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Resumen

El proyecto de creacién de empresa de DM Makeup estd centrado en la venta y distribucion de
productos cosméticos importados de los Estados Unidos, este lleva unos cuantos meses en
funcionamiento y el objetivo del plan de trabajo es evaluar y disefiar una ruta de trabajo en los
temas de ventas, mercadeo y disefio de marca, asi como lograr estimar la viabilidad de iniciar en la
produccion de productos cosméticos naturales para exportar a mercados internacionales, Este
proyecto conlleva una inversion inicial de $12.661.217 COP, se proyecta que encuentre su punto
de equilibrio en el tercer cuatrimestre y se evalla como viable obteniendo un VPN positivo de

$13.965.605 y una TIR (9%) superior a la tasa de descuento u oportunidad.

Palabras clave: Empresa, Cosméticos, Emprendimiento, Proyecto



Abstrac
The DM Makeup company creation project is focused on the sale and distribution of cosmetic
products imported from the United States. The company has been operating for a few months and
the objective of the working plan is to evaluate and design a work path on the issues of sales,
marketing, and brand design, as well as estimating the viability of starting in the production of
natural cosmetic products to export to international markets. This project entails an initial
investment of COP 12,661,217 and it’s projected to find the equilibrium point in the third four-
month period, it is evaluated as viable, obtaining a positive VPN and a TIR higher than the

discount or opportunity rate.

Keywords: Company, Cosmetics, Entrepreneurship, Project
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Introduccion

DM Makeup es una empresa emergente comercializadora de productos cosméticos a nivel
nacional, los productos que se comercializan en la empresa fueron seleccionados segun el analisis
del perfil realizado, en el que se determinaron preferencias del cliente en relacién a las marcas de
maquillaje, cuidado facial y frecuencia de sus compras en polvos, labiales y sombras, entre otros,
ademas de los habitos del cliente al tener informacion acerca de su nivel de gastos en maquillaje y
cuidado facial, rango de precios de compra y medios de distribucion donde adquiere los productos.
Durante los numerales 1 y 2 se realiza una exposicién detallada sobre la empresa, el sector
cosmético en Colombia y a nivel mundial, analizando proyecciones, tendencias, tasa de
rentabilidad y las posibilidades que ofrece el sector en el contexto actual. En los numerales 3 y 4
se disefiaron estrategias de distribucion y posicionamiento, asi como un proceso de clasificacion
de la empresa a través de planes comerciales y de mercadeo. En el 5y 6 se proponen estrategias
para incursionar en el mediano o largo plazo en la produccién de cosméticos naturales, ventaja que
ofrece el escenario Colombiano y se realiza un analisis administrativo detallado de la compafiia y
en los numerales 7 y 8 se realizan los analisis legales y financieros para evaluar la viabilidad del

proyecto. Por ultimo, se finaliza con las conclusiones y recomendaciones pertinentes.
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1 Informacion General de la Empresa
1.1 Nombre de la Empresay de la Marca Aspectos a tener en cuenta:

Los productos a comercializar en la empresa fueron seleccionados segun el analisis del
perfil realizado, en el que se determinaron preferencias del cliente en relacion a las marcas de
maquillaje y cuidado facial y frecuencia de sus compras en polvos, labiales y sombras, entre otros,
ademas de los héabitos del cliente al tener informacion acerca de su nivel de gastos en maquillaje y
cuidado facial, rango de precios de compra y medios de distribucion donde adquiere los productos.
Los productos seleccionados son importados y a largo plazo se proyecta poder crear productos
propios para su comercializacion. Los productos que se comercializan se caracterizan por su
calidad, cumpliendo con todos los requerimientos de distribucion para que los clientes adquieran

un producto de embellecimiento sin generar dafios en su piel.

1.1.1 Nombre

El nombre de la empresa, “DM Makeup” se caracteriza por ser novedoso, innovador y
reflejar lo que desea ser la empresa, pues el término DM, hace alusién al servicio de mensajeria
de la red social Instagram, lo cual busca reflejar la modalidad netamente virtual bajo la cual se
prestaran los servicios de la empresa, lo cual responde a las necesidades que han surgido en el
contexto de pandemia actual, a su vez, el término “Makeup” busca reflejar de manera sofisticada
los productos y servicios que se le ofreceran a los clientes: productos de maquillaje y del cuidado
de la piel que se ajusten a las necesidades de cada cliente, basandose ademas en una asesoria
personalizada segun el tipo de rostro, tipo de piel, gustos y demas aspectos importantes en esta

area.
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1.1.2 Marca

La empresa esta debidamente registrada en las entidades competentes para que pueda
estar en funcionamiento, los datos para verificar esta informacion son:

Razon social: Venta de maquillaje, venta de productos para el cuidado de la piel,
servicios de asesoria personalizada de maquillaje profesional, contribucion social en forma de
contratacion y de proteccion a la comunidad LGBTIQ.

