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RESUMEN 

 
El sector servicios en los últimos años ha mostrado un comportamiento estable en 
el mercado, tanto así que se ha planteado que es uno de los jaloneadores de la 
economía. Destacándose entre algunas de las actividades propias del mismo las 
relacionadas con la belleza, pues en los últimos años este campo ha tenido una 
tendencia al crecimiento, ya que cada vez las personas demandan servicios que les 
permitan sentirse bellas y plenas no solo física sino interiormente. 
 
Debido a esto, es que se decidió desarrollar un estudio de factibilidad que permitiera 
reconocer la viabilidad que existe en el municipio de Tuluá de crear una empresa 
prestadora de servicios de estética, que se fundamente en la calidad, innovación y 
eficiencia, buscando con esto satisfacer cada una de las necesidades, expectativas 
y deseos de los clientes. Es por ello, que se desarrollaron diversos estudios como 
el de mercado, técnico, organizacional, legal y financiero que son la base en la toma 
de decisiones de colocar o no en marcha el negocio. 
 
Entonces, la realización de este trabajo permitió reconocer la viabilidad existente en 
el mercado tulueño para posicionar la empresa prestadora de servicios de estética; 
contribuyendo así al desarrollo económico y social, puesto que se da lugar a la 
generación de empleo y de ingresos para su propietario.  
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ABSTRACT 

 

The services sector in recent years has shown a stable behavior in the market, so 
much so that it has been considered that it is one of the drawbars of the economy. 
Standing out among some of its own activities related to beauty, because in recent 
years this field has had a tendency to growth, as each time people demand services 
that allow them to feel beautiful and full not only physically but internally. 
 
Due to this, it was decided to develop a feasibility study that would allow to recognize 
the viability that exists in the municipality of Tuluá to create a company that provides 
aesthetic services, based on quality, innovation and efficiency, seeking to satisfy this 
each one of the needs, expectations and wishes of the clients. It is for this reason 
that various studies were developed, such as the market, technical, organizational, 
legal and financial studies that are the basis for making decisions about whether or 
not to start the business. 
 
Then, the realization of this work allowed to recognize the viability existing in the 
tulueño market to position the company that provides aesthetic services; thus 
contributing to economic and social development, since it leads to the generation of 
employment and income for its owner 
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 
 
1.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA  
 
Actualmente se puede apreciar un aumento en los servicios que ofrece el mercado 
tulueño, relacionados con la apariencia física, lo que se traduce en un mayor gasto 
de los consumidores en las empresas del sector. 
 
De hecho, el concepto de imagen física ha sufrido una evolución, adoptando desde 
hace unos años una dimensión más amplia que engloba tanto aspectos estéticos 
como de salud y de bienestar físico y mental. Así, se aprecia actualmente una 
preocupación constante y creciente por parte de las personas, por aquellas 
actividades relacionadas con el ámbito de la estética, la peluquería o el maquillaje.  
 
Por lo tanto, se puede afirmar que los salones de peluquería y estética son negocios 
rentables e innovadores, esto se debe a los constantes cambios en las tendencias 
de moda, por lo que ésta demanda no solo se mantiene, sino que crece.  
 
Es un negocio que a pesar de que en la región exista una situación de crisis 
económica afecta en menor medida con respecto a otros sectores, ya que de una 
forma permanente se necesita recurrir a este tipo de empresas. Esta industria es 
una gran oportunidad de negocio puesto que tiene una gran tendencia a expandirse 
y evolucionar.  
 
Por estas razones, los autores tienen la idea de realizar el estudio de factibilidad 
para determinar si el negocio es bueno o malo y en cuales condiciones se debe 
desarrollar para que sea exitosa la empresa prestadora de servicios de estética en 
el municipio de Tuluá valle del cauca con marca propia “Marly Ruiz G Peluquería”, 
cuyos servicios incluyen cortes de pelo, procesos como alisados, aplicaciones de 
color de pelo y peinados de la ocasión especial. 
 
A pesar de que es una empresa constituida hace más de cinco años, hasta el 
momento no se cuenta con la información requerida para conocer qué tan viable es 
la empresa, sobre todo en los conceptos de costos y tendencias del mercado las 
cuales cambian constantemente y en un mundo globalizado y competente la 
principal herramienta es la investigación y la información para responder en forma 
oportuna. Por lo tanto, la no realización del proyecto arrojaría como resultado el 
perder la oportunidad de contar con un estudio que permita a los inversionistas 
conocer que tan factible es el negocio con estas características. 
 
Se trata por lo tanto de aprovechar las oportunidades que ofrece el sector, pero 
teniendo en cuenta las dificultades que pueden encontrarse a la hora de crear una 
empresa y conseguir que sea viable. Dicho de otro modo, para desarrollar esta idea 
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de negocio se elaborará el correspondiente plan de empresa mediante el cual se 
tratará de explicar todos los procedimientos y estrategias necesarias para la 
viabilidad del proyecto.  
  
 
1.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA  
 
 
¿Qué factibilidad existe para crear una empresa prestadora de servicios de estética 
en el municipio de Tuluá, Valle? 
 
 
1.3 SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 
 
 

 ¿Cómo realizar un análisis del entorno para la factibilidad de la creación de una 
empresa prestadora de servicios de estética en el municipio de Tuluá, Valle? 
 

 ¿Qué variables se deben analizar para realizar un estudio del mercado para la 
creación de una empresa prestadora de servicios de estética en el municipio de 
Tuluá, Valle? 

 
 ¿Qué factores hacen parte del estudio técnico para la creación de una empresa 
prestadora de servicios de estética en el municipio de Tuluá, Valle? 
  

 ¿Cuál es la estructura organizacional para la creación de una empresa 
prestadora de servicios de estética en el municipio de Tuluá, Valle? 

 
 ¿Cómo estructurar un estudio financiero para la creación de una empresa 
prestadora de servicios de estética en el municipio de Tuluá, Valle? 
 

 ¿Cómo elaborar un análisis y evaluación financiera para la creación la creación 
de una empresa prestadora de servicios de estética en el municipio de Tuluá, 
Valle? 
 
 
 

1.5 DELIMITACIÓN DEL PROBLEMA 
 

Para el desarrollo del presente trabajo de grado se prevén inconvenientes en la 
consecución y ejecución de la información, para ello se recurrirá a la asesoría de 
personas conocedoras del tema como el manejo de empresas prestadoras de 
servicios estético, de igual manera la información será recolectada por el autor del 
proyecto, la cual será analizada para realizar las conclusiones respectivas. 
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2. JUSTIFICACIÓN 

 

El constante cambio en el mundo de los negocios ha influido para que las empresas 
deban generar mayores ventajas competitivas y de esta manera subsistir y obtener 
rendimientos financieros que logren satisfacer las necesidades de rentabilidad de 
los dueños del capital de una compañía.   
 
Lograr niveles de rentabilidad aceptables para los dueños requiere tomar de 
decisiones acertadas, efectivas y oportunas, pero estas deben tomarse a partir de 
un análisis previo de la factibilidad del negocio ya que el desconocimiento puede 
conllevar a perjudicar las empresas dando como resultado su cierre.  
 
