implementar canales de distribucion, en infraestructura, estratégias de marketing, logistica y
manufactura. Tener la correcta dotacion de los recursos, arreglos institucionales y por ultimo los

derechos de propiedad.

Con base al estudio de la Teoria General de los Sistemas planteada por Bertalanffy
(1968) propone la idea de la creacion de empresa como un conjunto de sistemas que deben de ser
administrados y coordinados responsablemente como el centro de todo. El entendimiento sobre

la superacion personal, las necesidades de los empleados facilitando la productividad laboral,



implementando todas estas teorias para aplicarlas en la creacién de una empresa contemporanea
o moderna. En el transcurso del proceso de emprendimiento se debe establecer e identificar la

persona que dirigird la empresa para lograr las metas y objetivos planteados.

De acuerdo con Adam Smith segiin la teoria del valor el emprendedor hace parte de un factor
de produccion usando el capital para contratar otro factor de produccion con los empleados. Esta
teoria es un elemento fundamental para el analizar la sociedad comercial que lleva a cabo, una
sociedad basada sobre los intercambios de excedentes de produccion que se requieren para la
existencia de un lenguaje en comun y de una equivalencia entre los objetos a intercambiar. Segun
Smith (1981) el precio de mercado de cada mercancia particular esta determinado por la
proporcion entre la cantidad presente de esta mercancia en el mercado y las demandas de
aquellos que estan dispuestos a pagar el precio natural o el valor completo de las rentas,

beneficios y salarios que se deben pagar para traerla al mercado (i.vii.8) .

Tlustracion 1 Teoria del Valor
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Fuente: Smith (1723-1790)



Segun los planes de negocios que expone Sahlman (1997) se han ido implementando y
fomentando por la creacion de una empresa nueva, ademas un plan de negocios, no
necesariamente se desarrolla solo para la construccién de una empresa, sino que es utilizado
como una herramienta fundamental para las empresas las cuales deben de afrontar las diferentes

tendencias y dinamicas del mercado al cudl se desea acceder.

Sahlman (1900) expone casi todos los planes de negocios desperdicia demasiada tinta en cifras y
dedican poca informacidon que realmente importa a los inversionistas inteligentes.” El plan de
negocios nos facilita el proceso para el funcionamiento de una empresa, el cual contiene un
resumen ejecutivo de las diferentes areas que existen en una empresa para abarcar su potencial y

su viabilidad (p. 8)

Entre las teorias més destacadas se puede encontrar la Teoria de Galbraith (1967) En la cual
se argumenta que el emprendedor es una persona profesional que se encarga de gestionar o
planificar la perseverancia y el crecimiento para alcanzar sus metas y objetivos. El desarrollo de
una empresa debe de estar planificada de forma organizada para poder lograr un equilibrio
econdémico, y como una propuesta de valor clara y direccionada al cliente correctamente para

marcar la diferencia y asi como tener el poder de satisfacer las necesidades de la sociedad.

La conclusion de un plan de negocios debe estar creado y conformado con fundamentos
teoricos que respalden su veracidad, el trabajo y desarrollo por medio de referentes académicos
que guian el establecimiento de objetivos, para que por medio de los mismos, la empresa logre
posicionar la marca. Es importante resaltar la aplicacion y manejo de las acciones administrativas
que faciliten el "'modus operandi”, escogiendo el mejor trayecto o camino para lograr una
organizacion responsable. Esta ideologia se desencadena de un pensamiento como el de Henry

Fayol el cual descompone esta actividad emprendedora en 5 acciones; la prevision, la



organizacion, la direccion, la coordinacion y por tltimo el control. Si un emprendedor desea

llegar al punto més 6ptimo debe de llevar cabo estas 5 acciones.

Para la implementacion de un producto nuevo en el mercado, se debe de tener un punto
de referencia importante como lo es la competencia, trata de facilitar o minimizar lo bueno o lo
malo, en cuanto al conocimiento se debe de llegar a los gustos y necesidades del consumidor

analizando el mercado.

Existen varias partes que compensan un plan de negocios, entre ellos analizar el
mercado, el sector al cual se desea apostar, por medio de tendencias econdmicas, culturales o
sociales que hacen parte del sector. Analizar qué es lo mas demandado del mercado por medio de
productos, servicios, competencias o clientes. Al desarrollar un plan de mercado, se debe de
realizar una estratégia de precios, servicios, venta, o negociaciones. Analizar la parte
administrativa, y como parte fundamental tener una buena estructura de grupo empresarial,
compuesto por miembros de un grupo empresarial y condiciones salariales, con personas que
ocupen sus cargos segun sus especializaciones y llevar a cabo politicas de administracion de cada

uno de los personales, con organigramas y mecanismo de control y direccion.

Por ultimo realizar un analisis legal, para determinar qué tipo de empresa o leyes
especiales, tramites y permisos se deben de consultar para crear una empresa. Con respecto al
entorno social generar un impacto positivo entre los consumidores, servicios a la comunidad, y
también invertir econdmicamente en equipos o instalaciones, por medio de politicas de efectivo,

con costos fijos.

A continuacidn se plantea una sintesis de las teorias descritas anteriormente.



Tabla 2 Teorias

La estrategia competitiva toma acciones ofensivas o defensivas

MICHAEL VENTAJA para crear una posicion defendible en una industria, con la
PORTER COMPETITIVA | finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y
generar un Retorno sobre la Inversion
Se conoce como “teoria de sistemas” a un conjunto de
LUDWIG VON | TEORIA GENERAL | aportaciones interdisciplinarias que tienen el objetivo de estudiar
BERTALANFFY | DE LOS SISTEMAS | las caracteristicas que definen a los sistemas, es decir, entidades
formadas por componentes interrelacionados e interdependientes.
Smith pone de manifiesto que la actividad econdémica de
FACTORES DE
ADAM SMITH produccion, distribucion y consumo estdn sometidas a leyes
PRODUCCION
naturales del mercado.
Es utilizado como una herramienta fundamental para las empresas
WILLIAM A PLANES DE
las cudles deben de afrontar las diferentes tendencias y dinamicas
SAHLMAN NEGOCIOS
del mercado al cudl se desea acceder.
JOHN El emprendedor es una persona profesional que se encarga de
TEORIA DE
KENNETH gestionar o planificar la perseverancia y el crecimiento para
GALBRAITH
GALBRAITH alcanzar sus metas y objetivos
Para Fayol era muy importante tanto vender como producir,
TEORIA CLASICA
financiarse como asegurar los bienes de una empresa. En fin, la
HENRY FAYOL DE LA
_ |organizacion y sus componentes se consideraban como un gran
ADMINISTRACION

sistema interdependiente, como clientes internos.

Fuente: Elaboracion propia.




3.1.2. Modelos de negocio

Los modelos de negocio son una herramienta basica y esencial en el desarrollo de una
empresa, permiten de manera objetiva definir con claridad el objetivo y la propuesta que quiere
trasmitir la empresa al mercado. Sabiendo que son necesarios para el correcto desarrollo y
planeacion de una empresa, son usados con el fin de reunir y exponer un conjunto de

descripciones que representan los aspectos de la empresa, alguna de ellas son:

- Proposito
- Mercado objetivo
- Estructura organizacional

- Procesos operacionales

A la hora de hablar de modelos de negocio entendemos que ademas de ser una
herramienta de andlisis que ofrece informacion (quiénes somos, como lo hacemos, con qué
medios, entre otras) y define la manera en que se crea, entrega y captura valor en diferentes

contextos sociales, culturales y economicos.

Al respecto Megias (2015) expone que se suele relativizar el modelo de negocios con los
flujos de ingreso, y el modelo de negocio habla no solo de como ganar dinero si no tambien
de como satisfacer a sus clientes, de como vas a llegar a ellos, que cosas tienes que hacer
para entregarles tu propuesta de valor, que es lo que te hace unico, que estructura de costos

tienes etc. Es una vision sistematica de tu negocio (pag. 2)

Entre los modelos de negocio mas viables se encuentra el modelo de Lean Startup, en el
cual expone Llamas (2018) hace referencia a como se deben crear las empresas de éxito

utilizando una innovacién continua, este modelo no radica su éxito en ver como piensan las



personas constantemente, se basa en el disefio de un correcto proceso del cual se pueda aprender
y ensefiar. La clave de este modelo de negocio es crear el producto que el cliente necesite y por
el cual esta dispuesto a pagar utilizando una cantidad minima de los recursos que estén
disponibles. La metodologia del modelo "Lean Startup” se centra en un circuito de tres pasos que
se deben de recorrer en el menor tiempo posible y con una minima inversion, donde primero se

debe crear un producto, consecutivamente se miden los resultados y finalmente se aprende.

Mustracion 2. Modelo Star up
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Fuente: (Ries, 2012)

Se suele relativizar lo del modelo de negocio con los flujos de ingresos, y el modelo de
negocio hablo no solo de como ganar dinero sino también de quienes son tus clientes, de como
vas a llegar a ellos, qué cosas tienes que hacer para entregarles tu propuesta de valor, que es lo
que te hace unico, que estructura de costes tienes, etc. Es una vision sistematica de tu negocio

expone Javier Megias, experto en creacion de empresas y modelos de negocio.

En el siguiente modelo de negocio que expone Mauborgne (2015) se puede destacar la

estrategia del ocedno azul, expuesta por W. Chan Kim y Renée Mauborgne el cual expone la



importancia de la innovacion a la hora de abrirse a nuevo mercados, alejandose de la
competencia destructiva que pueden aparecer en las situaciones y terrenos empresariales mas
explotados, es decir, se plantea la posibilidad de crear una estrategia que sea de enfoque ganador
basandose en no competir, ya que es algo muy comuin cuando se exploran nuevos terrenos, que
simbolizan un oceéno azul, diferente y contrario al rojo el cual representa la constante lucha que
viven dia a dia las empresas. En este modelo de negocio las oportunidades son totalmente
nuevas, donde los perces saltan sobre las olas y el barco abre las velas hacia la innovacion, ya
que es la tnica forma de llegar y también la competencia no tendra tanta importancia, pues se

habra creado un mercado tinico y se creard una nueva demanda , rompiendo las reglas.

Grdfica 2 Estrategia del Océano Azul
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Fuente: (Mauborgne, 2015)

Existen modelos actuales como expone Anderson (2009) el Modelo de negocio de cola
larga, término acufiado por Chris Anderson en 2004, es uno de los modelos mas innovadores
que ha surgido en los ultimo tiempos. Este se caracteriza por existe una amplia oferta de articulos
con poca demanda pero que pueden convertirse en un negocio rentable, para generar beneficios

que puedan convertirse en un gran volumen de pequefias ventas. Este modelo es interesante a la



hora de vender productos de software entre ellos Google Play, digitales como Itunes e incluso

productos fisicos como Ebay o Amazone.