RUT: 901.395.328-3

Forma juridica: S.A.S

Domicilio social: Bello

1.2  Tipo de Empresa

SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA S.A.S — Esta es una sociedad de capitales,
de naturaleza comercial que puede constituirse mediante contrato o acto unilateral y que constara
en documento privado. El documento de constitucidn sera objeto de autenticacion de manera previa
a la inscripcion en el registro mercantil de la Camara de Comercio, por quienes participen en su
suscripcion. Dicha autenticacion debera hacerse directamente o a través de apoderado. Una vez
inscrita en el registro mercantil, formara una persona juridica distinta de sus accionistas. Para
efectos tributarios, se rige por las reglas aplicables a las sociedades andnimas. Las acciones y demas
valores que emita la S.A.S no podran inscribirse en el Registro Nacional de Valores y Emisores ni
negociarse en bolsa, DM Makeup es capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones, y tiene la
posibilidad de ser representada judicial o extrajudicialmente. Entre los socios cabe distinguir dos
tipos, el que aporta bienes a la sociedad que se denomina "Socio capitalista” y el que aporta

industria (trabajos, servicios o actividad en general) llamado "Socio industrial™.
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1.2.1 Cddigo ClIU
4773 Comercio al por menor de productos farmacéuticos y medicinales, cosméticos y
articulos de tocador en establecimientos especializados

4791 Comercio al por menor realizado a través de Internet.

1.3 Descripcion de la Empresa

DM Makeup es una microempresa comercial y de servicios de la ciudad de Medellin
enfocada al sector econdmico de belleza y salud de la piel, que opera bajo modalidad virtual. Su
razén de ser es la creacion de un espacio donde las mujeres tengan la oportunidad de acceder a
marcas de maquillaje de una manera fécil y con una asesoria previa a cargo de maquilladores
profesionales que las guiaran de acuerdo a sus rasgos fisicos, necesidades de piel y a las tendencias;
buscando que la decision de compra logre un equilibrio entre lo que aconseja el maquillador y
como se siente la mujer cuando la maquillan con los productos para cumplir con cada una de sus
expectativas, ademas de generar empleo a la poblacion vulnerable y en ciertos empleos

discriminada, como lo es la comunidad LGBTIQ.

1.4 Misiony Vision de la Empresa
1.4.1 Mision
Brindar a la ciudad y al pais los accesorios cosméticos de mayor calidad junto con un

servicio de asesoria personalizado que resalte la belleza y permita el cuidado de la piel.

1.4.2 Vision
Para el afio 2030 DM MAKEUP sera la empresa de referencia a nivel nacional que brinde

servicios de asesoria profesional personalizada en maquillaje, y que al mismo tiempo
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comercialice con los productos punta de este nicho. En su sentido de Responsabilidad Social

Empresarial, DM MAKEUP espera para tal fecha haber impactado por lo menos cinco mil vidas

de personas en condicion de vulnerabilidad pertenecientes a la comunidad LGBTI y a mujeres.

De esta manera se pretende generar un equipo de profesionales integros que sean respetuosos,

comunicativos, prudentes, colaborativos y que estén orientados a las relaciones interpersonales y

a los logros.

1.5 Relacion de Productos y/o Servicios

Tabla 1 - Bienes a Ser Comercializados

BIENES A COMERCIALIZAR EN DM MAKEUP

MARCA PRODUCTO

CATEG
ORIA

DESCRIPCION

PRECIO

BENEFICIOS

Contorno de
ojos

Cuidado
facial

Crema ligera elaborada
con Extracto de
Caléndula, Vitamina E y
Germen de Trigo.
Descongestiona, nutre,
suaviza y ademas
repara la piel de la
delicada area de los
0jos.

$22.900

Previene la aparicion de
lineas de expresion.
Atenua los signos de fatiga
en los parpados.

- Suero
Cosmeéticos | vitamina C

Ana Maria

Cuidado
facial

Gracias a su formula con
Silanol, es posible tener
una Vitamina C estabilizada
con mayor eficacia en la
piel. El Silicio Orgéanico
junto con los demas
ingredientes, logran una
sinergia que aporta mayor
efectividad a nivel celular.

$49.900

Efecto Booster (aumenta la
viabilidad celular).
Ejerce una funcién

antioxidante y Detox.
Reestructura la piel.
Mejora la apariencia,
aportando luminosidad.
Hidrata y reafirma la piel.
Protege de los radicales
libres.

Crema
despigmenta
nte

Cuidado
facial

Elaborada con activos
naturales como Diacetil
Boldina, Extracto de Citrus,
Unshiu y Fermento de
Bacillus. Novedosos activos
gue aclaran la piel
disminuyendo la produccion
de melanina, dejando la piel
luminosa, sin
imperfecciones y
visiblemente aclarada. Para
lograr un mejor efecto, debe

$47.900

Reduce gradualmente las
manchas de la piel.
Deja la piel uniforme.
Promueve la renovacion
celular.

Mejora la textura y de la piel.

La venta de
todos los
productos sera
acompafada de
una asesoria
personalizada y
profesional.



usarse de forma continua y
acompafada de una
correcta proteccion solar.