Dado lo anterior, el análisis de factibilidad se convierte en un proceso que permitirá 
evaluar el proyecto al realizar los estudios de mercado, administrativo, técnico, 
financiero legal y económico ya que mostrará resultados acertados para determinar 
las estrategias que se deben desarrollar para que sea exitoso y así lograr que el 
proyecto beneficie no solo a los inversionistas sino a la comunidad en general y a la 
región al contar con empresas establecidas con bases sólidas y que generan 
desarrollo. De igual manera, el proyecto permitirá la aplicación de los conceptos 
académicos adquiridos durante la carrera con respecto a enfoques de mercado, 
teorías de mercadeo y planes de penetración de nuevos mercados, estudio de 
factibilidad entre otros.   
 
Desde la práctica este proyecto de investigación brindará herramientas y elementos 
de juicio necesarios para aplicar todos los conocimientos adquiridos a través del 
desarrollo del programa de Contaduría Pública y contrastar aspectos teóricos 
adquiridos en la universidad con la práctica financiera real de una empresa y lograr 
así fortalecer los vínculos entre el mundo académico con el empresarial.  
 
En fin, el desarrollo del trabajo da la posibilidad de colocar en el mercado tulueño un 
nuevo negocio que además de satisfacer las necesidades de la población se va a 
convertir en una nueva fuente de empleo y por ende a una generación de ingresos 
que contribuya al desarrollo económico del municipio.  
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3. OBJETIVOS  

 

3.1.  OBJETIVO GENERAL 
 
Realizar un estudio de factibilidad de una empresa prestadora de servicios de 
estética en el municipio de Tuluá valle del Cauca  
 
3.2.  OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
 

 Analizar las variables que se deben analizar para realizar un estudio del mercado 
para la creación de una empresa prestadora de servicios de estética en el 
municipio de Tuluá, Valle  

 
 Determinar los factores que hacen parte del estudio técnico para la creación de 
una empresa prestadora de servicios de estética en el municipio de Tuluá, Valle  
  

 Establecer la estructura organizacional para la creación de una empresa 
prestadora de servicios de estética en el municipio de Tuluá, Valle 

 
 Formular un estudio financiero para la creación de una empresa prestadora de 
servicios de estética en el municipio de Tuluá, Valle 
 

 Elaborar un análisis y evaluación financiera para la creación la creación de una 
empresa prestadora de servicios de estética en el municipio de Tuluá, Valle 
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4. MARCO DE REFERENCIA 
 
 
4.1. MARCO DE ANTECEDENTES 
 
Para el desarrollo del proyecto se tomará como referencia de la Facultad Ciencias 
Económicas y Administrativas de la Universidad Nacional Abierta y a Distancia –
UNAD " estudio de factibilidad para una empresa asesora de imagen personal en la 
ciudad de Cartagena de Indias " por Susana María Corrales Torres como requisito 
parcial para optar por el grado tecnólogo en gestión comercial y de negocios1. 
 
La investigación se centra en el desarrollo de una idea de negocio de una tienda 
asesora de imagen personal en la ciudad de Cartagena de Indias, que brinda una 
variada línea de productos que contribuyen a la definición del estilo de los clientes 
con base en sus preferencias y características físicas ofreciendo productos como: 
vestuario, calzado y accesorios. 
 
Además de una variada línea de servicios tales como asesoría de imagen en 
vestuario, peinado y maquillaje enfocados a clientes con intereses de: realzar su 
belleza, estar a la moda, definir su estilo, calidad, exclusividad, notoriedad y 
autoestima. De esta forma se busca ofrecer una experiencia de compra que supere 
las expectativas del cliente 
 
Y también se tomará como referencia de la facultad de Ciencias Administrativas y 
Económicas de la Universidad Industrial de Santander “Estudio de factibilidad para 
la creación de un centro de estética y SPA en el municipio de Málaga Santander2.” 
por Liliana Ardila Correa y William Gómez Basto como requisito parcial para optar 
al grado en Gestión Empresarial.  El proyecto brinda directrices para el estudio de 
factibilidad se centra en el desarrollo de una idea de negocio de un centro de estética 
y SPA en el municipio de Málaga Santander. 
 
4.2. MARCO TEÓRICO 
 
Cada negocio y proyecto importante necesita un plan de factibilidad, una hoja de 
ruta para abordar las oportunidades y obstáculos esperados e inesperados que 
depara el futuro y para navegar exitosamente a través del entorno competitivo 
particular de ese negocio. 

                                                           

1 CORRALES, Susana. estudio de factibilidad para una empresa asesora de imagen personal en la ciudad de 

Cartagena de Indias. Proyecto de grado para optar al título de Administradora de Empresa. UNAD. EN Línea. 
Disponible en. https://stadium.unad.edu.co/preview/UNAD.php?url=/bitstream/10596/2811/1/1047390747.pdf. 
(Citado Junio 2018)  
2 ARDILA, Liliana y GOMEZ William. Estudio de factibilidad para la creación de un centro de estética y SPA 

en el municipio de Málaga Santander. Proyecto de grado para optar al título de Administradora de Empresa. 
Universidad de Santander. En Línea. Disponible en. http://tangara.uis.edu.co/biblioweb/tesis/2007/124948.pdf. 
(Citado junio 2018)  

https://stadium.unad.edu.co/preview/UNAD.php?url=/bitstream/10596/2811/1/1047390747.pdf
http://tangara.uis.edu.co/biblioweb/tesis/2007/124948.pdf
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De esta manera, el proyecto de inversión surge como una opción de solución a un 
problema planteado a raíz de las necesidades insatisfechas de la comunidad, no sin 
antes haberse fijado unos objetivos, visualizando unas limitaciones técnicas, 
económicas, sociales, legales, culturales, ambientales, financieras y estratégicas 
las que permiten establecer unos criterios de selección. 
 
Un proyecto de inversión es la representación del futuro de una unidad de negocio, 
es la predicción de cómo será esta en el futuro y contiene el análisis del mercado, 
el desarrollo de los productos, la organización involucrada, el marco financiero, la 
evaluación y la ejecución de la iniciativa.3 
 
4.2.1. Estudio de factibilidad. Gabriel Baca Urbina Expone: “Un estudio de 
factibilidad, es un proceso global, para la evaluación de un proyecto que se 
compone de: 4 
 

Figura 1.  Estructura Estudio de Factibilidad 
       
       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Fuente: BACA URBINA, Gabriel. Evaluación de proyectos, 5Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 2009. P. 

4 

 
 Análisis del mercado. Es la primera parte de la investigación formal del 
estudio. Consta básicamente de la determinación y cuantificación de la demanda y 
oferta, el análisis de los precios y el estudio de comercialización.  Para el análisis 
de mercado se reconocen cuatro variables fundamentales que son: 

                                                           

3 CORDOBA PADILLA, Marcial.  Formulación y evaluación de proyectos. Ecoe Ediciones, 2009.P10 
4 BACA URBINA, Gabriel. Evaluación de proyectos, 4Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 2009. P. 3  
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 Análisis de la oferta.  El propósito que se persigue mediante el análisis de la 
oferta, es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una economía 
puede y quiere poner a disposición del mercado un bien o un servicio.  La oferta, al 
igual que la demanda, es función de una serie de factores, como son los precios en 
el mercado del producto, los apoyos gubernamentales a la producción, entre otros.  
 