En el caso especifico de Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, quienes crean el modelo de
negocio canvas o también conocido como lienzo de modelo de negocio, presentan una
herramienta grafica que facilita la creacion de un plan de negocios al de llevar a cabo la creacion
de una empresa. Este modelo de negocio, es un concepto que permite visualizar de manera
general y global la vision de la empresa en 9 campos preestablecidos, donde se pueden encontrar

las interconexiones entre sus diferentes elementos.

Grdfica 3 Modelo de Negocio Canvas
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Fuente: PYME (2019).

Uno de los 9 aspectos del modelo Canvas es el de los canales de distribucién, el cual determina
que se puede facilitar a los investigadores poder fabricar, negociar, adecuar, dsitribuir y financiar
los productos para que lleguen de manera consecutiva a los consumidores finales, o a los

usuarios industriales con el proposito de satisfacer las necesidades de éstos. Es fundamental



tener un conocimiento bascio de los canalaes de distribucion para llevar a cabo el proyecto de
emprendimiento, enfocado en el mercado tanto de consumo como en la parte industrial siendo

estas las variables del marketing.

Los canales de distribucion se ubicaran en tiendas de cosméticos, supermercados, tiendas

virtuales, o droguerias. En en el &mbito tedrico podemos encontrar varios métodos:

Tabla 3 Métodos de Negociacion

METODOS DE NEGOCIACION

Existe una elaboracion de venta que se realiza
Business to Business
directamente entre las personas naturales.

Se crea algun tipo de beneficio para las personas que
Business to Employee
laboran en el mismo.

Hace referencia al sitio web, en el cual se obtiene la
Business to Customer
compra de una determinada empresa.

Se realiza un tipo de venta directa por via mail o
Costumer to Costumer
periodicos y en las paginas de los anuncios.

Fuente: Elaboracion propia

Se propone establecer también un servicio, en especial en la realizacion, enfocarse
fundamentalmente en el cliente, aportar algunas acciones o actividades que impulsen al

consumidor a comprar el producto. Capacitar al personal y entrenar a los mismos para sus




determinadas funciones. Innovar constantemente a las nuevas tendencias que implementa el

mercado y por Ultimo implementar el disefo del producto.

Los canales de distribucion son el conjunto de organizaciones independientes las cuales

participan en el proceso de disponer de productos o servicios a el consumidor final, facilitando la

transferencia de la propiedad sobre cada uno de los productos hasta los usuarios responsables de

sus negocios. El beneficio que se brinda en los consumidores se relaciona al ahorro y el tiempo

para atajar el recorrido que conlleva satisfacer las necesidades de éstos por medio de un producto

0 servicio.

Tabla 4 Canales de Distribucion

CANALES DE DISTRIBUCION

Fabricante - Consumidor

Este tipo de canal de distribucion también conocido
como canal directo o tiene presente los niveles
intermediarios, es decir, los fabricantes venden

directamente al consumidor por ejemplo la venta por

pagina web.

Productores - Minoristas o detallistas

consumidores

Son canales que se encargan de vender
directamente al consumidor final, solo tiene un nivel

de intermediarios detallistas o minoristas.

Productos Mayoristas - minoristas y

detallistas consumidores

El tercer canal lo utilizan los pequefios comerciantes
en especial de alimentos o medicinas ya que no
tienen la facilidad o capacidad para hacer llegar el

producto al consumidor final.




Fuente: Elaboracion propia basado en el autor Philips (2013)

Hlustracion 3. Imagen Canales de distribucion

- el .

Fuente: Vargas (2015).

Segun Stern (2011) los canales de distribucion componen para cada miembro las
diferentes funciones que se desempenaran, entre ellos, el productor se encargara de producir lo
que aquello que satisfaga las necesidades del consumidor segun sus preferencias o gustos, es
importante que el productor genere productos que resulten atractivos para el cliente, para asi
poderlos dar a conocer. Para seleccionar adecuadamente los canales de distribucion para la
empresa o proyecto se debe de tomar una decision que identifique los mejores canales y saber
escoger los intermediarios que conozcan en profundidad la linea de productos. Este depende del
hecho de que producto venda el fabricante si es a consumidores finales o a usuarios industriales,

para concluir es importante recalcar que se deben sefialar a los participantes que haran parte del



canal evaluando los afos de experiencia, a su vez determinar cual es la especialidad de cada uno,
para asi definir los canales de venta, la calidad y si los intermediarios que participan son

exclusivos o no.

Grdfica 4. La teoria Long Tail o Larga Cola en la estrategia de marketing
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Fuente: Anderson (2009).

Tal como expone Alex Osterwalder en el libro Generacion de modelos de negocio,
existen plataformas multilaterales que estan basadas en otros modelos que se encargan de reunir
a dos o mas grupos de consumidores distintos pero que a su vez sean interdependientes. En este
tipo de modelo sdlo existe un interés si todos los que participan, encuentran una propuesta de
valor y que al mismo tiempo se encuentren presentes. Las plataformas multilaterales permiten
una interaccion entre los grupos y a la vez aumenta su valor en los usuarios que la emplean.

Google es el claro ejemplo de este modelo de negocio, es innovador donde existen un nimero



muy grande de usuarios que no pagan, pero que si generan beneficios de un alto porcentaje a
estas empresas. Estas empresas pagan y apuestan por ello, porque por detras existen un sin

nimero de usuarios gratuitos que son el publico objetivo de estas empresas.

Cuando se parte de la creacion de una empresa con una idea de negocio clara, resulta en
la mayoria de los casos dificil plasmarla en un papel y transmitirla a los futuros clientes. En este
punto las diferentes escuelas de negocios han iniciado un largo viaje en el estudio de estrategias
adecuadas para el inicio, desarrollo y entrega final de la idea desarrollada. Asi mismo Alexander
Osterwalder con el modelo canvas establece una herramienta que refleja no solo las fortalezas
sino de igual forma las debilidades de un modelo de negocio, entregando una vision general de la

empresa.

3.1.4 Marketing
Philip Kotler (2017) ha contribuido al marketing grandes aportes, tales como todo nuevo
producto o servicio debe estar respaldado por un plan de marketing el cual proporcione una

rentabilidad que compense la correspondiente inversion de tiempo y dinero.

Segtin Philip Kotler (2017) el marketing debe determinar la estratégia de la empresa, buscar
nuevas oportunidades para las empresas segmentando y posicionando el nuevo negocio hacia la
direccion adecuada. El autor en su libro "Los diez pecados capitales del Marketing sefiala

aquellos aspectos que pueden perjudicar al marketing en estos tiempos.

- Si la empresa no esta suficientemente focalizada en el mercado y orientada hacia el
consumidor final, para esto se deben de adoptar técnicas de segmentacion mas avanzadas

entre ellas segmentacion de beneficio, de valor y segmentacion de lealtad.



Si la empresa no conoce totalmente a sus clientes objetivo, se debe de realizar una
investigacion mas exhaustiva, implementar técnicas que sean analiticas e instalar un
software de marketing para relacionar a los clientes para asi poder realizar un prospecto
de los datos obtenidos.

La empresa tiene que definir y controlar bien a sus competidores, nombrar a una persona
u oficina que estén al cargo de la inteligencia competitiva, contratar empleados de la
competencia, implementar tecnologia para que a través de ella no se perjudique la
empresa y preparas ofertas similares a los competidores.

La empresa debe de gestionar bien las relaciones con sus stakeholders, es decir, gestionar
mejor a sus empleados, mejorar las relaciones con sus proveedores, distribuidores y
vendedores, asi como gestionar mejor a los inversores.

Disefiar un plan para estimular el flujo de nuevas ideas que hayan generado los socios o
colaboradores, ademads de utilizar un sistema de creatividad para generar nuevas ideas.
La empresa debe de identificar cuales son los productos mas fuertes y débiles que posee,
para identificar cuales mejorar o reforzar. Ofrecer o cobrar por aquellos servicios a
diferentes niveles al cliente.

Mejorar las estratégias de creacion de la marca, desarrollando una mentalidad financiera
con base a los expertos del marketing, asi como fomentar las relaciones entre los
departamentos de marketing y generar nuevas habilidades.

Utilizar medios de comunicacidon y promocién maés rentables para construir unas marcas

mas fuertes.



Hlustracion 4. Principios y Estratégias de Marketing

Departamento de Marketing de la empresa
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Fuente: Rodriguez Ardura (2018)

Obteniendo una buena informacion sobre el mercado para saber como segmentar y seleccionar el
mercado objetivo, asi crear una propuesta de valor para los consumidores orientada en la ética y
la responsabilidad social en marketing.

El marketing viene siendo la clave de todas las empresas, ya que por medio de las decisiones de
marketing que se lleven a cabo dependera de como se relacione los consumidores y clientes con
el producto o servicio, ya que se despegan propuestas de valor que satisfagan las necesidades de
los consumidores. Finalmente es conocer las consecuencias de las actividades del negocios o

empresa para responsabilizarse y generar beneficios.



3.2 Marco Contextual.

3.2.1 La industria Cosmética

Desde un enfoque de clase mundial, la industria de los cosméticos es uno de los sectores mas
prosperos de la economia, pertenecientes al sector cosméticos y aseo de la economia caraterizada
por los altos consumos internos y la gran capacidad productiva que tienen en los diferentes
paises. Aranda (2018) explica que la industria cosmética ha traspasado barreras para convertise
en una identidad, comprometida a generar un alto nivel de autoestima relacionado al perfil del
magquillador profesional, como también para las empresas duenas de lineas cosméticas que
satisfagan la clientela obsesionada con la imagen. Las nuevas tendencias estdn emergiendo el
mercado obligando a los paises fuertes en este sector a actualizar los nuevos estandares de
belleza y bienestar detras de los consumidores actuales. La industria cosmética esta
tradicionalmente acostumbrada a ubicarse en un promedio de global del 4% anual, excepto en
2009 donde su equilibrio se ubico en al 1%-, sin embargo, el sector no ha experimentado una
aceleracion que tiene el concepto de la belleza-moda, ademas de la implementacion de las redes
digitales y el internet. Firmas Estadounidenses como Morgan Stanley exponen que las mayores
compafiias de cosméticos estds registrando una disrupcién masiva debido al cambio constante de
los consumidores y tradicionalmente las empresas que cada vez se encuentran mas cerca de
satisfacer las necesidades del consumidor final, comercializandose en las grandes cadenas y
grandes almacenes.