Proporciona un cubrimiento
medio, humecta la piel
dejando un acabado

. Cubre imperfecciones
- Proporciona humectacion

Polvo facial Maquillaj natural, mientras la protege | $13.900 ' Con. t”tro so!ar
e - Presentacion en diferentes
de los rayos solares. tonos para que elijas el que
Contiene Extracto de flores més se adecua a tu piel
de Caléndula, Aloe Vera. ’
Obtén unas pestafias mas
largas y voluminosas - Con Vitamina E, la cual
gracias a su cepillo ayuda a fortalecer y nutrir las
. Magquillaj .tr.iangular coq cerdas de pestafias. .
Pestafiina e silicona de varios tamafios | $21.900 - Se puede conseguir a
gue permite llegar a todas prueba de agua (Waterproof)
las pestafias repartiendo el y Lavable.
producto desde la raiz - Libre de parabenos.
hasta la punta.
Desmagquillante facial a
base de micelas altamente
limpiadoras y compatibles
con tu piel, remueve el Desmagquillante facial a base
magquillaje del rostro, labios de micelas altamente
y ojos o cualquier tipo de limpiadoras y compatibles
. suciedad dejando la piel con tu piel, remueve el
. Cuidado L . - .
Agua micelar tacial suave, limpia e hidratada. | $30.000 |maquillaje del rostro, labios y
- Con extracto Lychee 0jos o cualquier tipo de
- Antioxidante suciedad dejando la piel
- Hidratante suave, limpia e hidratada. No
- Tonificante necesita enjuague.
No necesita enjuague.
Libre de alcohol, parabenos
y fragancias
La famosa formula de estos
labiales es ultra cémoda,
Labial Magquillaj | mate y pigmentada. No se $28.500 Efecto mate duradero, no se
ultramate e cuartea ni reseca tus labios ' cuartea.
por su textura extra suave,
ligera y duradera.
lluminador en polvo
cremosita con alto
Ame contenido de ultra finas
Cosméticos Highli,ghter Magquillaj pgrlas luminiscentes $31.900 llumina las zonas del rogtro
duo e multitono que absorben y de forma natural y sutil.
reflejan la luz para ajustarse
a los diferentes matices de
la piel.
Maquillaj Eyeliners for dreamers. jEl _ AL;':?:biuc;zC;;:.a.
Dream liner delineador de tus suefios es| $16.200
e — Textura en gel.

una realidad!

— Suave y ALTA fijacion.
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Sombras
individuales

Maquillaj
e

Sombra de suave textura,
alto cubrimiento y
adherencia perfecta para
tus looks.

$15.300

Sombra de suave textura,
alto cubrimiento y adherencia
perfecta para tus looks.

Base liquida
con filtro
solar

Maquillaj
e

Base de magquillaje liquida
ligera, fresca, que deja
respirar tu piel brindandole
un acabado natural y
uniforme. Con filtro UVA y
UVB, humectantes y
emolientes, vitamina A,C Y
E

$17.700

Deja respirar tu piel
brindandole un acabado
natural y uniforme. Con filtro
UVA y UVB, humectantes y
emolientes, vitamina A,C Y E

Atenea

Sombras
Honolulu

Magquillaj
e

Honolulu es nuestra paleta
con tonos iridiscentes
inspirados en el sol, el mar

y la playa.

Sus tonos iridiscentes te
ayudaran a resaltar tu
mirada y a darle un toque
de brillo.

$60.000

Magquilla los ojos con colores
vibrantes, de gran calidad y
duracion.

Kit de
brochas de
maquillaje

coral

Magquillaj
e

Este kit contiene 18
brochas para ojos.

Ojos: Brocha para
corrector, 8 brochas
difuminadoras de diferentes
tamafios y acabados, 3
brochas tipo lapiz, 3
brochas de precision, 1
lengua de gato, 2 brochas
para cejas.Lavar las
brochas cada 15 dias para
evitar acumulacion de
gérmenes y bacterias.

$136.000

Diversidad de brochas a un
excelente precio y calidad.

C Sombra
Majestic

Magquillaj
e

Majestic es nuestra paleta
inspirada en las arenas del
desierto y en los
atardeceres inmortalizados
de una cultura ancestral.

Sus tonos mate te ayudaran
a darle profundidad y color
a tus ojos y los tonos
satinados utilizados en el
parpado moévil seran el brillo
que resaltara tu mirada.

$80.000

Magquilla los ojos con colores
vibrantes, de gran calidad y
duracion.

Nota: Los productos que seran comercializados, seran importados. Fuente: Creacion propia
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Ventajas Competitivas
Ventajas Competitivas

° Especializacion en la asesoria de maquillaje, con el fin de brindar una experiencia
de compra gratificante en los clientes

° Precios econdmicos por productos de la mejor calidad.