 Análisis de la demanda. El principal propósito que se persigue con el análisis 
de la demanda es determinar y medir cuáles son las fuerzas que afectan los 
requerimientos del mercado con respecto a un bien o un servicio, así como 
determinar la posibilidad de participación del producto del proyecto en la satisfacción 
de dicha demanda.  La demanda es función de una serie de factores, como son la 
necesidad real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la 
población y otros, por lo que en el estudio habrá que tomar en cuenta información 
proveniente de fuentes primarias y secundarias, de indicadores econométricos, etc. 
 

Figura 2  Estructura del Análisis del Mercado 

 

 

 

 

 

 
 
 
Fuente: BACA URBINA, Gabriel. Evaluación de proyectos, 5Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 

2009. P. 15 

 
 
 Análisis de precio.  Conocer el precio es importante porque es la base para 
calcular los ingresos futuros, y hay que distinguir exactamente de qué tipo de precio 
se trata y cómo se ve afectado al querer cambiar las condiciones en que se 
encuentra, principalmente el sitio de venta5. 
 
Los precios se tipifican: 
 

                                                           

5 Ibíd., P.15 - 48 
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 Internacional: Es el que se usa para títulos de importación – exportación.  
Normalmente está cotizado en dólares estadounidenses y FOB (libre a 
bordo) en el país de origen.  

 Regional Externo: Es el precio vigente en sólo una parte de un continente.  
Por ejemplo, Centroamérica en América; Europa Occidental en Europa, entre 
otros.  Rige para acuerdos de intercambio económico hechos sólo en esos 
países, y el precio cambia si sale de esa región. 

 Regional Interno: Es el precio vigente en sólo una parte del país.  Por 
ejemplo, en el Sureste o en la zona norte.  Rigen normalmente para artículos 
que se producen y consumen en esa región; si se desea consumir en otra el 
precio cambia 

 Local: Precio vigente en una población o poblaciones pequeñas y cercanas.  
Fuera de esa localidad el precio cambia. 

 Nacional: Es el precio vigente en todo el país, y normalmente lo tienen 
productos con control oficial de precio o artículos industriales muy 
especializados. 

 Comercialización.  La comercialización es parte vital en el funcionamiento 
de una empresa.  Se puede producir el mejor artículo en su género al mejor 
precio, pero si no se tienen los medios para hacerlo llegar al consumidor en 
forma eficiente, esa empresa irá a la quiebra.  No es la simple transferencia 
de productos hasta las manos del consumidor; esta actividad debe conferirle 
al producto los beneficios de tiempo y lugar; es decir, una buena 
comercialización es la que coloca al producto en un sitio y momento 
adecuado, para dar al consumidor la satisfacción que él espera con la 
compra6.             

 
 Análisis técnico del producto: Es la parte del estudio que puede subdividirse 
a su vez en cuatro partes que son: Determinación del tamaño óptimo de la planta, 
determinación de la localización óptima de la planta, ingeniería del proyecto y 
análisis administrativo.  La determinación de un tamaño óptimo es fundamental en 
esta parte del estudio.  El tamaño también depende de los turnos trabajados, ya 
que, para un cierto equipo instalado, la producción varía directamente de acuerdo 
con el número de turnos que se trabaje.  Aquí es necesario plantear una serie de 
alternativas cuando no se conoce y domina a la perfección la tecnología que se 
empleará.  
 
Acerca de la determinación de la localización óptima del proyecto, es necesario 
tomar en cuenta no sólo factores cuantitativos, como pueden ser los costos de 
transporte, de materia prima y el producto terminado, sino también los factores 
cualitativos, tales como apoyos fiscales, el clima, la actitud de la comunidad, y otros.  
Sobre la ingeniería del proyecto se puede decir que, técnicamente existen diversos 

                                                           

6 Ibíd. P. 48 -52 
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procesos productivos opcionales, que son básicamente los muy automatizados y 
los manuales.  
 
La elección de alguno de ellos dependerá en gran parte de la disponibilidad de 
capital.  En esta misma parte están englobados otros estudios, como el análisis y la 
selección de los equipos necesarios, dada la tecnología seleccionada; enseguida, 
la distribución física de tales equipos en la planta, así como la propuesta de 
distribución general, en la que por fuerza se calculan todas y cada una de las áreas 
que formará la empresa.   
 
 Análisis económico:  Su objetivo es ordenar y sistematizar la información de 
carácter monetario que proporcionan las etapas anteriores y elaborar los cuadros 
analíticos para determinar cuál es el monto de los recursos económicos necesarios 
para la realización del proyecto, cuál será el costo total de la operación de la planta 
(que abarque las funciones de producción, administración y ventas), así como otra 
serie de indicadores que servirán como base para la parte final y definitiva del 
proyecto, que es la evaluación económica7. 
 

Figura 3.  Partes que conforman un estudio técnico 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: BACA URBINA, Gabriel. Evaluación de proyectos, 5Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 
2009. P. 85 

 

                                                           

7 Ibíd. P. 160 
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 Evaluación económica: Esta propone describir los métodos actuales de 
evaluación que toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, como son 
la tasa interna de rendimiento y el valor presente neto; se anotan sus limitaciones 
de aplicación y son comparados con métodos contables de evaluación que no 
toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, y en ambos se muestra su 
aplicación práctica.  Esta parte es muy importante, pues es la que al final permite 
decidir la implementación del proyecto.  Normalmente no se encuentran problemas 
en relación con el mercado o la tecnología disponible que se empleará en la 
fabricación del producto; por tanto, la decisión de inversión casi siempre recae en la 
evaluación económica.  Ahí radica su importancia.  Por eso los métodos y los 
conceptos aplicados deben ser claros y convincentes para el inversionista”.”8 (Ver 
Figura 4) 
 

Figura 4.  Estructura Análisis Económico 

        

           

 

 

         

 

 

         

            

 

    

Fuente: BACA URBINA, Gabriel. Evaluación de proyectos, 5Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 

2009. P. 160 

 
 

                                                           

8 Ibíd. P. 8 
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El estudio de factibilidad, es un medio que permite evaluar diferentes  alternativas 
sobre los diferentes criterios adoptados para la realización de un proyecto, de 
acuerdo con el objetivo general que tenga la  empresa, en este caso la empresa 
ganadera, en  cuanto a la realidad económica, política, social y cultural, donde cada 
uno de los estudios de inversión,  manejan  características únicas y diferentes a las 
demás, siendo los métodos de estudios adaptables a cada una de estas, sin 
importar su enfoque. Es así como las técnicas que deben ser utilizadas en el 
desarrollo de la implementación de las Buenas Prácticas Ganaderas para la 
Producción de carne de res, son de gran utilidad al momento de realizar el análisis 
en pro de  determinar los resultados de la problemática dada, esto con el fin de 
tomar una decisión final, que conlleve a la consecución del proyecto, gracias a la 
investigación (estudio) realizada preliminarmente, la cual permite redactar todo tipo 
de información de fuentes primarias y secundarias, mediante la realización de un 
estudio (análisis) de mercado y demás análisis técnico y económico, los cuales 
admiten  paso a paso tener una base (resultados), para llegar a la toma de 
decisiones en pro de  una inversión. 
 