La era digital es un gran factor que ha implementado mas las tendencias a nivel mundial en el
sector de cosméticos, originada de la generacion denominada Millennial nacidas a partir de los
afios 80 el cual presentan una alta dependencia de las redes sociales, la innovacion y tecnologia.

Cada vez son mas las perosnas que se unen a esta tendencia en especial a los individuos mas



jovenes, que se han encargado de cambiar el concepto de belleza actual, buscando autenticidad y
originalidad. Segun el andlisis de Allied Market se estima que el sector de los cosméticos a nivel
mundial podria alcanzar a facturar 430.000 millones de ddlares para el 2022 entre los afios 2016
y 2022. Para el ano 2017 la facturacion global aumentd en un 5% superando un record, hace
referencia Aranda (2018).

Segun el autor Aranda (2018) define que paralelamente la necesidad imperiosa de los nuevos
consumidores de cuidar el aspecto fisico hace destinar parte de su presupuesto a ello, por lo tanto
la importancia del papel que desempefia este sector no solo ha sido dirigido al piblico femenino
sino también que se ha extendido a los hombres, es por eso que este sector ofrece altas
expectativas de potencializarse. En paises tales como Espafia la segmentacion del publico
maculino ya respresenta el 41% del sector de los cosméticos, superando los indices del afio 1990.
Espaia es el quinto mercado europeo del sector cosméticos, con consumidores conocedores de
cada uno de los productos que utilizan con rutinas de belleza implementadas desde hace mucho
tiempo. Actualmente ya existen muchas marcas que generan gran consumo en establecimientos
como centros de ocio, supermercados o tiendas de belleza.

Enfocandonos mas desde un punto de vista nacional, para el afio 2032 Colombia sera
reconociada como lider mundial en produccion y exportacion de cosméticos de alta calidad con
componentes y propiedades de ingredientes naturales. Segiin el Ministerio de Comercio
Industrial y Turismo (2009) y la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo de la Andi el sector
cosméticos se divide en 3 subsectores; cosméticos, aseo y absorbientes, siendo el sector
cosmético mas representativo. Colombia se ha planteado una estrategia entre un corto plazo a

largo plazo, posicionandose entre 2009 y 2012 en el mercado regional en paises tales como



Venezuela, Pert, México, Republica Dominicana entre otros con productos colombianos de una
alta calidad y variedad para ofrecer, con precios competitivos en la linea de cosmética.

En relacion a la industria nacional, Colombia se posiciona en el puesto niumero cinco en el
mercado de los cosméticos y articulos de aseo. La actividad productiva ha tenido un crecimiento

promedio anual de un 9.9% desde el afio 2000 expone Aseo (2012).

Grdfica 5. Produccion cosméticos en Latinoamérica
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Fuente: Gomez (2010).

Las empresas manifiestan de forma positiva la situacion econdémica nacional, por la
constante busqueda de la eterna juventud que se ha convertido en una tendencia del actual siglo.
Apostar por la industria de los cosméticos genera alrededor de unos mil millones de dolares en
América latina entre ellas Brasil y México. Son multiples culturas las que definen los conceptos
de la belleza, entre ellas Asia se caracteriza por considerar las pieles blancas como las mas
hermosas, mientras que en Europa entre menos maquillaje se apliquen las mujeres y mas

naturales se vean, mas hermosas son.



En América Latina, Colombia ha logrado penetraer en mercados de paises tales como Chile,
Brasil, Argentina y Espafia, ofreciendo una propuesta de valor y valor agregado orientados a
consumidores especificos entre ellos linea para el cabello asi como linea de maquillaje. Pero la
meta para Colombia es entrar en el mercado global especialmente a paises tales como Estados
Unidos, Asia y Europa, especialmente para consumidores que deseen ingredientes o empaques
naturales dentro del maquillaje y color segiin Onud (2015).

Después de evidenciar las PYMES del sector en la ciudade de Pereira que desmuestra en
sus proyecto una de las autoras Daniela Grisales Gonzalez (2017) exponen que poseen el
desarrollo de productos que son acordes para el creciemiento y avance de las tendencia
mundiales ya que actualmente poseen las capacidades para llegar a un mercado internacional, sin
embargo una desventaja es la baja vision que tiene la region de querer expandirse. Concluyendo
desde una vision regional, la ciudad de Pereira necesita abrirse al mundo globalizado y
aprovechar las ventajas que poseen para hacer parte del sector de talla mundial, desarrollando un

entorno econdmico por medio de productos que satisfagan las necesidades de los cosumidores.

3.2.2 Variedad y Tendencias de consumo.

La clasifiacion se debe categorizar segun las propiedades que ofrezca el producto, desde
un analsis a nivel industrial se categorizan las actividades economicas, desde el nivel productivo
se codifican bienes y servicios en funcion de la naturaleza del producto. Por tltmo el nivel
comercial en la cual se segmentan productos que sean transables. Ubicandonos en el objetivo del
proyecto, el siguiente proyecto se veria clasificado en el &mbito productivo, ya que segun la
Clasificacion Central de Prodcutos se originan los productos de maquillaje, aseo personal, color

tratamiento. Con base a estos datos se segmenta PLUS (2019) segin los productos; maquillaje



entre ellos maquillaje de ojos, de labios, polvos compactos y no compactos. Productos capilares
tales como Champus, preparacion para ondulacion o desrizado permanente, lacas para el cabello
y demas preparaciones capilares. El tercero son los productos para el cuidado de la piel entre
ellas preparaciones para manicure y pedicure, demas preparaciones de belleza y para el cuidado
de la piel. Como cuarta segmentacion se ubican los productos para la limpieza personal, de
quinto los perfumes y por ultimo productos para la higiene oral.

El grupo de los maquillajes con productos para labios, ojos, polvos compactos y no
compactos se ubica el mayor valor unitario ya que el cuduado de la piel constituye el segundo
grupo con mayor valor (33,1 USD por KG en 2013). Los cosméticos que poseen propieddes
organicas o naturales constituyen un nicho de mercad o que ha revolucionado la industria
tradicional, estudios como el de Transparency Market Research estiman un crecimiento dindmico
de este tipo de productos basados en las preferencias y necesidades del consumidor por cuidar su
piel con productos de procedencia natural sin quimicos o ingredientes sintéticos, motivados a
cuidar su salud. El interés del consumidor por productos que sean ambientales y socialmente
responsables con el medio ambiente, ademas de la posibilidad que diferencian los cosméticos
tradicionales por medio de las certificaciones internacionales que garanticen la composicion del
producto y su sistema de produccion hace referencia Montafio (2011).

El objetivo de investigar y medir el nivel de viabilidad y aceptacion para fabricar
productos cosméticos a base de cacao expone Mora (2012) que el mercado objetivo y ver la
capacidad de compra por parte de los habitantes de Bogota. La investigacion realizada que
realizan en el mercado se puede verificar en la grafica que exponen que el 96% de la poblacion
encuestada utiliza productos de belleza con lo cual se puede determinar que casi la totalidad de la

poblacion donde s6lo un 4 % no utiliza ningin producto de cosméticos. La demanda se garantiza



ya que segun los estudios que presentaron las personas que consumen productos de belleza son el
96% cerca de la totalidad de la poblacion.

Empresa productora y comercializadora de cristal de sabila en Colombia,
especificamente en el departamento de Risaralda, Dosquebradas. El crecimiento de la demanda
de la sabila ha sido satisfactoria debido a sus propiedades dentro de la industria tanto cosmética,
no solo a nivel regional o nacional, si no también a nivel internacional. Colombia ha podido
llegar a tener la oportunidad de crecer en el sector agroindustrial, la sabila ha tenido un gran
crecimiento en el mercado, debido a la variedad de productos que se generan a partir del
procesamiento de esta. En el proyecto se utilizard una metodologia de observacion ya que tienen
como propoésito conocer todo el proceso de la recoleccion de las propiedades de la sabila y saber
coémo comercializar.

Como resultado del estudio en Colombia abunda la tierra y existe un clima dptimo y favorable
para su cultivo, con el cual se busca impulsar el crecimiento del mercado de la sébila para poder
suplir las necesidades del mercado nacional e internacional. Como conclusion se busca impulsar
al mercado un producto diferente e innovador proveniente de la sabila para satisfacer la demanda
que se ha venido evidenciando y generando de este producto gracias a los descubrimientos de sus
propiedades, ya que en la industria de los cosméticos aportando propiedades para eliminar y
camuflar las manchas de la piel, reduciendo el acné, conseguir un acabado liso en la piel y poder
brindarle una capa saludable de sabila en la piel.

Una empresa de cosméticos homeopaticos, creada por el autor Valderrama (2018) en su
proyecto justifica que la belleza es el principal motivo para crear cosméticos que no sean nocivos
ni dafiinos para la piel. Constantemente las personas buscan cuidar mas sus rostros con productos

mineralizados, y que sean de origen natural, ya que los laboratorios trabajan con quimicos que a



largo plazo pueden causar enfermedades o desgaste en la piel. El origen de crear un cosmético
homeopatico viene de la necesidad de aprovechar los beneficios que ofrece la naturaleza, que

sirven para el cuidado de la salud de la piel.

3.2.3 Nuevas marcas en el mercado de cosméticos

Una de las problematicas a las que se enfrentan la mayoria de las marcas de cosméticos
tanto de alta gama como de gama econémica es la réplica de lo productos, por eso se proyecta
entrar al mercado con precios asequibles con una buena calidad, que no sea necesario replicar
como lo hacen con cosméticos de gama lujosa, ya que existen conjuntos de personas clandestinas
que crean cosméticos sin permisos de laboratorios, en malas condiciones, poco aseadas y sin
permisos sanitarios. Por eso es importante capacitar al personal y a los clientes para que puedan
estar al tanto sobre esta practica ilegal con respecto al las replicas triple AAA, que pueden ser
dafiinas para la piel, y pueden causar enfermedades. Muchas mujeres creen que estan obteniendo
productos de marcas originales pero a un precio mas econdémico, sin saber el riesgo que esto
puede causarle a su salud. Por eso es importante destacar uno de los objetivos mas importante de
la marca, es crear una marca a precios asequibles por medio de un estudio de mercado y con
productos que garanticen una excelente calidad. Con respecto al nivel econémico puede afectar
que los conjuntos de personas que importan maquillaje triple AAA no ayuden a favorecer el
mercado y afectando a las pequefias empresas de maquillaje compitiendo con precio mas bajos.
Por lo tanto se debe concientizar a los compradores y clientes de manera responsable, para que
no perjudiquen a las microempresas y marcas nacionales, y se apoyen mas facilmente entre ellas

(Vasquez, 2019).