° Buscamos que al publico objetivo se le brinde la oportunidad de una asesoria mas
personalizada en el momento de su compra a la hora de verse mejor y sentirse mejor

ademas de poder resaltar su belleza

1.6.2 Distinciones Competitivas

La distincién competitiva es la importancia capital que tienen para nosotros los clientes

que acceden a nuestros servicios y productos; esto debido a que nuestro modelo de negocio se

centra en la atencidn al cliente y en su satisfaccion, desde el momento en que nos contrata o

adquiere un producto hasta el servicio post-venta, para resolver dudas o brindar garantias,

buscando un equilibrio entre lo mas adecuado para el cliente segun sus caracteristicas y la forma

como este se siente con los productos y servicios.

1.7  Tramites y Costos
Tabla 2 — Tramite y Costos
Equipo Proveedor Precio Periodicidad
Productos Varios Colombia- 9.109.018 Cuatrimestre
Internacionales
Cémara de Comercio 465.200 Anual
Contadora 150.000 Anual
Bolsas para empaque 530.000 Semestral
Papeleria 17.000 Bimestral
Tarjetas 90.000 Anual
Computador 2.300.000 Unico

Nota: La periodicidad en los costos, es un factor primordial en la estructura, capitalizacion y proyeccion de la
empresa, por eso es sumamente importante cumplir con los periodos establecidos.




17

2 Analisis de Entorno y Sector

2.1 Entorno

El sector cosmético ha presentado importantes cifras de crecimiento, segun una
investigacion realizada por el portal el economista en 2019, la generacion “milennial” utiliza 6 o
mas productos de belleza al dia, una poblacion de mas de 2.000 millones de personas en todo el
mundo que presenta habitos de consumo muy marcados empieza a determinar un direccionamiento
especifico en el sector cosmético.

Las compafiias de la industria se han beneficiado exponencialmente de este crecimiento

El S&P Global Luxury, compuesto por las 80 mayores empresas cotizadas cuyos negocios
estan relacionados con la produccion o la distribucién de bienes de lujo o que ofrecen servicios en
este ambito, incluye entre sus filas a cuatro firmas cosméticas. Se trata de Estée Lauder, Shiseido,
AmorePacific e Interparfums. Entre ellas, la favorita de los expertos es, sin duda, la compafiia
fundada por Josephine Esther Mentzer, més conocida como Estée Lauder, y su marido Joseph

Lauder en 1946. (El economista, 2019)

2.1.1 Colombia

El sector cosmético nacional tiene una estabilidad y madurez suficiente que presenta
crecimientos sostenidos a futuro; si a eso le suma que Colombia es el segundo pais en biodiversidad
en el mundo y hace parte de los 17 paises mega diversos, existe la posibilidad de incorporar a los
cosméticos nacionales productos obtenidos de la biodiversidad colombiana para obtener productos
innovadores, los cuales pueden cubrir vacios en plazas internacionales donde la oferta de productos
novedosos es cada vez mas estable y madura, pero siempre en busqueda de productos que marquen

diferencia por su origen, funcionalidad e impacto. (DNP, 2018)
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Colombia lleva afios luchando por consolidarse en la industria de la cosmética y ha
presentado un crecimiento tan positivo, que se encuentra en el punto preciso que puede aportar sus
fortalezas como pais al crecimiento del sector. Los cosméticos en Colombia y en el mundo se han
manifestado como un mercado consolidado en las necesidades primarias de una gran parte de la
poblacion que demanda productos de cuidado personal, embellecimiento y cosmetologia. (El
economista, 2019)

En los Gltimos 10 afios Colombia ha escalado a una posicion privilegiada, siendo lider en
la regidn andina y el quinto mercado mas grande en toda Latinoamérica, el mercado colombiano
se ha consolidado como competitivo al ofrecer una variedad de alternativas de gran valor para una
parte importante de la demanda del sector y aspira a seguir escalando posiciones exponencialmente.

(ANDI, 2017).

2.1.1.1 Tecnoldgico

En el Plan de Negocios del sector Cosméticos y Aseo en el marco del Programa de
Transformacién Productiva (PTP), liderado por el Ministerio de Comercio Industria y Turismo y
la ANDI, bajo la estrategia de sector cosmético de talla mundial, se plante6 como vision para el
2032 “Ser reconocido como lider mundial en produccion y exportacion de cosméticos, productos
de aseo del hogar y absorbentes de alta calidad con base en ingredientes naturales, propios de la
biodiversidad colombiana”. (p, 5)

Colombia tiene un gran potencial para desarrollar innovaciones en el sector cosmético a
partir de ingredientes naturales, ya sea aquellos provenientes de la biodiversidad con la que cuenta
(mas de 62.829 especies), o de productos agricolas como los priorizados por el PTP (aguacate hass,
fresa, mango, pifia, papaya, aji, cebolla de bulbo, cacao, hierbas aromaticas, entre otros) y a partir

de la valorizacion de la biomasa residual agricola existiendo méas de 70.000 toneladas afios en el
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pais. Sin embargo, eslabones como ingredientes naturales y produccion de cosméticos naturales
deben ser fortalecidos con actividades de Ciencia, Tecnologia e Innovacion para materializar
nuevos productos en el mercado. (DNP, 2018)

La creciente tendencia del sector cosmético y la aplicacion de productos naturales, han
hecho que Colombia inicie un proceso de transformacién industrial, donde el componente
tecnoldgico se ha fortalecido en funcién de brindar alternativas provechosas a la industria del
magquillaje y los cosméticos, en los ultimos afios las investigaciones relacionadas han aportado
alternativas y recursos en favor de fomentar el aprovechamiento de la gran biodiversidad
colombiana para crear productos naturales con una alta demanda a nivel mundial.