4.2.2. Determinantes de la competitividad.  La innovación hace parte del 
emprendimiento y generar a través de la competitividad, por tanto; como se podrían 
cruzar estos dos elementos en la generación de un negocio, Porter lo plantea de 
esta manera: 
 
 

Figura 5.  Determinantes de la competitividad 
 

 

Fuente: Las cinco estrategias de Porter [online], 2015, [recuperado el 3 marzo 2016] en: 
http://thesmadruga2.blogspot.com 

 
 

http://thesmadruga2.blogspot.com/
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Este modelo de competitividad, entendido desde el punto de vista de idea de 
negocio es una aproximación de lo que se busca en el sector del calzado un clúster 
que sea el soporte de los pequeños empresarios, donde las barreras de entrada 
sean menos riesgosas. Porter, señala que para lograrlo en el entorno empresarial 
es necesario éstos clúster donde encuentren un soporte de calidad para sus 
actividades dentro del sector a trabajar que en tal caso será la industria de del 
calzado y el cual debe ser enmarcado por un contexto macroeconómico político, 
legal y social, solo de esta manera la idea de negocio podrá sobrellevar las 
amenazas del entorno y alcanzar índices de calidad aceptables, por tanto para el 
diseño del concepto de negocio que en este proyecto se planteará se tendrá en 
cuenta los determinantes de la competitividad propuestos por Michael Porter:  
 
Por consiguiente, la insistencia en la innovación, es porque cada vez más se insiste 
en crear ideas diferenciadas para mediar con ofertas internacionales de bajo costo 
pero con poco poder de valor agregado, es necesario que en éstos modelos no sólo 
se logre integrar a los expertos con su conocimiento teórico sino que además se 
incorporen ideas basadas en su propio concepto para el desarrollo de los sectores.   
 
Se puede citar una última teoría que ayude a la ejecución de la idea planteada, un 
acercamiento especial en lo que se basa la propuesta de valor, innovación y 
competitividad. Ésta es la muy conocida cinco fuerzas de Michael Porter.  
 
 
4.2.3. Las 5 fuerzas de Porter. Son esencialmente un gran concepto de los 
negocios por medio del cual se pueden maximizar los recursos y superar a la 
competencia, cualquiera que sea el giro de la empresa.  Según Porter:9  
 
 

Si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede 
sobrevivir en el mundo de los negocios de ninguna forma; lo que hace que 
el desarrollo de una estrategia competente no solamente sea un 
mecanismo de supervivencia, sino que además también te da acceso a un 
puesto importante dentro de una empresa y acercarte a conseguir todo lo 
que soñaste. 

  

                                                           

9PORTER. Michael. Cinco Fuerzas de Porter. En Línea, Disponible en. 
https://utecno.files.wordpress.com/2014/05/las_5_fuerzas_competitivas-_michael_porter-libre.pdf. (citado Junio 
2018)  

https://utecno.files.wordpress.com/2014/05/las_5_fuerzas_competitivas-_michael_porter-libre.pdf
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Figura 6.  Las cinco fuerzas de Porter 

 

Fuente: Las cinco estrategias de Porter, [recuperado el 3 marzo 2016] en 
http://www.emprendepymes.es/las-cinco-fuerzas-competitivas-de-porter/ 

 
 
 Amenaza de la entrada de los nuevos competidores. Es una de las fuerzas 
más famosas y que se usa en la industria para detectar empresas con las mismas 
características económicas o con productos similares en el mercado. 
 
Este tipo de amenazas puedes depender de las barreras de entrada. Hay 6 tipos de 
barreras diferentes: la economía de escalas, la diferenciación, el requerimiento de 
capital, el acceso a canales de distribución o las ventajas de los costos 
independientes. 
 
 Poder de negociación de los proveedores. Proporciona a los proveedores de 
la empresa, las herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo. 
 
 Poder de negociación de los compradores. En este punto se tienen 
problemas cuando los clientes cuentan con un producto que tiene varios sustitutos 
en el mercado o que puede llegar a tener un costo más alto que otros productos si 
tu producto llega a tener un costo más alto que otros similares en el mercado.  Si 
los compradores están bien organizados, esto hace que sus exigencias sean cada 
vez más altas y que exijan incluso una reducción de precios notable. 
 
 Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos. En este punto, una 
empresa comienza a tener serios problemas cuando los sustitutos de los productos 
comienzan a ser reales, eficaces y más baratos que el que vende la empresa 

http://www.emprendepymes.es/las-cinco-fuerzas-competitivas-de-porter/
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inicial.  Esto hace que dicha empresa tenga que bajar su precio, lo que lleva una 
reducción de ingresos en la empresa.10 
 

4.3.  MARCO CONCEPTUAL 

  
Calidad: Proceso sugerido por una empresa de negocios para asegurarse de que 
sus productos o servicios cumplen con los requisitos mínimos de calidad, 
establecidos por la propia empresa. 
 
Coloración: es el procedimiento para cambiar el color del cabello. Entre las razones 
usuales para querer cambiar el color se encuentran cubrir las canas o cabellos 
grises, cambiar a un color que se desee o restaurar el color original del cabello luego 
de haber sido decolorado mediante procesos de peluquería o decoloración 
 
Control: Función administrativa que consiste en medir y corregir el desempeño 
individual y organizacional para asegurar que los acontecimientos se adecuen a los 
planes. 
 
Corte: es el procedimiento de cortar y modelar el pelo con la finalidad de que la 
persona luzca bien. 
 
Emprendimiento:  Se refiere a la capacidad de una persona para hacer un esfuerzo 
adicional por alcanzar una meta u objetivo, siendo utilizada también para referirse a 
la persona que iniciaba una nueva empresa o proyecto, término que después fue 
aplicado a empresarios que fueron innovadores o agregaban valor a un producto o 
proceso ya existente. 
 
Innovación: Capacidad continuada que todos tienen para generar novedad 
eficiente con miras a incrementar la rentabilidad y generar sostenibilidad de la 
organización en el tiempo. 
 
Marca: Nombre o símbolo que identifica los productos de una empresa, 
diferenciándolos de los de la competencia. 
 
Muestra: Unidad o parte de un producto enviada por el vendedor al comprador para 
que este compruebe si es lo que desea comprar o bien para estimular su consumo. 
 
Objetivos globales: Resultados a largo plazo que una organización espera lograr 
para hacer real la misión y la visión de la empresa o área de negocio. 

                                                           

10Ibíd., p 15 
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Operación: Acción intencionada para mencionar algo, cambiar las características 
físicas o químicas de un objeto, modificar la localización de una información u 
obtener un nuevo dato o resultado a partir de otras y de acuerdo con unas reglas 
preestablecidas. 
 
Plan de negocio: Bosquejo integral de una idea de negocio, donde se especifica 
de forma clara el plan de emprendimiento a seguir. 
 