Sin embargo la genralcion de empleo que derive la creacion y distribucion de las lineas
cosméticas puede para ayudar a reducir la tasa de desempleo del pais, mejorando a posicionar a
Pereira como una de las ciudades mas importantes en la industria del comercio. Entre sus
beneficios es comercializar el producto y conseguir incorporar la marca en las mentes de los
compradores.

El primer elemento que se debe de tener en cuenta segiin Rodriguez (2018) es la formacion
correcta de la empresa, el éxito radica en la idea de la creatividad, cuando se generan ideas, hay
que evaluar los criterios que cada emprendedor debe de considerar convenientes, una vez se
definan las ideas principales, detallar en qué consiste cada una. El paso a seguir es justificar la
importancia de crear la necesidad o la carencia de un producto o un servicio que satisfaga la
problematica. También es fundamental tener en cuenta que el producto o el servicio que se
ofrezca, es redactar la propuesta de valor, el porqué la idea se diferencia del resto, especificando
los aspectos y el origen que los lleva a crea una idea de emprendimiento, entre ellos el precio, la
calidad o la utilidad que el cliente le otorgue. Posteriormente con base a lo anterior el nombre de
la empresa debe de reflejarse su sello diferenciador, ser descriptivo junto con sus caracteristicas,
el nombre debe de ser nuevo segln la ley, es decir, que no exista en el mercado, que sea atractivo
y llamativo ademads de que sea facil de identificar verbalmente.

Segun Mejia (2018) Colombia refleja potencialidad para poder desarrollar el sector de

cosméticos y convertirse en un jugador de talla mundial. Para los colombianos empresarios

el sector de la industria de cosméticos, ven como una oportunidad millonaria para
establecer sus empresas. Con respecto a la plataforma exportadora se triplicaron en los
ultimos afios, ya que la participacion femenina es la més alta de latinoamérica, con un

crecimiento del 11% en el mercado laboral y a nivel mundial un 7 %. El gasto de la cultura



de la mujer colombiana en cosméticos es dos veces mas que el de una mujer Europea segtin

BPR Asociados (Pag. 5).

La tendencia mas importante de la industria son los cosméticos y estan ligados a
productos de origen natural, que a su vez han sido importantes para involucrarse en torno a
ambitos nacionales como internacionales debido a su alta demanda. Esta ventaja comparativa
que se poseen, proviene de las riqueza de los recursos naturales, el interés de los consumidores es
cada vez mads alto con respecto a la salud y sobre la calidad de los productos. Colombia es un
pais potencial de mercado para implementar un producto diferenciador, siendo uno de los paises

con mas alto potencial de la region para poder desarrollarse en el sector de los cosméticos.

Grdfica 6. Tamario de mercado Anio 2015
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Fuente: Euromonitor (2018).

Se puede evidenciar en la siguiente grafica expuesta por Euromonitor (2018) que el
tamafio del mercado en los siete paises de Latinoamérica, en el cual Colombia se posiciona en el
puesto nimero cuatro. Colombia tiene la poblacién pequena de un 48.7 millones de habitantes,

con un tamafo en el mercado de 505.4 millones. Existe una investigacion por el Instituto



Espafiol de Comercio Exterior (ICEX) , en los ultimos afios en lo que se ha producido un cambio
en la estructura de los canales de distribucion, debido a que en los noventa la mayoria del
mercado centraba mas su atencion y cultura en establecimientos como supermercados o tiendas
de barrio. Pero actualmente existen diversos métodos alternativos, entre ellos la venta directa por
medio de catdlogos, centros profesionales de estética o dermatoldgica y el comercio electronico

que han incrementado la participacion de los canales de distribucion.

El sector cosmético estd compuesta por empresas nacionales y de capital extranjero, en
especial la competitividad de las pequefias y medianas empresas nacionales evidencian el
desgaste tecnologico que plantea un reto para las nuevas empresas que deben encontrar

aliados estrategicos como los laboratorios cosméticos para desarrollar nuevos productos.



3.3 Marco Legal
3.3.1. Creacion de empresa.

Para la creacion y constitucion de una empresa en la ciudad de Pereira se debe de llevar a cabo
un debido proceso de verificacion y estandarizacion de procesos no solo comerciales sino legales
ante el municipio. La cdmara de comercio de Pereira en convenio con la alcaldia municipal han
creado el CAE (Centro de atencion empresarial) el cual sirve de herramienta para la creacion de
una empresa y donde se ofrece la informacion y el asesoramiento necesario. Asimismo es
importante destacar el reconocimiento legal que otorga, lineas de crédito, beneficios tributarios,
capacitaciones y entre otros beneficios.

Segun la camara de comercio de Pereira una vez formalizada la empresa es necesario realizar
3 registros simultaneos en el CAE: registro mercantil de la camara de comercio de Pereira,
registro de industria y comercio, y el registro inico tributario RUT de la DIAN. Posteriormente
se verificara la validacion del nombre de la empresa, se verificara la normatividad del plan de
ordenamiento territorial en materia de uso del suelo donde se ubicara la empresa, e igualmente se
podré revisar la clasificacion y tarifa de la actividad econdmica en industria y comercio. Por
medio del plan de negocios se tiene como propdsito contextualizar y guiar la organizacion de la
empresa en todas sus respectivas areas. Para llevar cabo el marco legal a la hora de construir una
organizacion o una empresa se debe de clasificar o estandarizar aquellas actividades presentes, el
cudl nos permitird administrar el programa de manera correcta y establecer un tiempo para
poderse completar.

Al establecer una empresa se deben de tener en cuenta determinados puntos:

- La cuantia del capital social.

- La cantidad de socios que se van a aliar desde el inicio del proyecto.



- Los gastos de la empresa

- Losriesgos a los cudles se pueden exponer con respecto a terceros

- Los tramites legales

- Las obligaciones que se adquieren laboralmente.

Es necesario tener como primer paso para llegar a constituirse dirigiéndose a la secretaria de
relaciones exteriores, posteriormente ante el notario o el corredor publico se hace la
protocolizacion del acta constitutiva. A continuacion se debe de inscribirse en el registro federal
de contribuyentes (solicitarlos en el SAT). Asistir al Registro Publico de la Propiedad y al
Comercio para poder pedir la inscripcion del acta constitutiva. Se envia una notificacion a la
Secretaria de Relaciones Exteriores, y se presenta ante el Registro Publico de la Propiedad y del
Comercio. Inscribir a la empresa ante la Tesoreria General del Estado, solicitando el uso de la
construccion y el suelo, este se obtiene en la Secretaria de Desarrollo Urbano y Ecologia.
Inscribir ante el instituto Colombiano del Seguro Social y también en el Fondo Nacional para la
Vivienda de los Trabajadores. La empresa posteriormente debera de inscribirse a la Secretaria de
Salud, asi como en el SIEM realizdndose en la Cadmara Empresarial correspondiente. Por ultimo
establecer ante la Comision de Capacitacion e inscripcion de los Programas para la capacitacion.

Por medio de leyes o normativas se pueden regir:

- Laley 789 del 2000 Art. 40 — Créase el Fondo Emprender

- Ley 344 de 1996 Se dictan leyes que estan determinadas a la racionalizacion del gasto

publico.

- Ley 1014 de 2006 Enfocada en el fomento al emprendimiento.



- Decreto 525 del 2009 Esta reglamentado por el Art.43 de la Ley 590 de 2000.

- Decreto 1192 del afio 2009 en el cual se reglamenta el documento con respecto al

emprendimiento.

- Decreto 4463 del afo 2006 reglamentada por el Art. 22 de la Ley 1014 del afio 2006.

Reglas sanitarias; las cuales deben de llevarse a cabo y cumplir segin la Ley 9 de 1979.

Correspondientemente al marco legal del proyecto planteado, se concluye la necesidad de
generar una guia escrita, para cubrir los requisitos basicos y asi a futuro evitar cualquier tipo de
comparecencias y problemas (Lozano, 2018). Por otra parte , segun la ley creada por el congreso
de Colombia No. 1014 Enero del 2006 , cudl decreta en el articulo No. 1 el cual define el plan de
negocios como una forma de definir las metas y objetivos de la empresa. Esta ley fomenta un
espiritu de emprendimiento, donde se tiene la capacidad de innovar y aportar nuevas ideas para

generar riqueza y consolidarse como una de las nuevas empresas segin Emprendimiento (2006).

3.3.2 Tipo de sociedad
Esta empresa se creard bajo la denominacion S.A.S definida como una sociedad por accion
simplificada, la cual serd beneficiada al no requerir tantos tramites por medio de un documento
privado, no es necesaria una alta suma de dinero en el momento de crearla, ademas existe la

posibilidad de autonomia para regular aquellas normas que rige la sociedad.

3.3.3 Permisos y Licencias.
Un producto cosmético es toda sustancia o formulacion de aplicacion local a ser usada en

las diversas partes superficiales del cuerpo humano: epidermis, sistema piloso y capilar, uiias,



labios y 6rganos genitales externos o en los dientes y las mucosas bucales, con el fin de
limpiarlos, perfumarlos, modificar su aspecto y protegerlos o mantenerlos en buen estado y

prevenir o corregir los olores corporales.

Autorizacion de comercializacion

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

La NSO es un cédigo alfanumérico expedido por el Invima, requerido para fabricar,
comercializar, importar o gastar productos cosméticos en Colombia, como pais miembro de la

Comunidad Andina.

Formatos y guias para tramites de la NSO.

A continuacion se detallan los formatos y guias para los tramites asociados con la
notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO):
a. Asignacion notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO): La asignacion del codigo de
NSO es automatica.
b. Cambios a la NSO: Modificaciones que se realizan a peticion del titular de la NSO,
sobre informacion general o técnica de un producto en cuanto a marca, titular,

fabricante, formulacion, etc. El cambio se expide en maximo 15 dias habiles.



Certificacion de Venta Libre (CVL) : Documento expedido por la autoridad
sanitaria competente, mediante el cual se certifica el producto es apto para el consumo
humano y estd permitido su libre carga en el territorio nacional, sin restriccion alguna.
Existen CVL sin observaciones y con observaciones especificas. En ambos casos, la
expedicion es automatica.