A pesar de que Colombia se proyecta como uno de los productores con mayor margen de
crecimiento en la industria, es evidente que como pais no se es una potencia en materia de inversion
de recursos en investigacion y experimentacion, y las cadenas productivas presentan evidentes
falencias y brechas tecnoldgicas bastante grandes a comparacion de mercados norteamericanos y

europeos Yya establecidos.

2.1.1.2 Politica Legal, Comercial y Tributaria
Las obligaciones tributarias como sociedad mercantil son varias, las cuales podran
enumerarse de la siguiente manera:
1) Responsabilidad sobre el impuesto al valor agregado (IVA) al realizar alguna
actividad grada con dicho impuesto
2) Contribuyentes del impuesto de la renta al régimen ordinario
3) Son agentes de retencion en la fuente, Ica, Iva, etc.

4) Estan obligados a llevar contabilidad
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5) Estan obligados a tener revisor fiscal, dependiendo del monto de utilidades y
activos.

6) Estan obligados a expedir factura

7) Son responsables del impuesto de industria y comercio

8) Renovacion del registro mercantil ante la industria de cadmara de comercio

correspondiente

2.2 Sector o Industria
2.2.1 Sector al Cual Pertenece

Sector cosmético y de cuidado personal

2.2.2 Rentabilidad del Sector

Segun el DANE, la rentabilidad del sector cosmético para el afio 2020 fue de 3.344 millones
de pesos, lo que representd un pequefio retroceso en la tendencia alcista de los Gltimos afios, debido
a la pandemia y la recesion econdémica provocada durante el afio.

Segun cifras de la ANDI, la venta directa o por internet de productos cosméticos representa
negocios por casi US$1.057 millones. Colombia ocupa el cuarto lugar en el mercado de este sector
en Latinoamérica. De acuerdo con la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo, de la Asociacion
Nacional de Empresarios de Colombia (Andi), el tamafio de este mercado en el pais generd
US$5.687 millones en 2.018. Especificamente, en el mercado de belleza y cuidado personal en
Latinoamérica, Colombia ocupé el afio pasado el cuarto lugar con US$3.422 millones. Respecto a
los canales de distribucion, internet y la venta directa de productos cosméticos tiene una
participacion de un 0,2% y 30,9% respectivamente, lo que representa negocios por casi US$1.057

millones. Segun cifras de Raddar, que realiza estudios de mercado, “Facebook y WhatsApp son las
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redes sociales que més utilizan los consumidores de este mercado. Instagram y YouTube son mas
representativas en las generaciones mas jovenes”. (El Espectador, 2019). Por otra parte, en 2.015
las ventas del sector alcanzaron los US$3.952 millones. Se estima que alcanzaran US$4.735
millones en el afio 2.019. (Zapata, 2019)

La inversion en el sector cosmético no solo refleja indices favorables en su capacidad de
generacion de utilidades, sino que representa uno de los mercados con mayor capacidad de
crecimiento en los Gltimos afos, para hacerse una idea, en Latinoamérica el consumo per capita de
productos de belleza y cuidado personal supera el promedio mundial, ademéas, Colombia es uno de
los paises con mayor potencial en la generacion de cosméticos a base de ingredientes naturales en
el mundo, segmento que viene en alza vertiginosa amenazando con ocupar el liderato de ventas a
nivel mundial.

El sector de cosmética y aseo de Colombia se compone de tres subsectores: cosméticos, aseo y
absorbentes. Segun Euromonitor (2017), para el afio 2016, el subsector cosméticos represento el
58.6% del mercado de la industria, mientras los subsectores restantes significaron un 19.7% y

21.7% respectivamente (ANDI: Camara de la industria cosmética y de aseo, 2017)

2.2.3 Tamario del Sector (Volumen de Ventas)

El sector es uno de los mas grandes a nivel mundial y ocupa un lugar importante en la
canasta béasica del consumidor colombiano, ya que, en promedio un colombiano invierte
anualmente en belleza y cuidado corporal un aproximado de $192.000; monto que ubica a
Colombia en la region lejos de Chile, Uruguay y Brasil, ubicados en los tres primeros lugares en el
segmento, con gastos equivalentes que llegan a los $474.000, $450.000 y $420.000,
respectivamente. Lo anterior, se desprende de un estudio de Euromonitor dado a conocer por la

Camara de la Industria Cosmética y Aseo de la ANDI, que pese a las cifras muestra un mercado
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importante para crecer y con buenos resultados en el 2.017. La industria vendié en Colombia US$
3.280 y crecio 8,6% respecto a 2.016. (Portafolio, 2018)

Por otra parte, de acuerdo con la Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco) e
Inexmoda, en Colombia las mujeres gastan, en promedio, $300.000 trimestrales en productos de
maquillaje y belleza, es decir, alrededor de 1,2 millones al afio, lo que representa un crecimiento
significativo respecto a estudios de afos previos.

