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Introduccion

La industria de la belleza y el cuidado personal ha ido ganando terreno en América Latina,
Factores como la continua necesidad de las mujeres por encontrar tratamientes nuevos, tendencias
en maquillaje y peluqueria ademas del creciente interés de algunos hombres por verse cada vez
mejor, entre otros, han llevado a aumentar el desarrollo de esta industria y la han convertido en un

escenario atractivo para marcas globales y locales (Parra, 2016).

Segun La Revista Cientifica de Comunicacion y Educacién (2012) “por medio de la
creacion de tendencias que al principio se creian metrosexuales y exclusivas puesto que solo eran
para el género femenino, pero los valores sociales actuales y la aceptacion social han revertido
estos pensamientos hasta el punto que el hombre hoy se arriesgue a probar productos para su
cuidado y estética personal, siendo un gran factor potencial” (p.21). Todo lo anterior o vuelve un

negocio el cual abre grandes posibilidades de comercializacion siendo los productos de belleza.

Colombia es sindnimo de belleza, por el alto crecimiento que ha tenido la industria de
productos cosméticos. El dinamismo registrado en los Gltimos afios en la industria de la belleza ha
puesto a Colombia en un mercado que ha crecido en promedio 7% en los Gltimos cinco afios, segin
anilisis de Invest In Bogota con datos de Euromonitor. Teniendo en cuenta adema4s que es el cuarto
mercado de América Latina en el sector cosmético y se estima que tendra un crecimiento del 11,6%
en los proximos tres afios, convirtiéndose en uno de los principales objetivos de las grandes marcas

a nivel internacional.

La necesidad no solo de verse sino de sentirse bien ha llevado a que cada vez los
colombianos usen mas productos para el cuidado facial, cabello, pies, ufias entre otros, los tres
subsectores de esta industria como son los cosméticos, productos de aseo y absorbentes han
evidenciado resultados positivos. Solo la produccién de cosméticos alcanza US$3.900 millones,

mientras la de aseo se sitha en US$1.300 millones, de acuerdo con estadisticas de Euromonitor.
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% Analisis realizados por la Camara de la Industria Cosmética y Aseo de la Andi indican que
estos subsectores proyectan un crecimiento de 3,9% y 4,3% anuales, respectivamente, entre 2014

¥ 2019” (Revista Dinero, 2015, pag. 2).

La importancia que la sociedad le ha dado a la belleza y en algunos casos sirve como medio

para conseguir objetivos econdmicos y de estatus, ha llevado a las personas a un comportamiento
social y de consumo que puede ser aprovechado como oportunidad de negocio. A pesar de no ser
parte de las necesidades bésicas, los consumidores de todos los estratos, han empezado a utilizar
los productos para no quedarse por fuera de la nueva tendencia, abriendo la posibilidad de que la
comercializacion de productos de belleza sea un negocio atractivo, rentable y con un mercado en

crecimiento, siendo cada vez més fuerte las oportunidades de negocio en el sector de la belleza.

De acuerdo con fuentes como CAmara colombiana de la cosmética y aseo de la ANDI,
procolombia y el ministerio de comercio, el sector de la cosmética, es una industria con grandes
proyecciones y resultados en Colombia, ha tenido un crecimiento sostenido durante los Gltimos 16
afios. Representando una gran oportunidad de negocios para las empresas y personas que hacen
parte de la industria cosmética , al igual que para todos aquellos que hacen parte de la cadena de
valor como importadores, exportadotes , distribuidores , representantes. En relacion con las
importaciones del scctor, la Camara Colombiana de la Industria destaca que cerca del 62% de las
mismas correspondieron a cosmética, 34% a aseo y el 5% restante a absorbentes, en el periodo

comprendido entre 2000 y 2014 (Corferias, 2018).

Los productos de belleza han comenzado a incursionar en la nueva tendencia del cuidado
femenino, creando portafolios especializados. Con esto se conseguird un anilisis del mercado
donde se encuentra, entendiendo la demanda, acercarse més a ella y con ello satisfacer sus
necesidades y deseos, por tal motivo se ha decidido desarrollar el proyecto sobre un estudio de
factibilidad para la creacién de una empresa comercializadora de productos de belleza , en el
corregimiento de Villagorgona del municipio de candelaria, en el cual se elabora un diagnostico
por medio de una encuesta, para conocer las preferencias y gustos de las mujeres del corregimiento,
realizar un plan de mercadeo para definir las estrategias para el crecimiento de la comercializadora

en el sector, identificar los procesos administrativos y legales que se deben seguir para dar
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cumpliendo a la normatividad vigente y estableciendo los aspectos financiero para el desarrolio de

la comercializadora.

La propuesta se¢ por ofrecer productos de excelente calidad, con caracteristicas innovadoras y de
gran utilidad, que permita satisfacer las necesidades existentes en el mercado, buscando asi
productividad y competitividad. Ademés da a conocer la factibilidad de la comercializacién de
accesorios eléctricos de belleza, estableciendo las necesidades del negocio, la demanda y oferta de

los productos, la inversion que se requicre y la viabilidad del mismo para crear la empresa.