Renovaciones : Acto administrativo expedido por el Invima y que de acuerdo con la
normatividad sanitaria vigente, renueva el registro sanitario de un producto que asi lo
requiere para su produccion, importacion, envase, exportacion. Su expedicion es
automatica.

Reconocimientos : Accion de reconocer un codigo de identificacion otorgado por la
autoridad sanitaria del primer pais de notificacion para efectos de etiquetado,
vigilancia y control sanitario en el mercado en los paises miembros en donde se

comercializard. Su expedicion es automatica.

Es importante advertir que la fabricacion de cosméticos requiere un vigilancia muy amplia de

parte de instituciones como el Invima que certifiquen las buenas practicas de manufacturas

cosméticas, que cumplan con la verificacion de estdndares de calidad e inocuidad, el monitoreo

de efectos en salud, y el desarrollo de acciones de intervencion en las cadenas de produccion, que

garanticen el control y monitoreo de los productos a lo largo de la cadena de produccion, para

minimizar los riesgos e impactos en la salud humana. Es por esto que el presente analisis

contempla la creacion del producto por medio de laboratorios especializados que cuenten con

todos los requerimientos, certificaciones y permisos de ley que se requieran para la fabricacion.



Manual de Tarifas INVIMA

ASIGNACION, RECONOCIMIENTO O RENOVACION DE CODIGO DE NOTIFICACION SANITARIA OBLIGATORIA PARA PRODUCTOS COSMETICOS

Caodigo Concepto UVT TARIFA $
1027 |Asignacion, reconocimiento o renovacion de cddigo de notificacion sanitaria obligatoria de productos cosméticos. 71,15 $ 2.533.439
1028 Asignaci()n, reconocimiento o renovacion de codigo de notificacion sanitaria obligatoria de productos cosméticos. 65.12 $ 2318728

Unicamente Nueva Plataforma.

Autorizacién de muestra sin valor comercial de uno (1) a cinco (5) productos cosméticos, productos de higiene doméstica y 6.31 $ 224 681

productos absorbentes de higiene personal. ' '

Autorizacién de muestra sin valor comercial de seis (6) hasta diez (10) productos cosméticos, productos de higiene 6.71 $ 238,923

doméstica y productos absorbentes de higiene personal. ' '

Autorizacién de muestra sin valor comercial de once (11) hasta quince (15) productos cosméticos, productos de higiene 715 $ 254 591

doméstica y productos absorbentes de higiene personal. ' '

Autorizacién de muestra sin valor comercial de dieciséis (16) hasta veinte (20) productos cosméticos, productos de higiene 758 $ 269.902

doméstica y productos absorbentes de higiene personal. ' )

Autorizacién de muestra sin valor comercial de veintiin (21) o mas productos cosméticos, productos de higiene doméstica y 975 $ 347169

productos absorbentes de higiene personal. ' )
4004 |Autorizacion Publicidad.

4004-1" |Autorizaciones de Publicidad (publicidad medio impreso, audiovisual, radio y paginas web de hasta 100 folios). 84 |9 300.524

4004-2 | Autorizaciones de Pubicidad (publicidad pégina web de 101 hasta 300 fols). 525 |$ 89901

4004-3 | Autorizaciones de Pubicidad (publicidad pégina web de 301 en adelante). 750 | $ 1.335.263

Cambios técnicos a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes de

iy - 8,97 $ 319.395

higiene personal. Unicamente Nueva Plataforma.

Cambios técnico - legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes

. - 972 $ 346.101
de higiene personal. Unicamente Nueva Plataforma.

Modificacion Automética Legal de registro, permiso o nofificacion sanitaria de alimentos, relacionadas Unicamente con

cambios en el nombre o razén social, direccion, domicilio, cesiones, adiciones o exclusiones de fitulares, fabricantes, 12,11 $ 431.201

envasadores e importadores y cambios de modalidad. Unicamente Nueva Plataforma.

Modificacion automatica de registro sanitario, permiso sanitario o notificacion sanitaria de alimentos que presenten maximo 1293 $ 460399

dos (2) cambios técnicos. Adicionalmente, se podran incluir cambios legales. Unicamente Nueva Plataforma.
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Expedicion de certificados de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) para: establecimientos de medicamentos,
establecimientos de productos cosméticos, establecimientos de productos fitoterapéuticos, medicamentos homeopaticos,
establecimientos de gases medicinales, suplementos dietarios; o Expedicion de certificados de Buenas Précticas de
Laboratorio (BPL) para: Establecimientos o para Laboratorios que realizan andlisis de control de calidad de productos
farmacéuticos, bien sea que pertenezcan al laboratorio fabricante 0 sean externos que presten servicios de andlisis de
control de calidad; o Expedicion de certificados de Buenas Practicas de Elaboracion (BPE) para: establecimientos de central
de mezclas; Expedicion de certificados de Buenas Practicas de Elaboracion de Radiofarmacos (BPER) para:
Radiofarmacias; o Expedicion de certificados de Buenas Practicas de Biodisponibilidad (BD) y Bioequivalencia (BE) para las
instituciones que realicen estos estudios.

11,50

409.481

4018

Visita de certficacion o ampliacion de a capacidad de produccion a establecimientos de productos cosméticos, de higiene
doméstica o absorbentes de higiene personal; Visita para la verficacion del cumplimiento de condiciones santtarias y
verficacion del cumplimiento de condiciones santtarias por ampliacion a establecimientos fabricantes de productos
plaguicidas de uso doméstico.

7026

2.501.748

4022 | Expedicion de certficados de capacidad para: Establecimientos de productos cosméficos.

94

321.888

Visitas de Ampliacion para productos, areas de manufactura o procesos productivos nuevos de laboratorios certificados con
BPM: Establecimientos de Cosméticos.

274 46

9.772.698

8212-25

Cambios legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes de higiene
personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econémica, Social y Ecolégica - Microempresas 25% - ver
productos en el anexo 1 “listado de productos” que hace parte integral del presente acto administrativo).

1,82

64.805

8212-50

Cambios legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes de higiene
personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econémica, Social y Ecolégica - Pequefias Empresas
50% - ver productos en el anexo 1 “listado de productos” que hace parte integral del presente acto administrativo).

128.897

8213-25

Cambios técnicos a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes de
higiene personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econémica, Social y Ecolégica - Microempresas
25% - ver productos en el anexo 1 “listado de productos” que hace parte integral del presente acto administrativo).

89.018

8213-50

Cambios técnicos a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes de
higiene personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econémica, Social y Ecolégica - Pequefias
Empresas 50% - ver productos en el anexo 1 “listado de productos” que hace parte integral del presente acto administrativo).

178.035

8214-25

Cambios técnico - legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes
de higiene personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econémica, Social y Ecolégica - Microempresas
25% - ver productos en el anexo 1 “listado de productos” que hace parte integral del presente acto administrativo).

101.124

8214-50

Cambios técnico - legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes
de higiene personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econdmica, Social y Ecolégica - Pequefias
Empresas 50% - ver productos en el anexo 1 “listado de productos” que hace parte integral del presente acto administrativo).

5,66

201.536

Registro y Notificacion

ASIGNACION, RECONOCIMIENTO © RENOVACION DE CODIGO DE NOTIFICACION SANITARIA OBLIGATORIA PARA

1027 e
cosmeéticos.

Asignacion, reconocimiento o renovacion de cddigo de notificacion sanitaria obligatoria de productos

7,15

2.533.439

1028 cosméticos. Unicamente Nueva Plataforma.

Asignacidn, reconocimiento o renovacion de cddigo de nofificacion sanitaria obligatoria de productos

65,12

2.318.728




Modificaciones

4001-43

absorbentes de higiene personal. Unicamente Nueva Plataforma.

Cambios legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y

$ 213642

4001-44

absorbentes de higiene personal. Unicamente Nueva Plataforma.

Cambios técnicos a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y

8,97

$§ 319.395

4001-45

8212-25

doméstica v absorbentes de hiaiene personal. Unicamente Nueva Plataforma.

Marco de Estado de Emergencia

Cambios legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes de higiene
personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econémica, Social y Ecolégica - Microempresas 25% - ver
productos en el anexo 1 "listado de productos™ que hace parte integral del presente acto administrativo).

Cambios técnico - legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene

9,72

1,82

$  346.101

8212-50

Cambios legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes de higiene
personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econémica, Social y Ecolégica - Pequefias Empresas
50% - ver productos en el anexo 1 “listado de productos™ que hace parte integral del presente acto administrativo).

128.897

8213-25

Cambios técnicos a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes de
higiene personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econémica, Social y Ecolégica - Microempresas
25% - ver productos en el anexo 1 "listado de productos™ que hace parte integral del presente acto administrativo).

2,50

89.018

8213-50

Cambios técnicos a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes de
higiene personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econdmica, Social y Ecolégica - Pequefias
Empresas 50% - ver productos en el anexo 1 "listado de productos™ que hace parte integral del presente acto administrativo).

5,00

178.035

8214-25

Cambios técnico - legales a Notificacion Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes
de higiene personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econémica, Social y Ecolégica - Microempresas
25% - ver productos en el anexo 1 “listado de productos™ que hace parte integral del presente acto administrativo).

2,84

101.124

8214-50

Cambios técnico - legales a Notificacién Sanitaria Obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbentes
de higiene personal. (Decreto 557 del 2020 Marco del Estado de Emergencia Econdémica, Social y Ecolégica - Pequefas
Empresas 50% - ver productos en el anexo 1 "listado de productos” que hace parte integral del presente acto administrativo).

5,66

201.536

Certificaciones y Autorizaciones

4002-15

higiene doméstica y productos absorbentes de higiene personal.

Autorizacion de muestra sin valor comercial de uno (1) a cinco (5) productos cosméticos, productos de

224.681

4002-16

de higiene doméstica y productos absorbentes de higiene personal.

Autorizacion de muestra sin valor comercial de seis (6) hasta diez (10) productos cosméticos, productos

238.923

4002-17

productos de higiene doméstica y productos absorbentes de higiene personal.

Autorizacion de muestra sin valor comercial de once (11) hasta quince (15) productos cosméticos,

254.591

4002-18

productos de higiene doméstica y productos absorbentes de higiene personal.

Autorizacién de muestra sin valor comercial de dieciséis (16) hasta veinte (20) productos cosméticos,

269.902

4002-19

higiene doméstica y productos absorbentes de higiene personal.