La produccion de cosméticos y productos de belleza esta controlada por un pufiado de
corporaciones multinacionales: L'Oréal, Unilever, Procter & Gamble Co. The Estee Lauder
Companies, Shiseido Company y Lancdme, por nombrar algunas. A partir de 2.016, la compafiia
francesa de cosméticos L'Oreéal fue el principal fabricante de belleza en el mundo, generando ese
afio, alrededor de US$ 28.600 millones en ingresos. La compariia posee la marca lider mundial de
cuidado personal, L’Oréal de Paris, valorada en 2.017, en US$ 23.890 millones. El lider del
mercado también fue una de las empresas lideres en innovacion cosmética, registrando durante
2.015, un total de 314 patentes. (Statista, 2018)

En Colombia, la produccion de cosméticos ha crecido exponencialmente y el portafolio no
se limita a los productos de grandes cadenas internacionales, la inversion en recursos humanos y
de innovacion ha permitido que en los ultimos afios entren en el mercado grandes competidores
como las cadenas de distribucién Ara 'y D1 que lanzaron su propio portafolio de productos a precios
reducidos, asi como el crecimiento del mercado artesanal de productos de cuidado personal a base
de materia prima natural, permitiendo que gracias al uso y difusion por redes sociales estas
pequefias marcas puedan consolidarse, sean sostenibles y se proyecten como de alto potencial.

Por otro lado, los empresarios del sector afirman que en realidad las cifras son mayores de
lo que reflejan muchos estudios, por ejemplo, Paula Madrigal, gerente de mercadeo de Zafarco, la

firma distribuidora de la marca de productos de belleza de lujo Sisley Paris en el pais afirma que
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“El consumo promedio es mas elevado, por encima del 15%. Las mujeres que invierten en belleza
de lujo son mujeres apasionadas y conscientes de la importancia del cuidado de su piel. Nuestros

crecimientos estuvieron por encima de los dos digitos”, dijo Madrigal en dialogo con Portafolio.

2.2.4 Tendencias de Crecimiento (Ultimos Afios)

Los consumidores actuales se estan centrando cada vez mas en proteger su piel con
productos de corte preventivo en cuanto al cuidado de la piel, ya que la exposicion a las dafiinas
radiaciones UV pueden causar envejecimiento prematuro o incluso provocar cancer de piel.
Debido a lo anterior, se esta volviendo de caracter necesario que los consumidores utilicen
productos que cuenten con un factor de proteccion solar para proteger su piel. Se espera que entre
2.017 - 2.022, la demanda de productos multifuncionales estimule el crecimiento del mercado de
productos de proteccidn solar durante los proximos afios en cerca de US$ 2.850 millones.
(Technavio, 2017)

Gréfica 1- Mercado Colombiano de cosméticos y articulos de aseo

Mercado colombiano de cosméticos y articulos de aseo
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Nota: En los ultimos 12 afios, el mercado ha logrado sostener su tendencia alcista y se proyecta un
crecimiento exponencial mayor en el préximo lustro. Fuente: Investing Colombia (2019)
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La creciente preferencia por los productos naturales y orgénicos para el cuidado de la piel
sera otra tendencia importante que se espera que gane fuerza en los proximos cinco afios. Los
consumidores estan optando por productos que no contienen productos quimicos en su formulacién
y continuaran migrando hacia productos cosmecéuticos verdes, que proporcionan alternativas
naturales a los tratamientos cosmeceuticos clasicos. Esta tendencia tendrd un impacto significativo
en el crecimiento del mercado de productos organicos para el cuidado de la piel. (Technavio, 2017)

El mercado colombiano evidencié un crecimiento exponencial en los ultimos afios en el
sector cosmético, hasta que llegé el afio 2020 y la recesién econdmica provoco un descenso en las
ventas generales del sector y la economia en general, aun asi se espera que en el 2021 repunte sus

ndmeros de manera importante.

Gréfica 2 — El impacto de la pandemia en el sector cosmético

EL IMPACTO DE LA PANDEMIA
EN EL SECTOR COSMETICO

Tamano del mercado cosmético (Cifras en millones)

2019

Variacion 2020
e
2020 -6,31%

2021

Nota: Tras la pandemia, se proyecta que el sector retome el crecimiento exponencial
presentado en los ultimos afios, por lo cual, los dafios colaterales provocados no son
alarmantes. Fuente: El economista (2019)

Segun los informes publicados por la camara de industria de cosmética y de aseo de la

ANDI se proyecta que el mercado recupere la tendencia alcista que registré hasta el afio 2019 y
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presente crecimiento exponencial en los proximos cinco afios, alcanzando un crecimiento promedio
anual del 1.5%. Convirtiendo el escenario en un buen momento para apostar por la inversion en el
sector cosmético. En algunas proyecciones mas optimistas se espera que el mercado en los

préximos tres afios logre un crecimiento de al menos el 11%.