Productividad: Puede definirse como la relación entre la cantidad de bienes y 
servicios producidos y la cantidad de recursos utilizados. En la fabricación la 
productividad sirve para evaluar el rendimiento de los talleres, las máquinas, los 
equipos de trabajo y los empleados. 
 
Proveedores: Personas o empresas que suministran los bienes o servicios que una 
organización necesita para producir lo que vende. 
 
Rut: Es el mecanismo único para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de 
obligaciones administradas y controladas por la DIAN 
 
Servicio: Actividad identificable e intangible que es el objeto principal de una 
transacción encaminada a satisfacer las necesidades de los clientes. Acción 
operativa del desarrollo de la labor. 
 
Valor agregado: Un producto con valor agregado es aquel al cual se le hace una o 
más operaciones con el fin de adecuarlo a los requerimientos de los compradores, 
sean clientes industriales o consumidores finales, se encuentra en el nivel ampliado 
del producto. 
 
Ventaja competitiva: Cualquier característica de una empresa que la distingue del 
resto y la sitúa en una posición superior para competir. Las ventajas competitivas 
básicas son el liderazgo en costes y la diferenciación de productos. Una empresa 
crea valor frente a sus competidores cuando está en capacidad de producir bienes 
y/o servicios al menor costo con mayor calidad con entregas eficientes. 
 
 
4.4. MARCO LEGAL 
 

Las Normas Internacionales de Información Financiera (NIIF) regirán para las 
empresas colombianas desde el 1 de enero de 2014, de acuerdo con la Ley 1314 
aprobada en 2009.  Esa reglamentación, con las que ahora se deben presentar los 
estados financieros de las empresas colombianas, tiene definidas unas 
diferenciaciones en los requisitos de aplicabilidad. 
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Decreto 2649 de 1993. Se reglamenta la contabilidad general se expiden los 
principios o normas de contabilidad generalmente aceptados en Colombia11. 
 
Ley 1473 de 201112.  Por medio de la cual se establece una regla fiscal y se dictan 
otras disposiciones. 
 
Ley 222 de 199513.  Por la cual se modifica el Libro II del Código de Comercio, se 
expide un nuevo régimen de procesos concursales y se dictan otras disposiciones. 
 
Ley 1314 de 200914. A partir de la cual se regulan los principios y normas de 
contabilidad, de información financiera y de aseguramiento de información 
aceptados en Colombia. 

LEY 590 DE 200015. Reglamentada por el Decreto Nacional 2473 de 2010 "Por la 
cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequeñas y 
medianas empresa". 

LEY 1231 DE 200816 (julio 17) por la cual se unifica la factura como título valor 

como mecanismo de financiación para el micro, pequeño y mediano empresario, y 

se dictan otras disposiciones. 

ESTATUTO TRIBUTARIO17 

 

Art. 654. Hechos irregulares en la contabilidad 

Art. 655. Sanción por irregularidades en la contabilidad. 

                                                           

11PRESIDENCIA DE LA REPÜBLICA. Decreto 2649 de 1993. Se reglamenta la contabilidad general se expiden 

los principios o normas de contabilidad generalmente aceptados en Colombia. En Línea. Disponible en. 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=9863. (Citado junio 2018)  
12 CONGRESO DE LA REPÜBLICA: Ley 1473 de 2011. Por medio de la cual se establece una regla fiscal y se 
dictan otras disposiciones. En Línea.: Disponible 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=9863. (Citado junio 2018)  
13 CONGRESO DE LA REPÜBLICA. Ley 222 de 1995. se modifica el Libro II del Código de Comercio, se expide 
un nuevo régimen de procesos concursales y se dictan otras disposiciones; EN Línea. Disponible en.  
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0222_1995.html. (Citado junio 2018)  
14 CONGRESO DE LA REPÚBLICA Ley 1314 de 2009. se regulan los principios y normas de contabilidad, de 
información financiera y de aseguramiento de información aceptados en Colombia. EN Línea. Disponible en.  
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0222_1995.html. (Citado junio 2018)  
15 CONGRESO DE LA REPÚBLICA. Ley 590 de 2000. Por la cual se dictan disposiciones para promover el 

desarrollo de las micro, pequeñas y medianas empresa: En Línea, Disponible en. 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=12672. (Citado Junio 2018)  
16 CONGRESO DE LA REPÚBLICA. Ley 1231 de 2008. por la cual se unifica la factura como título valor como 

mecanismo de financiación para el micro, pequeño y mediano empresario, y se dictan otras disposiciones. En 
Línea. Disponible en. http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=31593. (Citado Junio 2018)  
17 http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/estatuto_tributario.html 

http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=9863
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=9863
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0222_1995.html
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0222_1995.html
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=12672
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=31593


30 

 

 

Art. 772. La contabilidad como medio de prueba. Los libros de contabilidad del 
contribuyente constituyen prueba a su favor, siempre que se lleven en debida forma. 
 
Inscribir el RUT (Registro Único Tributario). 
 
Art. 617. Requisitos de la factura de venta. Para efectos tributarios, la expedición 
de factura a que se refiere el artículo 615 consiste en entregar el original de la 
misma. 
 

Ley 1111 de 200618.   Reglamentada parcialmente por el Decreto Nacional 4676 de 
2006.   Por la cual se modifica el estatuto tributario de los impuestos administrados 
por la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales. 
 

OBLIGACIÓN AL CREAR LA EMPRESA 

Ante Cámara de Comercio: 
 
 
Verificar la disponibilidad del Nombre. 
 
Diligenciar el formulario de Registro y Matricula. 
 
Diligenciar el Anexo de Solicitud del NIT ante la DIAN. (También se puede hacer 
en la DIAN). 
 
Pagar el Valor de Registro y Matricula. 
 
Ante la notaria: 
 
Escritura Pública. (Esta deberá ser presentada ante Cámara de Comercio en el 
momento del Registro) 
 
Tener en Cuenta: Todo tipo de sociedad comercial, si tienen menos de 10 
trabajadores o hasta 500 salarios mínimos de activos al momento de la constitución, 
no necesitan escritura pública para constituirse. 
 
Ante la DIAN: 
 

 Inscribir el RUT (Registro Único Tributario). 

                                                           

18 CONGRESO DE REPÜBLICA. Ley 1111 de 2006. por la cual se modifica el estatuto tributario de los 

impuestos administrados por la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales. En Línea. Disponible en. 
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1111_2006.html. (citadino Junio 2018)  

http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1111_2006.html
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 Obtención del NIT (Número de Identificación Tributaria). 
 
Ante la Secretaria de Hacienda de la Alcaldía: 
 

 Registro de Industria y Comercio. 

 Registro de Uso del Suelo, Condiciones Sanitarias y de Seguridad. 
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5. METODOLOGÍA 

 
5.1 TIPO DE INVESTIGACIÓN  
 
Para realizar estudio de factibilidad de una empresa prestadora de servicios de 
estética en el municipio de Tuluá-Valle del Cauca, el tipo de investigación fue 
descriptivo dado   que se trata de recolectar información en aspectos relacionados 
con el sector económico al que pertenece, así como factores del mercado, 
elementos administrativos, financieros, legales, para poder analizar y tener 
elementos de juicio para decidir sobre la factibilidad del proyecto. 
 