Autorizacién de muestra sin valor comercial de veintiiin (21) o mas productos cosméticos, productos de

347.169

4009

Establecimientos de productos cosméticos.

Visita para certificar o renovar certificado de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) de:

434,71

$

15.478.719




4. DISENO METODOLOGICO

El tipo de investigacion es mixta, cualitativa y cuantitativa, la invesitgacion cualitativa estudia
la realidad en su contexto natural y como sucede e interpretando sucesos de acuerdo con las
personas implicadas., mientras la investigacion cuantitativa se recogen y analizan datos
cuantitativos sobre las variables. En el ambito del estudio mixto, la meta de la invetigacion es
utilizar las fortalezas de ambos tipos de investigacion para asi tratar de disminuir las respectivas
debilidades.

Como proposito fundamental es conocer cada uno de los comportamientos de los clientes,
para poder identificar cuéles son las necesidades del consumidor las preferencias y los niveles de
satisfaccion. Es asi que se presentan las percepciones que debe de tener el consumidor con
respecto a las caracteristicas del producto, poder determinar el perfil de cada comprador,
determinar el tamano del mercado, comparar la competencia, especificar el poder adquisitivo de
los consumidores y evaluar la factibilidad de la puesta en marcha para la creacion de una
empresa de cosméticos, en la ciudad de Pereira.

El estudio de la investigacion es cualitativo, ya que existen fendmenos los cudles les interesa
conocer quién actua, también se orientan los descubrimientos descriptivos, exploratorios e
inductivos. Se enfatiza en validar los datos que estén ajustados a la realidad, los cuéles no es
prioridad realizar estudios en contextos particulares. Las técnicas a utilizar son cualitativas al
recolectar y analizar los datos, asumiendo la realidad como una dindmica.

Asi mismo, se tomo como referencia la estructura del Modelo Canvas planteado por Osterwalder
y Pigneur (2013), para identicar actividades estratégicas a tener en cuenta para la validacion de la

idea de creacidon de una marca de cosmeéticos en la linea de iluminadores.



Unidad de analisis

Para determinar la poblacion objetivo de estudio se realizo de analisis previo de los actores
importantes para la comercializacion y el consumo del producto. El estudio, centrard su atencion
los siguientes actores de la ciudad de Pereira:
1. Distribuidoras fisicas y virtuales de cosméticos: Teniendo en cuenta que se convierte en uno
de los canales de distribucion tradicional de la amplia gama de cosméticos, a este actor se le
aplicara una encuesta estructurada.
2. Magquilladores profesionales: En la actualidad la importancia de las redes sociales es crucial y
el rol que juegan hoy los maquilladores en este sector cosmético, es valioso para el analisis de
tendencias de consumo ya que son quieren prueban, usan e influencian la compra a través de sus
redes sociales, cursos de capacitacion, ademas de ser consumidores activos de productos
cosméticos. Aqui se realizé un grupo focal con preguntas semiestructuradas.
3. Consumidores finales: Usuarios de redes sociales de entre 15 y 50 afios, con el fin de
recolectar informacion sobre las preferencias del producto y la identificacion del canal de

compra, por medio de una encuesta estructurada.

Técnicas de recoleccion de la informacion.

La herramienta que se utilizaréd para la recoleccion de datos serd por medio de un encuesta
que esté estructurada con preguntas puntuales y un grupo focal en el cual se determinaran los
habitos de los consumidores, comportamientos y preferencias con el objetivo de recolectar la

informacion que permita tomar las decisiones acertadas para el proyecto.



La informacién primaria se recolectara por medio de encuestas y el grupo focal realizado via
electronica, analizada por medio de procedimientos estadisticos.
La informacion secundaria se ubicara por medio de la informacion correspondiente a informes

sectoriales de Prolombia, consultorias y trabajos de investigacion en el area.



5. ANALISIS Y PRESENTACION DE RESULTADOS

La dindmica que ha tenido la evolucion de los productos de belleza tanto faciales, como
capilares han sido acogidos positivamente en la ciudad de Pereira, empresas que empezaron
virtualmente vendiendo productos por Internet, en menos de 4 anos han logrado abrir tiendas
fisicas en la ciudad y a las afueras del departamento, consiguiendo una enorme acogida,
principalmente en el publico femenino, que en el caso de los cosméticos, como lo menciona
Mora (2012) casi el 96% de las mujeres utiliza productos de maquillaje en su rutina diaria. Asi
mismo se destaca la importancia de la creacion de productos con ingredientes minerales y fuera

de crueldad animal denominadas también en “cruelty free”, que respeten el medio ambiente.

A continuacidn se socializaran los resultados de manera conjunta de las encuestas realizadas a
las distribuidoras y clientes finales, asi como los aportes generados a partir del grupo focal, sobre
preguntas orientadoras que puedan brindar informacion sobre los iluminadores, producto

encargado de encargado de dar luz a ciertas zonas del rostro para realzar rasgos determinados.

Caracteristicas de consumo y segmentacion de mercado

La siguiente informacion da cuenta de las caracteristicas de consumo de los clientes y la
segmentacion de mercado, la cual brinda informacion clave respecto a viabilidad que puede tener
este producto en el mercado. Se identifica que entre la gama de cosméticos utilizados 70 de las
85 personas encuestas utilizan el iluminador en su rutina de maquillaje, lo que da cuenta de que

es un producto importante de uso frecuente.



Grifico 1. jIncluye el iluminador en su rutina de maquillaje?

® si
® No

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con consumidores/cliente final

Respecto a los aspectos importantes que tienen en cuenta los consumidores de productos de
belleza es importante mencionar que la caracteristica mas desatada fue la calidad vs el precio y el

reconocimiento de la marca, como se evidencia a continuacion.

Grafico 2. Para usted ;Qué es lo mas importante en un producto de belleza?

@ La calidad
@ El precio

@ Lamarca
@ Todos

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con consumidores/cliente final



En esta linea, se quiz6 indagar sobre la importancia de cada aspecto al detalle respecto a la
importancia tanto del precio, el reconocimiento de marca, el empaque y la valoracion de los
consumidores al momento de identificar si los productos cosméticos a utilizar son o no testeados
en animales, en las siguientes graficas muestras sus respectivas valoraciones, siendo 5 un criterio

altamente importante y 1 nada importante.

Grifico 3. ;Qué tan importante considera que la marca sea reconocida a la hora de comprar

sus productos de belleza?

40

30 32 (37,6 %)
25 (29,4 %

20 ( ) 23 (27,1 %)

10

1012%
(.2%) 4(4,7 %)

1

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con consumidores/cliente final.

Grifico 4. ;Qué tan importante considera el precio a la hora de comprar sus productos de

belleza?

30

27 (31,8 %) 27 (31,8 %)
25 (29,4 %)

20

101 ‘2 %) 5 (5,9 %)

1

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con consumidores/cliente final



Grifico 5. ;Qué tan importante considera el empaque del producto a la hora de comprar sus

cosméticos?

40

40 (47,1 %)

30

24 (28,2
20 (28,2 %)

10

10 (11,8 %)

6(T.1%) 5(5,9 %)

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con consumidores/cliente final

Grafico 6. ;Qué tan importante considera que el producto que esta comprando tenga la

certificacion leaping Bunny o no sea testeado en animales?

60

56 (66,7 %)

40

20

2(2,4 %) 13 (15,5 %) 12 (14,3 %)

1(1‘12%)

1 2 3 < 5

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con consumidores/cliente final
Los aspectos evidenciados en los graficos de barra anteriores, dan cuenta que a la hora de
comprar los productos los consumirores le dan una importancia medianamente alta a que la

marca sea reconocida, asi como al precio, todo lo anterior dependera principalmente de la calidad



y los valores diferenciadores que ofrezca la marca como que el producto no sea testeado en
animales, que como lo denota la gréfica se evidencia que el 66,7% de los encuestados le dan una
importancia alta a este aspecto, asi como a la funcionalidad del empaque del producto.

Respecto a la frecuencia con la que los consumidores compran iluminadores, se identifica que
es un producto que se compra mayoritariamente cada tres, seis meses, a un afio, esto dependera

mayoritariamente de la pigmentacion y el uso de el producto tenga.

Grifico 7. ;Con qué frecuencia compra iluminadores?

® A. Quincenal
@® B. Mensual

C. Cada tres meses
@ D. Cada seis meses
@ E. Cada afio

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con consumidores/cliente final

Finalmente para este apartado, se identifica que los rangos de edad en el consumo de este tipo
de productos se encuentra mayoritariamente en la franja de 14 a 20 afios, seguido por personas

entre 31 a 40 afios, como lo muestra la grafica.



Grifico 8. Indique el rango de edad en el que se encuentra

® A. 14 a 20 afios
@ C. 31 a40 afios
18,8% D. 41 a 50 afios
@ E. 50 afios 0 méas
@ B. 21 a 30 afios

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con consumidores/cliente final

Teniendo en cuenta lo anterior el nicho de mercado, al que se enfocara el producto seran
las distribuidoras de cosméticos multimarca virtuales y fisicas, a través de ellas el producto

llegaré directamente a los consumidores y maquilladores.

Competidores
Se visibilizard agunos aspectos relacionados con las marcas de cosméticos que se encuentran
en el mercado de los iluminadores.

Tabla 5. Marcas Cosméticos Nacionales

Base de Datos Marcas de Cosméticos Nacionales

Nombre Telefono Sitio Web
1 VOGUE (1) 443 46 60 https://www.cosmeticosvogue.com.co
2 SAMY COSMETICS (4) 448 72 69 https://www.samycosmetics.com
3 SP PRO MAQUILLAJE PROFESIONAL (1) 42333 60 st Lo tes e

profesional/

4 KHOL COSMETICS (4) 3222030 www.kholcosmetics.com
5 DOLCE BELLA (4) 320 08 40 https://dolcebella.com.co
6 AME COSMETICOS (4) 480 54 70 https://ame.com.co
7 TONOS REVOLUTION PROFESIONAL (4) 448 58 83 https://maquillajetonos.com/co
8 COSMETICOS RAQUEL 3108092242 https://cosmeticosraquel.co
9 ATENEA PROFESIONAL 3164521145 www.ateneaprofesional.com
10 MISS COSMETICS SAS (4) 588 66 65 NO TIENE




Fuente: Elaboracion propia

Estas marcas, tienen amplio reconocimiento en el mercado, contando con distribucion fisica

por medio de tiendas especializadas y ventas por medio de canales electronicos, como paginas

web o redes sociales.