2.2.5 Proyeccion de Ventas del Sector
Tras registrar una cifra de 3.344 millones de pesos en el afio 2020, se espera que para el
afio 2021 esta cifra ascienda al menos a 3.400 millones de pesos bajo un escenario bastante

conservador, respondiendo a las condiciones econémicas actuales.

2.2.6 Estructura del Sector

Recientes investigaciones han manifestado el nacimiento de una generacion de nichos de
mercado que podrian clasificarse en tres tendencias principales que acaparan el mercado
contemporaneo de los cosméticos.

1) La primera tendencia marca una fragmentacion del mercado que impulsa su
potencial de crecimiento de manera acelerada, y es el repunte del mercado de productos para
hombres, al punto en que se ha convertido en una categoria significativa dentro del mercado del
cuidado personal y cosmético, lo que evidencia un aumento del gasto significativo del mercado
masculino en productos del sector.

2) La segunda tendencia se centra en los habitos del “consumidor de valor” aquel que
compra en una amplia gama de variedad de marcas y no se encuentra motivado por la lealtad a la
marca. El valor para este consumidor se encuentra en los detalles como el empaquetado del
producto y su factor diferenciador, el empaquetado y el valor estético del producto suele ser un

diferenciador de gran impacto para el consumidor de poca lealtad a las marcas.
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3) La tercera tendencia se centra en el aumento del consumidor ético y natural, en los
ultimos afios este consumidor ha cobrado fuerza proyectando al consumo de productos naturales y
herbales como el subsector de mayor proyeccién de crecimiento

El sector representa el 4.4% del PIB de la industria manufacturera y el 0.5% del PIB
nacional y el noveno lugar en la produccion industrial del pais. El sector se divide en 3 subsectores:
Cosmeéticos, Aseo del hogar y Absorbentes. (ANDI, 2017, p 8)

Cosmeéticos: Los cosméticos incluyen los segmentos como: Maquillaje, color, tratamientos
y aseo personal, este representa el 53% de la produccion nacional y el 58% de las exportaciones.

Aseo del hogar: Este incluye los segmentos como, detergentes, jabon de lavado y
productos de aseo y hogar, representando el 24% de la produccién nacional y el 18% de las
exportaciones.

Absorbentes: Incluye el segmento de productos de higiene personal, este representa el 23%

de la produccién nacional y el 24% de las exportaciones.
Gréfica 3— Porcentaje de la Produccion del Sector

Porcentaje de la Produccion del sector

M Cosmeticos M Aseo M Absorbentes

Nota: El sector cosmético representa la parte mas grande del sector, siendo de igual manera, el que ha
presentado un crecimiento mayor en los ultimos afios. Fuente: (ANDI, 2017, p 25)
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2.2.7 Factores Claves de Exito del Negocio

Se proyecta que el mercado global de productos de belleza y cuidado personal crecera a
una tasa compuesta anual del 7,2% durante el periodo de prondstico 2.019 - 2.024 (Mordor
Intelligence, 2018)

La desigualdad de ingresos, la pérdida en el poder de compra de una parte importante de la
poblacion; la caida en la penetracion en las regiones desarrolladas, la insuficiente investigacion de
las empresas productoras sobre la tendencia prevaleciente de los productos orgéanicos, y las
preocupaciones debidas a las crecientes regulaciones estatales a las que se ha visto sometido el
sector, son factores que hoy se convierten en nuevos desafios que debe enfrentar este mercado.
(Zapata, 2019)

En este caso, al hablar de desafios s6lo pueden identificarse oportunidades, el mercado es
firme y la demanda viene en alza, el sector cosmético tiene un potencial de crecimiento importante
y en el pais hace falta profesional capacitado para transformar la industria positivamente, Colombia
es uno de los paises mas ricos en biodiversidad en el planeta, factor que puede hacer que el sector
cosmeético sea una de las fuentes principales de generacion de empleo a nivel nacional, asi que el
factor clave principal de éxito es que se aproveche el recurso humano y el talento disponible en el
pais para redirigir un sector que tiene como pilares la innovacion e investigacion.

Dm Makeup por el momento se ubica como distribuidor de productos cosméticos de primer
nivel, pero aspira a ser un pilar fundamental en la difusion de conocimiento acerca de la industria

cosmética y la forma profesional de hacer uso de cada uno de los productos.
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2.2.8 Cadena de Valor de la Industria
2.2.8.1 Actividades Primarias

Las actividades primarias de la empresa estan enfocadas en todo el proceso de logistica y
distribucion de cada uno de los integrantes de la cadena de valor del negocio.

Proveedores: Los proveedores son diversos, en este caso, hay que distinguir que en la
industria de los cosméticos se trabaja por gamas de productos que van desde aquellos que son
considerados productos de lujo, hasta los que son mas asequibles al consumidor con una capacidad
de gasto e inversion moderada. Generalmente, cada uno de estos productos se consigue por cadenas
de distribucion diferentes y un abanico de proveedores amplio permite poder ofrecer un servicio
personalizado y de calidad al consumidor final.