5.2 MÉTODO DE INVESTIGACIÓN 
 
 La Observación no estructurada del comportamiento de los clientes que 

evalúe aquellos factores determinantes que harían que la empresa sea 
exitosa o no. 

 
 La Encuesta a una muestra considerable de personas que estén ubicadas en 

el municipio de Tuluá y sean considerados posibles clientes para conocer sus 
necesidades, sus demandas. 

 
 Análisis y síntesis. Después de obtener la información por medio de la síntesis 
se deberá establecer relaciones causa – efecto entre las partes o elementos que 
componen el tema de investigación. 
 
 
5. 3 POBLACIÓN  
 
Para el desarrollo del trabajo se tendrá en cuenta la población femenina del 
municipio entre los 16 y los 50 años, ya que es en estas edades en donde las 
integrantes de este género demandan con mayor frecuencia los servicios que 
ofrecen los centros de estética. 
 
 
5.4 MUESTRA  
 
 
n=         (1,96)2   * 0,1 * 0,9  = 54 

      0,082  

0,1 personas que no van al salón 

0,9 personas que van al salón  
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5.5 RECOLECCIÓN DE LA INFORMACIÓN 

 
5.5.1Fuentes primarias.   Se utilizarán encuestas para el análisis de mercado que 
permitirán recolectar y analizar la información más fácilmente, acerca de la 
competencia, las necesidades, gustos y expectativas de la población  
 
 
5.5.2Fuentes secundarias. Material bibliográfico sobre análisis de factibilidad, 
análisis financiero, formulación y evaluación de proyectos. 
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6. ESTUDIO DE MERCADO 
 
 
 
6.1 ANÁLISIS DEL ENTORNO 
 
 
Cuando se habla del análisis del entorno se hace referencia a aquel estudio que es 
indispensable para reconocer las oportunidades y amenazas que existente en el 
mercado y que pueden llegar a impactar positiva o negativamente el funcionamiento 
de la empresa, pues no se puede obviar que estas son sistemas abiertos que se 
ven afectados por variables externas.  
 
Fundamentados en estos preceptos es que en adelante se hace un análisis de los 
siguientes entornos: 
 
 
6.1.1 Entorno Geofísico  
 
 
 

Figura 7. Ubicación del municipio de Tuluá, Valle  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    Fuente. Anuario 2014 
 
 
 
El municipio de Tuluá Valle del Cauca cuenta con una ubicación geográfica 
privilegiada, es decir que se encuentra en el sur oeste colombiano, en el centro del 
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departamento del Valle del Cauca entre la cordillera Central y el Rio Cauca; su 
posición geográfica es 4° 05’ 16´´ de latitud norte y 76° 12’ 03´´ de longitud 
occidental19. 
 
 
En cuanto a sus límites, es preciso mencionar los siguientes20: 
 
Oriente: Municipio de Sevilla y Departamento del Tolima. 
 
Occidente: Río Cauca y Municipio de Riofrío 
 
Norte: Municipios de Andalucía y Bugalagrande 
 
Sur: Municipios de Buga y San Pedro 

 

 
 

Figura 8. Límites de Tuluá Valle del Cauca 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fuente. Anuario 2014 
 
 

Respecto a su extensión geográfica esta es de 910,55 kilómetros cuadrados (Km-
2) de los cuales el 98,78% corresponde al sector Rural y 1,22% al sector urbano21. 

                                                           

19 ALCALDIA MUNICIPAL de Tuluá – Valle. Anuario Estadístico 2013. Hechos para el bienestar. P.24 
20 Tomado de Anuario 2015. 
21 Ibíd.,p25 

http://es.wikipedia.org/wiki/Sevilla
http://es.wikipedia.org/wiki/Tolima
http://es.wikipedia.org/wiki/R%C3%ADo_Cauca
http://es.wikipedia.org/wiki/Riofr%C3%ADo_(Valle_del_Cauca)
http://es.wikipedia.org/wiki/Andaluc%C3%ADa_(Valle_del_Cauca)
http://es.wikipedia.org/wiki/Bugalagrande
http://es.wikipedia.org/wiki/Buga
http://es.wikipedia.org/wiki/San_Pedro
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Como se puede observar este municipio cuenta con una ubicación geográfica que 
puede denominarse como estratégica, puesto que se haya en el centro del 
departamento, lo cual le da la posibilidad de ser un epicentro de influencia comercial 
para los municipios cercanos. Además cuenta con una infraestructura vial que le da 
un rápido acceso a lugares de arribo de personas de diferentes destinos como lo 
son el aeropuerto de la ciudad de Palmira y Armenia. 
 
De igual manera, se tiene un rápido acceso al puerto de Buenaventura que es 
importante porque esto hace posible que se acceda a productos importados y se 
exporten algunos otros dinamizando la economía local.  
 
Entonces, este municipio goza de una ubicación que brinda oportunidades a 
aquellas personas que desean emprender un negocio, pues la influencia que tiene 
en los pueblos cercanos les permite contar a estos con una fuerte posibilidad de 
aumentar sus demandas, que es un factor determinante para alcanzar 
competitividad y posicionamiento.   
 
 
6.1.2. Entorno demográfico. Dando inicio al análisis de este entorno, es preciso 
referenciar que según los datos expuestos en el anuario del 2014 en el municipio 
se cuenta con una población aproximada de 206. 6120 habitantes, la cual ha venido 
aumentado en una tasa del 1, 22 %. Dichas cifras permiten reconocer que en este 
existe una cantidad de personas que en un determinado momento pueden 
convertirse en clientes potenciales de un determinado producto o servicio. 
 
Así pues para el año 2015 según el departamento Nacional de Planeación en el 
municipio se cuenta con los siguientes datos: 
 
 

 Total población del municipio: 211. 588 habitantes  
 

 Porcentaje población municipal  a nivel departamental 4,6% 
 

 Total población urbana: 182. 677 habitantes  
 

 Total población rural: 28.911 habitantes  
 

 Total población hombre 109.895 
 

 Total población mujeres 101. 693  
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Dicha población se encuentra distribuida de la siguiente manera, en la parte urbana  
 
 
 

Gráfico 1. División urbana de Tuluá 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
              Fuente. Los autores  
 
 
Por su parte en la zona rural se cuenta con la siguiente distribución de veredas y 
corregimientos  
 
 
 

Gráfico 2. División rural de Tuluá 
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      Fuente. Los autores  
 
Como se puede observar en el municipio de Tuluá, Valle la mayor concentración de 
la población se encuentra en la parte urbana, lo que de nuevo garantizar que haya 
una fuerte demanda piara los productos y/o servicios que se ofrezcan en esta área. 
Sin dejar de lado que muchas personas que habitan en la zona rural en un 
determinado momento pueden demandar estos.  
 
En síntesis, el entorno demográfico se convierte en una oportunidad para el nuevo 
negocio, puesto que se encuentra un número representativo de habitantes (mujeres) 
ubicados en estratos en donde se demandan este tipo de servicios.  
 