Es importante mencionar que en la discucion con en el grupo focal, se encontr6 que en la

gama de iluminadores, se utilizan tanto marcas nacionales como extrangeras, de las cuales se

destacan las siguientes:

Tabla 6. Marcas [luminadores

ILUMINADORES MARCAS
1 The Balm
2 Fenty Beauty
3 Inglot
4 Khol
5 Becca
6 Bperfect
7 Wet and Wild
8 BeWoman
9 Beauty Creation
10 NYX Cosmetic
11 Too Faced
12 Lina Toro
13 Samy
14 Alice Academy
15 Atenea
16 MAC Cosmetics

Fuente: Elaboracion propia a partir del grupo focal
Asi mismo, en la discucion con el grupo focal, fue recurrentemente positiva la importancia

que puede representar un producto local o nacional, en apoyo a las industrias colombianas, lo

que podria ser positivo para el producto.

Canales de distribucion y comercializacion




Se destacan las principales distribuidoras de cosméticos y tiendas de maquillaje multimarca

que se ubican en la ciudad de Pereira, las cuales podrian ser parte del canal de venta fisica, para

la ciudad de Pereira.

Tabla 7. Distribuidoras de Cosméticos Multimarca en Pereira.

Base de Datos Distribuidoras Cosméticos en Pereira

Nombre Telefono Direccion
1 Feber "Tienda de Maquillaje” (+57) 3174200840 Calle 21 #200-17 Dosquebradas
2 Amaranta Make up (+57) 3162064317 Calle 24 #8-18 Sector Lago
3 Opalo Store (+57) 3147514411 Cra 6 #19-43 Centro Comercial Estacion Central
4 Piel Canela Accesorios (+57) 313 3149910 Cra 14 #13-72 Sector INVICO
5 Keep Beauty Make up Store (+57) 3157725088 | Calle 19 #5-48 Centro Comercial Novacentro Local 224
6 Distribuidora de Cosméticos In Colors (+57) 3175885649 C.c Villa Verde Plaza Local 111
7 Casa de Belleza Luisa (+57) 6 3265900 C.C. San Andresito Nivel 1 -38 39 y 45
8 Tienda del Cosmético (+57) 6 3428834 Cr10 33-28 Dg Sup Unicentro Dosquebradas
9 Yanbal (+57) 6 3353380 Cl 16 6-34 L 49 C.C. Pasarela
10 El Punto De La Belleza (+57) 6 3354689 Cr8 16-54 L-203 Pereira
12 Distribuidora De Productos De Belleza Pavascal (+57) 6 3330796 Cl1 18 8 60 Pereira
13 Fedco S.A (+57) 6 3400226 (115 13-110 L-179
14 Glamour Distribuidora De Cosméticos (+57) 6 3307410 Cr16 18-182 La Pradera Dosquebradas
15 Distribuidora De Cosméticos Stylo Vital (+57) 6 3426935 Transversal 8 27-21 Santa Isabel Dosquebradas
16 J & D Distribuidor (+57) 6 3374010 Cr23B 72-124
17 Tonos y mas No tiene Cl 49 15 A-40 Los Naranjos Dosq
18 Natubell (+57) 6 3336240 Cr6 16-75 Of 202
19 Cosméticos Berflor (+57) 6 3254252 Cr6 22-42
20 Share R&D S.A.S. (+57) 63321562 | Cr2 Norte 1-536 Bdg 27 Sector Alqueria Dosquebradas
21 Districosméticos (+57) 6 3370017 Cl7224B-28
22 Distribuidora De Cosmeticos Vany Belleza (+57) 6 3302993
23 Distribuidora Boutique Con Belleza (+57) 6 3351661 Cl175-34

Fuente: Elaboracion propia

Se evidencio que el via de venta y compra de cosméticos esta siendo cada mas virtual —

electronica, esto reflejada tanto en las respuestas las distribuidoras (canal de venta) como en las

observaciones de la forma de compra de los maquilladores profesionales y los consumidores de

cosméticos, como se observa a continuacion:




Grafico 9. ;Cudl es su canal de ventas mas importante?

@ Tienda fisica
@ Internet / Redes sociales
) Via telefénica

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con distribuidoras especializadas

Grifico 10. ;Dénde compra sus productos de belleza?

@ Distribuidora Fisica especializada
® Intemet / Redes sociales

() Supermercados

® Enlas rebajas

@ En supermercado y en distribuidora
® En todos depende de la marca

@ Tiendas de maquillaje

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con consumidores/clientes

Como se muestra en las respuestas anteriores la via mas utilizada para la venta y compra de
cosméticos es por medio de la utilizacion de redes sociales y paginas web, tema en el que
coinciden los maquilladores profesionales, prefiriendo este canal por aspectos de facilidad y

dejando en un segundo plano la compra de cosméticos por medio de tiendas fisicas.



El tipo de de canal sera propio pero de forma directa a través de venta de tiendas de socios
aliados. El producto se daréd a conocer por medio de la publicacion de las redes sociales de las
cuentas aliadas y en especial de la creadora de la marca, ya que posee un alta experiencia en el
mercado como maquilladora y formadora de maquilladores profesionales, ademés de un alto
reconocimiento en la ciudad de Pereira.

La compra del producto serd por medio de las ditribuidoras de cosméticos de la region.

Es importante mencionar que a la hora de indagar a las distribuidoras sobre la la dispoicion a
probar una marca nueva, se evidencio una respuesta unanime entorno a la aceptacion de compra

de un producto nuevo.

Griéfico 11. ;Estaria dispuesto como tienda a probar una nueva marca?

® si
® No

Tal vez

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta con distribuidores.

Recursos y actividades claves
Para la elaboracion del iluminador se quiere contar con un aliado estratégico, en este caso un

laboratorio de cosmética colombiana que se encargue de la fabricacion y maquilacion del



producto es a través de un servicio de tercerizacion, dado que no se cuenta con la amplia
infraestructura necesaria para para creacion del producto. A continuacion se identifican los
laboratorios cosméticos a nivel nacional.

Tabla 8. Laboratorios Cosméticos en Colombia

Base de Datos Laboratorios Cosméticos en Colombia

Nombre Telefono Sitio Web
D&M LABORATORIOS (+57) 1 3928895 www.dymlaboratorios.com
LABORATORIOS ESKO LTDA (+57) 12475166 www.labesko.com
BRESCIA COSMETICOS (+57) 2 3352783 | www.cosmeticoshrescia.com
COSMETICOS SLENDY (+57) 2 3375531 www.cosmeticoslendy.com

EMPRESA DE COSMETICOS Y SERVICIOS S.A. - SEMCO (+57) 4 4480545 Www.semcocosmetics.com

CARIBBEAN SUNRISE - LABORATORIOS M&F CHEMICALS S.A.S| (+57) 4 5898888 caribbeansunrise.com.co

~N|joju|BlwWw|IN |-

LABORATORIO GENERICOS DE BELLEZA S.ASS. (+57) 4 4487315 | www.labgenericosdebelleza.com

Fuente: Elaboracion propia.

En el mapeo de los posibles laboratorios con los que se podria plantear la elaboracion del
producto, analizando las caracteristicas en cuanto a permisos, calidad en produccion, se prioriza
generar una posible relacion contractual con el laboratorio Genéricos de Belleza S.A.S., por las
caracteriticas ya descritas. Es importante advertir que previo al lanzamiento del producto, se
deberan realizar multiples pruebas en laboratorio, con los estandares diferenciadores requeridos
hasta lograr el producto pensado. En la elaboracion de productos cosméticos, como se menciond
en el apartado del marco legal, es de vital importancia para la promocion de marca una vez se

cuente con toda las validacion de permisos y licencias de invima para comercializar el producto.

Respecto a los precios del producto, se estiman sean fijos, donde se utilize una lista de

precios adaptada al gramaje del iluminador y los ingredientes que contenga, considerando



descuentos sobre el margen de compras en cantidad o al por mayor. En el mercado actualmente
se encuentran iluminadores de gama media-alta entre $50.000-$90.000 pesos. Por lo anterior la
propuesta de valor se hace imprescindible a la hora de entrar a competir por calidad, variedad y
comodidad.

Dentro de la fijacion de precios del producto, se tendran en cuenta los siguentes costos:

Pago fijo a los laboratorio para la maquilacion constante del producto, empaque y

distribucion.

- Gastos de publicidad y Marketing con pautas publicitarias a través principalmente de
redes sociales.

- Gastos administrativos.

- Transporte del producto, al distribuir el producto en las diferentes tiendas de cosméticos

aliadas (Este podria variar respecto a la negociacion pactada con la distribuidora).

- Licencias y permisos.

Respecto a la estrategia de marketing, se evidencia la importancia que generan las redes
sociales en este sector, siendo hoy una valiosa herramienta para el posicionamiento del producto,
por tanto se prevé una promocion del producto a través de comunidades e influenciadores en el
area del maquillaje, incluidas las mismas distribuidoras que resuelva dudas al consumidor en
relacion al producto, y que ayude visibilizar las caracteristicas diferenciadoras del iluminador por
medio de imagenes y videos. Asi mismo, desde la creadora de la marca, se promoverian cursos
de auto maquillaje que se puedan organizar en los centros de distribucion de cosméticos con el

fin de capacitar y mostrar las propiedades del producto desde un uso adecuado del mismo.



Aspectos a tener en cuenta en desarrollo del producto y propuesta de valor.

La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se decante por una u otra empresa;
su finalidad es solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente.
En la discucion del grupo focal, se identifican los aspectos positivos y negativos en relacion a a
los iluminadores del mercado, asi como recomendaciones a tener a la hora de desarrollar el

producto.

Aspectos positivos con respecto los iluminadores

Se identificaron aspectos positivos tales como fabricar y maquilar un iluminador que
diera un buen foco de luz, con una textura comoda que se acomodara en la piel y se difuminara
facilmente. Poder tener una amplia gama de colores que se adaptaran a los subtonos rosaceos,
amarillos y pieles oscuras de los consumidores finales con una alta calidad de pigmentacion,
donde no sea necesario tener mas de dos aplicaciones para lograr el brillo deseado. También se
propuso la alternativa de no solo fabricar un iluminador en textura compacta, si no también en
particulas sueltas (iluminador suelto) ya que gran parte del panel de expertos consideraron que
generaba mas iluminacion en solo una aplicacion que el modelo compacto. Finalmente se
considerd pertinente la relacion del precio y la calidad, donde no es necesario un empaque muy

grande para tener un excelente iluminador.