Seleccién y calidad del producto: DM Makeup trabaja y distribuye productos de alta
calidad, la gama de productos seleccionada puede variar dependiendo del status que le otorgan los
estandares internacionales y de clasificacion del propio mercado, pero cada uno de ellos ha sido
seleccionado metddicamente y comprobado personalmente segun sus funciones y beneficios.

Tiempos de entrega: Una de las grandes ventajas de estos tiempos de globalizacién es que
los procesos de logistica y distribucion se han vuelto tan confiables y eficientes que los tiempos de
entrega entre cada uno de los eslabones de las cadenas de distribucion de los procesos se han
reducido significativamente, por lo cual, los tiempos de entrega pueden variar entre 0 dias y 1
semana dependiendo de los requerimientos especificos del servicio.

Por otra parte, las actividades primarias estan enfocadas en el buen servicio y la asesoria
profesional adecuada con los clientes y su caso particular, brindando recomendaciones basandose
en sus rasgos y la direccién de sus lineas faciales, para que la decision de compra logre un equilibrio

entre lo que aconseja el maquillador y como se siente la cliente.
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Ofrecer un abanico de productos lo suficientemente denso y de calidad para que el cliente
pueda gozar de recibir un servicio personalizado y acorde a sus gustos.

Logistica interna: La logistica interna responde al proceso de negociacion con los
proveedores y la compra de insumos, para la posterior definicidn del stock disponible.

Logistica externa: Esta etapa responde a la consecucion de distintos canales de
distribucion, para que el cierre de las operaciones sea de manera rapida y efectiva.

Comercial/Marketing: La fase comercial y de marketing es el proceso central en la
operacion de la empresa, la pauta publicitaria por medio de los canales digitales se ha consolidado
como el principal canal para proyectar informacion a los clientes y dar a conocer la oferta de valor
de la empresa.

Servicio Post-Venta: Esta es una etapa primordial para lograr la fidelizacién del cliente,
recibir una retroalimentacién asertiva es uno de los objetivos primordiales en la cadena de valor de

la organizacion.

2.2.8.2 Actividades de Apoyo

Infraestructura de la empresa: La empresa en su fase inicial se adapta a los mercados
digitales y su oferta es virtual por medio de presencia en redes sociales.

Administracion de recurso humano: El recurso humano es uno de los factores principales
en la estructura de la empresa, mantener niveles de satisfaccion y productividad altos es uno de los
objetivos primordiales

Desarrollo de tecnologia: El uso tecnolégico cobra un papel importante en la operacion
de la empresa, ya que, por medio de los distintos canales digitales el abanico de recursos se ha visto
expandido con la implementacion de estrategias de Shopify y segmentacién de mercado objetivo

para pautar en Google y Facebook Ads.
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Aprovisionamiento: Este depende del stock y la rotacion de los distintos productos
disponibles, identificando tendencias de consumo para que a la hora de rotar mercancia se ahorre

la mayor cantidad de recursos.

2.2.9 Barreras de Ingreso o Salida del Sector
Las barreras de ingreso del sector son reducidas, debido a la atomizacion del sector y la
elevada demanda puede afirmarse que no existen barreras de entradas particulares que impliquen

problemas profundos de corto o largo plazo.

2.2.10 Competidores

La actitud respecto a los competidores podria llamarse mixta, es decir, en ciertos aspectos
puede llegar a ser agresiva y voraz, pero tampoco es dificil encontrar aliados dispuestos a trabajar
en economia colaborativa, sobretodo, cuando logran especializarse en los servicios de cada uno de
los actores.

Por eso, la primera barrera de entrada es la alta tasa de oferta del sector, donde
tradicionalmente el consumidor ha tendido a ser bastante conservador y continuista y donde los
medios digitales han cobrado importancia para que los clientes se atrevan a probar alternativas y
dinamicas nuevas para su cuidado personal.

El sector es supremamente competitivo por lo que enumerar competidores directos resulta
ser una labor titanica, este aparente exceso de oferta responde a la alta demanda donde la cabida a

la competencia es posible y en cierto sentido, favorable.
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2.2.10.1 Colombia

En el mercado colombiano la competencia directa seria el sector Pyme y Retail de la
distribucion de productos cosméticos en la ciudad de Medellin y Colombia en general. Este sector
ha presentado un crecimiento considerable en el Gltimo afio y se enfoca en satisfacer las

necesidades mas particulares de cada uno de los clientes.

2.2.11 Poder de Negociacion de los Clientes y Proveedores
2.2.11.1 Clientes
Los clientes presentan un alto poder de negociacién, la cantidad de vendedores y empresas
prestadoras del servicio permite que haya una gran cantidad de alternativas para que este pueda
escoger entre las diferentes opciones, dependiendo del precio, servicio y calidad ofrecida. Por lo
cual el buen servicio y