6.1.3 Entorno económico. Dando inicio a este análisis es fundamental mencionar 
que a nivel nacional la economía ha mostrado en el año 2017 una cierta estabilidad 
y muestra de ello es el hecho de alcanzar 1,3% de crecimiento en el segundo 
semestre. Dicha situación se dio debido a la dinámica que mantuvieron los sectores 
agropecuarios, de servicios financieros y sociales22.   
 
De igual manera en un informe suministrado del DANE se hace referencia a que “en 
segundo trimestre 2017 la economía colombiana registró un valor de $137,1 
billones; en el mismo trimestre de 2016 fue $135,4 billones”23.  
 
Sumado a esto, es precios mencionar que otro de los procesos que impacto el 
crecimiento de la economía fue el de la exportación, pues según informe del DANE: 
“Para septiembre las ventas al extranjero por grupos de productos registraron las 
siguientes variaciones: combustibles y productos de las industrias extractivas con 
35,9%; agropecuarios, alimentos y bebidas con 18,6%; manufacturas con -0,2%; 
otros sectores con -28,2%”24. 
 
Conviene mencionar, que a pesar de que en ciertos periodos del año 2017 se 
presentó desaceleración en el sector de los servicios este mantuvo su crecimiento 
en un 2,3% lo que conllevo a que fueran estos los que aportaran un 69% del Precio 
Interno Bruto.   
 
Haciendo referencia al departamento del Valle del Cauca, es preciso referenciar que 
los cuatros sectores que jalonean la economía son la agricultura, pues no se puede 

                                                           

22ARANGO, Luis. Economía Colombiana. En Línea, Disponible en. 
http://www.portafolio.co/opinion/luis-arango-nieto/sector-agropecuario-durante-el-2016-y-
perspectivas-para-el-2017-coyuntura-24-de-marzo-de-2017-504396. (citadi Junio 2018)  
23 SANCHEZ, Rodrigo. Economía colombiana creció en 1,3%. En Línea. Disponible en. 

http://www.portafolio.co/economia/comportamiento-de-la-economia-colombiana-2017-508716. (citado febrero 
2018)  
24 Ibíd.  

http://www.portafolio.co/opinion/luis-arango-nieto/sector-agropecuario-durante-el-2016-y-perspectivas-para-el-2017-coyuntura-24-de-marzo-de-2017-504396
http://www.portafolio.co/opinion/luis-arango-nieto/sector-agropecuario-durante-el-2016-y-perspectivas-para-el-2017-coyuntura-24-de-marzo-de-2017-504396
http://www.portafolio.co/economia/comportamiento-de-la-economia-colombiana-2017-508716
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obviar que esta es la zona en donde se encuentran ubicados los ingenios 
azucareros que como es sabido son los encargados de ofrecer productos tipo 
exportación como el azúcar y la panela.  Igualmente, se encuentra el manufacturero 
que también tiene un amplio enfoque del comercio internacional. 
 
Sumado a los anteriores se haya el sector servicio, pues en la actualidad en el 
territorio vallecaucano se encuentran muchas empresas de telecomunicaciones, 
belleza, educativos y otros más que se han convertido en fuete de empleos y de 
generación de ingresos. 
 
En lo que respecta a Tuluá es un municipio reconocido en el departamento y a nivel 
nacional por su actividad agrícola y ganadera, pues en su zona rural plana y 
montañosa se lleva a cabo la producción lechera, de huevos y de carne. Además 
se cuenta con cultivos como el maíz, cítricos, yuca, tomate, entre otras frutas y 
hortalizas. 
 
Sumado a estas actividades económicas se encuentra la industrial que se ve 
reflejada en empresas como Levapan S. A, Productora de Jugos, La Harinea del 
Valle, el parque industrial, entre otras que se han venido consolidando en fuente de 
empleo para los habitantes del municipio. Igualmente, se cuenta con microempresas 
de lácteos, calzado, Confecciones y otras más que con el apoyo de la Cámara de 
Comercio en los últimos años han colocado sus productos en mercados extranjeros 
dinamizando la actividad económica no solo a nivel local sino regional. 
 
Como se puede observar Tuluá es uno de los eslabones que contribuye a que el 
Valle del Cauca sea considerado como una de las regiones más importantes para 
la economía nacional el sectores como  la industria, el financiero, el agropecuario, 
los servicios y la construcción, después de regiones como Bogotá, Antioquia y 
Santander. 
 
A pesar, de que se da una dinámica en estos sectores a nivel nacional se sigue 
presentando una marcada tasa de desempleo, pues para el segundo semestre del 
año anterior se establece por debajo de dos dígitos, pues para el total consolidado 
de 23 áreas se ubica en el 9,2% para el trimestre móvil septiembre – noviembre de 
2016. Situación que no es ajena al departamento pues según cifras suministradas 
por el DANE para el Valle es de 11.2% y el subempleo subjetivo es de 37%. Como 
municipio pequeño las condiciones de la población empleada no son las mejores se 
observa elusión al Sistema General de seguridad Social y es común observar 
salarios inferiores al salario mínimo especialmente en el sector comercio25. 
 

                                                           

25http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/informacion-regional/informe-de-coyuntura-
economica 
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Entonces, la dinámica a nivel nacional, regional y local presenta altibajos y es por 
esto, es que le concierne a los encargados de este campo promulgar y aplicar 
políticas que conlleven a una estabilidad que se vea reflejado en la disminución de 
la tasa de desempleo.  
 
Concluyendo, el entorno económico se consolida una oportunidad y amenaza, al 
mismo tiempo, pues el hecho de que se consolide un crecimiento en la economía y 
por ende se fomente el empleo, da la posibilidad de que existe un mayor porcentaje 
de personas que puede demandar este tipo de servicios. Pero, si sucede lo contario 
se minimiza el poder adquisitivo de la población y esto reduce los clientes, pues no 
se podrá acceder a la satisfacción de necesidades primarias. 
 
6.1.4. Entorno Político. El año 2017 ha sido uno de los pocos en donde confluyen 
al mismo tiempo tantos sucesos políticos, pues en este se da inicio a las campañas 
presidenciales, se genera una nube gris en lo que tiene que ver con los económico, 
se habla de los tratados de paz, se causa expectativa entre la relación del país con 
los estados Unidos con el nuevo gobierno Trump. 
 
De igual manera, en este año se aborda el tema de la Reforma Tributaria que coloca 
en jaque a personas naturales y jurídicas. 

 
En fin, este año ha estado lleno de controversias en el ámbito político y continuará 
así hasta el primer trimestre del año 2018, ya que en este periodo se llevan a cabo 
las alianzas políticas para el próximo proceso electoral, que mantiene en 
expectativas a los participantes de los diferentes sectores económicos. 
 
Conviene mencioanr, que en este entorno se tejen oportunidades para el negocio 
en lo que tiene que ver con la formulación de nuevas normatividades que beneficie 
el crecimiento de la pequeña y mediana empresa   
 
6.1.5 Entorno tecnológico. En Colombia y por ende en el departamento del Valle del 
Cauca, la tecnología ha venido jugando un papel importante y es precisamente por 
esto que se cuenta con un Sistema Nacional de Ciencia y Tecnología, el cual 
permite integrar y dinamizar las actividades y estrategias a lo que el desarrollo 
tecnológico se refiere. Es decir, que mediante este progreso se logra mejorar los 
niveles de competitividad, lo que da lugar a que haya un crecimiento económico y 
social. 
 