Aspectos Negativos con respecto al iluminador



Frente a los aspectos negativos que el panel de expertos tuvo en cuenta en relacion al iluminador
es considerar que es de mala calidad cuando este genera parches en el rostro y que no se

difumine facilmente. Evitar que sea polvoso.

Recomendaciones con base al producto.

Finalmente las recomendaciones que se tuvieron presentes en el grupo focal con el panel
de expertos fue generar una paleta de todos los tonos, tener ambas opciones para mirar a que
nicho de mercado se desea introducir el producto. Poder llegar a las tiendas de maquillaje donde
el producto con un solo empaque y un tono independiente pueda ser elegido por los
consumidores, asi como una la paleta con varios tonos para generar comodidad a los
magquilladores, y asi maximizar los espacios en la maleta de trabajo. El iluminador es preferible
que tenga su propia esencia con base a la marca, que sea diferenciador a los demas, tratar de
vender un propuesta de mercado diferente que no sea parecido a la de nadie, rompiendo con el
esquema de como vender el producto. Muy importante que el producto no se testee en animales y

que el empaque sea amigable con el medio ambiente.

Teniendo en cuenta lo anterior se propone una propuesta de valor para la marca llamada
Binabela Cosmetics, orientada a la creacion de una paleta multiples tonos, que ofrezca tonos de
piel rosaceos, amarillos y pieles oscuras. Asi se evitaria tener que llevar en la cosmétiquera o
maleta de trabajo muchos iluminadores que quitarian espacio por llevarlos todos, ya que si se
ofrece un solo empaque con todos los tonos ya necesarios, se evitarian accidentes en los viajes y
se maximizarian los espacios, respondiendo a una necesidad respecto a la comodidad y utilidad

del producto.



Otro aspecto a destacar es la mejora del rendimiento calidad y la durabilidad, ya que una de
las problematicas que tienen los maquilladores y clientes es la poca pigmentacion que tiene el
producto en una sola aplicacion. La clave es generar una formula de alta calidad en los
laboratorios, para brindarle a los clientes en una sola aplicacién un alto foco de luz en las zonas
altas del rostro, sin tener que retocar la aplicacion nuevamente, ademas de generar una
durabilidad mas alta que otros iluminadores. La tltima caracteristica de la durabilidad depende
directamente de la alta pigmentacion del producto.

Las necesidades que se satisfacen a los clientes con el siguiente producto es destacar los
rasgos fuertes que desean potenciar en sus facciones que genere efecto de luminosidad y

jugosidad que resalte la juventud de la piel que combata los signos del cansancio.



5. CONCLUSIONES

El uso de iluminadores en las rutinas de maquillaje es preponderante actualmente, dado a una
creciente demanda de productos que busquen resaltar de forma natural los puntos altos del rostro
de la zona T y pomulos. Pese a la oferta existente, los consumidores son cada vez se mas
exigentes en cuanto a los ingredientes, practicas de fabricacion y formas de presentacion, lo que
representa una oportunidad entorno a la innovacion de productos que intente dar respuesta las

necesidades actuales.

El canal de distribucion del producto a disefiar mas apropiado respecto a las caracteristicas y
comportamientos del mercado son principalmente las distribuidoras de cosméticos multimarca

tanto fisicas como virtules.

La principal herramienta de publicidad sera realizada por internet la informacion recolectada
y el gran auge del uso de los medios virtuales como son las redes sociales entre ellas la venta

online por plataformas como Instagram.

La entrega de la propuesta de valor no solo serd a través de la comodidad y la mejora del
rendimiento de los demads iluminadores, si no del empaque, que exista una personificacion del
producto Unica el cudl ademas de ser de alta calidad, tenga un impacto visual, que genere un

deseo de tener el producto en su cosmetiquera basica de aplicacion diaria.

Se encontr6 tanto en el grupo focal de expertos como en las encuestas a consumidores que el

empleo de materias primas que fueran de origen mineral y el uso de empaques ecoldgicos 100%



reciclables relacionada a la esencia de la marca, son altamente positivas desde el punto de vista

del cliente que quiere hacer parte de marcas que promueva una conciencia ambiental positiva.

En la eleccion de los laboratorios para la maquilacion del producto se tuvieron en cuenta
factores relevantes como la tercerizacion, la disponibilidad, costos de transporte, certificacion

INVIMA, la seguridad del sector de manera adecuada y segura.

En el andlisis frente a la encuesta que se realizo en las diferentes distribuidoras de cosméticos
multimarca de la ciudad de Pereira, se obtuvieron resultados positivos para introducir una marca

de cosmeéticos nueva.

Es importante advertir que el presente trabajo es solo el primer eslabon de un estudio amplio
de viabilidad comercial para la creacion de una marca cosmética en la linea de iluminadores,
donde los aspectos financieros, administrativos y técnicos se aborden de una manera mas
profunda y permita una la estimacion de costos finales, alcance y tiempos de lanzamiento para el

producto propuesto.



6. ANEXOS

FORMULARIO DE ENCUESTA (A TRAVES DE LA PLATAFORMA GOOGLE
FORMYS)
INTRODUCCION AL MERCADO DE UN NUEVO COSMETICO PARA ILUMINAR LAS
ALTAS ZONAS DEL ROSTRO.

ENCUESTA DE COSMETICOS HACIA DISTRIBUIDORAS /ILUMINADORES.
De antemano gracias por participar de este proceso académico que tiene como objetivo analizar
la viabilidad de mercado para la creacion de una marca de cosméticos en la ciudad de Pereira en
la linea de iluminadores. Es relevante destacar que la informacion proporcionada serd utilizada
estrictamente con fines académicos.

1. Nombre de su Empresa

2. En términos de cosméticos, ;cudles son los productos mas vendidos? Menciones de 3 a 4

productos, siendo el numero 1 el mas vendido.

3. (Cuéles son las marcas de iluminadores que mas compran sus clientes? Nombre las 3 o 4

marcas mas importantes, siendo la nimero 1 la mas vendida.

4. (Estaria dispuesto como tienda a probar una nueva marca?
A) SI
B) NO

C) TAL VEZ



5. Indique los rangos de edad que més compran sus productos
A) 14 a 20 afios
B) 21 a 31 afios
C) 31 a4l afios
D) 41 a 50 afios

E) 50 afios 0 mas

6. (Cual es su canal de ventas mas importante?
A) Tienda Fisica
B) Internet/Redes sociales
C) Via Telefonica

D) Otros.

7. ¢Su distribuidora organiza cursos de capacitacion en maquillaje?

A) SI

B) NO

Tabla 10. Distribuidoras de Cosméticos encuestadas

Frilashpereira

Glamour MakeUp

Darling Makeup Pro




Opalo Store

Glam Market

Opalo Store

Alma

Caoticamakeup

Amaranta Make Up

Feber Tienda de

Maquillaje

Keep Beauty

Amaranta Make Up

Look Cosmetics

Kahlo Maquillaje y

Accesorios

Lotto Makeup

Fuente: Elaboracion propia Milena makeup20

FORMULARIO DE ENCUESTA (A TRAVES DE LA PLATAFORMA GOOGLE
FORMYS)
INTRODUCCION AL MERCADO DE UN NUEVO COSMETICO PARA ILUMINAR LAS
ALTAS ZONAS DEL ROSTRO.
ENCUESTA DE COSMETICOS HACIA CONSUMIDORES
De antemano gracias por participar de esta encuesta que tiene como objetivo analizar las

caracteristicas de consumo de los productos cosméticos en particular en la linea de iluminadores.



Es relevante destacar que la informacion proporcionada serd utilizada estrictamente con fines

académicos.

Indique el rango de edad en el que se encuentra
A. 14 a 20 afos
C. 31 a 40 afios
D. 41 a 50 afios

E. 50 afios o mas

(Incluye el iluminador en su rutina de maquillaje?
A) Si

B) No

(Con qué frecuencia compra iluminadores?
A) Quincenal

B) Mensual

C) Cada tres meses

D) Cada seis meses

E) Cada ano

(Dénde compra sus productos de belleza?
A) Distribuidora Fisica especializada

B) Internet / Redes sociales



C) Supermercados

D) Otro:

(Qué tan importante considera que la marca sea reconocida a la hora de comprar sus productos
de belleza?

Nada importante

v RN W N -

Muy importante

(Qué tan importante considera el precio a la hora de comprar sus productos de belleza?

Nada importante

v RN W NN -

Muy importante

(Qué tan importante considera el empaque del producto a la hora de comprar sus cosméticos?

Nada importante

1
2
3
4



5

Muy importante

Para usted ;Qué es lo mas importante en un producto de belleza?
A) La calidad
B) El precio
C) La marca

D) Otro:

(Qué tan importante considera que el producto que esta comprado tenga la certificacion Leaping
Bunny o no sea testado en animales?

Nada importante

v A W N -

Muy importante

(Cual es su marca de iluminadores preferida y por qué ?

Tu respuesta:




Tabla 9. Panel de Expertos

Base de Datos Panelde Maguilladores Expertos

Nomre Tlefono Redes sriales Nimero Sesidores | Ados Experienca |  Rama Attica | FORMACON
! FEDERICO BERRIO GRISALES (#57) 3003190801 FEDERICOMAKELP s A0S SOCIAL ESCUELA
! SANDRA MARTINEZ (#57) 3122139031 SANDRA MARTINEL. HARSTYLE S| 2AROSYMEDO | SOKL EVPRICO
3 ANORES FELPE LONDONO (1573146858463 ANDRESWIAKEUP W 4Ai0S WTRTCO | EplRIO
! VALENTINA TORRES (+57) 315000710 ANGELBEAUTY MAKEUP 909 A0S SO0AL EVPRICO
) ANGELA ROS GARCI (#57) 3148405317 ANGELARIOSMAKELP 1683 DS | SOOMLARTITIC | ESCURLA
b LUISA FERNANDA (+57) 3128141785 ELECTRA BEAUTY 591 A0S | SOUALARTITID | ESCUELA
1 VALENTIVATRUILLO (#57) 310718394 AVNMAKEUP1S 03 A0S SOCIAL ESCUELA
§ (ELY 0T (+57) 31226780 MAKEUPKELLYORTIZ 1543 A0S SO0AL ESCUELA

Fuente: Elaboracion propia

El grupo focal se realizé con un panel de expertos con experiencia en el uso de iluminadores

tanto personal como en el uso laboral. Se reunieron diferentes maquilladores profesionales

especializados en ramas tales como maquillaje social y artistico de la ciudad de Pereira
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