Por esta razón, el país en los últimos años paso del puesto 52 al 49 en el Índice de 
Competitividad de la Industria de las Tecnologías de la Información (TI).  
 

Dicho indicador analiza a 66 países en una serie de indicadores que cubren áreas 
críticas para la innovación del sector. Los indicadores analizados, que hacen parte 
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de las TI, fueron: entorno comercial, infraestructura, capital humano, investigación 
y desarrollo, entorno legal y apoyo público para el desarrollo industrial26. 
 
Para comprender con mayor claridad el impacto del desarrollo tecnológico, es 
preciso mencionar lo expuesto por García quien postula: “El informe, realizado por 
la Economist Intelligence Unit (EIU) para la Business Software Alliance(BSA), 
destacó que el país a subió de nivel, “debido a una fuerte mejora” en tres de los 
indicadores evaluados: entorno legal, entorno de negocios e investigación y 

desarrollo”27. 

 
La innovación tecnológica, sin duda ha sido uno de los grandes esfuerzos que ha 
venido realizando el gobierno departamental, pues cada uno de los directivos son 
conscientes que es solo implementando redes eficientes que se logra una mejora 
continua en el ámbito educativo, la productividad, la prestación de servicios y otros 
aspectos que son claves para optimizar el desarrollo económico y social.  
 
En efecto, la tecnología en sus diferentes formas ha venido permitiendo que en el 
departamento se afronte de manera adecuada la coyuntura internacional; es decir, 
que la Globalización no se ha convertido en un obstáculo, ya que gracias a las redes 
informáticas como el internet se ha logrado el fortalecimiento del proceso 
comunicativo, lo que da la posibilidad de que cada vez se mejoren las relaciones 
internacionales en lo que respecta al comercio y otras actividades económicas.  
 
De igual manera, la implementación de la tecnología y la innovación en el 
departamento ha permitido que cada vez los procesos educativos a nivel superior 
sean de mayor calidad, lo cual es muy importante puesto que se logra contar con 
profesionales integrales en diferentes campos, lo cual garantiza una idónea 
satisfacción de cada una de las necesidades que experimenta la población.  
 
Por ello, la tecnología e innovación deben convertirse en todo momento en un factor 
determinante en el departamento, pues es mediante este que se logra mejorar los 
niveles de competitividad, eficiencia en la prestación de servicios, desarrollo 
científico y otros aspectos más que son fundamentales para que haya un 
crecimiento económico y social.  
 
Entonces, la tecnología por su auge se convierte en una oportunidad para el nuevo 
negocio, puesto que contribuye a que se cuente en el mismo com equipos que den 
la posibilidad de innovar, ofrecer calidad y eficiencia a los clientes, consiguiendo 
fidelizarlos y así atomizar el posicionamiento en el sector en donde participa.  
 
 

                                                           

26 GARCIA Federico. Impacto tecnológico en el país. En. Revista Semana. Bogotá. Enero 2014 
27 Ibíd., 

https://red001.mail.microsoftonline.com/owa/redir.aspx?C=0a8281668a7b48f5bcb9e9342c135e6e&URL=http%3a%2f%2fwww.bsa.org%2f
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6.1.6. Entorno cultural. En el departamento del Valle del Cauca y por ende en cada 
uno de sus municipios se cuenta con un alto valor cultural que se refleja en 
tradiciones, costumbres, valores, principios y otros elementos que hacen de cada 
habitante una persona emprendedora, pujante y hospitalaria. 
 
De igual manera, se debe referenciar que en los últimos años en el departamento a 
nivel general se ha venido creando una cultura de belleza; es decir, que se ha 
aumentado la tendencia por demandar productos y servicios que contribuyan a que 
las personas se sientan plenas no solo física sino interiormente 
 
El hecho de que se fomente esta cultura resulta beneficios para aquellos negocios 
que tenga como objeto social ofrecer dichos productos/o servicios. 
 
Concluyendo, es pertinente referenciar que el estudio de los entornos permite 
reconocer que en el municipio existen una serie de oportunidades que al ser 
aprovechadas por los empresarios conllevan a que sus negocios superen los retos 
del mercado y por ende alcancen un posicionamiento en el sector en donde 
participan.  
 
 
6.2 ANÁLISIS DEL SECTOR  
 
 
6.2.1 Definición y caracterización del producto  

 

 

TIPO DE PRODUCTO CLASIFICACIÓN 

BIEN  

SERVICIO X 

 
 
 
En el nuevo negocio se ofrecerán los siguientes servicios: 
 
 

 Corte de cabello 
 

 Alisados 
 

 Peinados  
 

 Tientes, iluminaciones, rayos, etc.  
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 Extensiones 
 

 Maquillaje 
 

 Tratamientos faciales y capilares  
 

 Manicure y pedicura  
 

 
6.2.2 Usos. Los servicios que se ofrecen en la empresa prestadora de servicios 
estéticos permiten a quienes los demandan: 
 
 

 Lucir bellas  
 

 Estar presentada para asistir a eventos especiales 
 

 Mejorar el aspecto físico  
 

 

6.2.3. Distribución geográfica del mercado. La población al que se va a ofrecer 
el servicio se haya en el municipio de Tuluá, Valle en las siguientes comunas: 
 
Comuna 1. Información general: La Comuna 1 Tiene un Perímetro de 8.494 m y un 
área de 1.585.414 m². Los Barrios que componen la comuna 1 son Ciudad 
Campestre, El Retiro, Fátima, Lomitas, Jazmín, Miraflores, Panamericano, La 
Rivera, San Benito La Rivera, Victoria, Villa Campestre y Villa del Río. 
 
Comuna 2. Información general: La Comuna 2 Tiene un Perímetro de 4.346 m y un 
área de 823.442 m². Los Barrios que componen la comuna 1 son Alvernia, 
Céspedes, Entre Ríos, Franciscanos, La Rivera, Nuevo Alvernia, San Vicente de 
Paúl, Santa Lucía 
 
Comuna 5. Información general: La comuna 5 tiene un perímetro de 7.765 m y un 
área de 2.187.127 m². Está conformada por los barrios Avenida Cali, Conjunto 
Residencial Lusitania, Doce de Octubre, El lago, El laguito, El príncipe, Principito, la 
Bastilla, La Merced, Las Acacias, Lusitania, Sajonia, Salesiano, San Carlos, laguito 
y Quintas de San Felipe. 
 

6.2.4 Clientes. El perfil de las personas que en un determinado momento demanden 
los servicios se caracterizan por ser personas que tienen una cultura de belleza; es 
decir, que busca en todo momento lucir bellas y sentirse bien consigo misma.  
 
6.2.5 Análisis de la competencia. En el municipio de Tuluá, Valle se encuentran 
en los diferentes barrios salas de belleza y barberías que ofrecen los servicios de 
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corte, manicure, alisados, maquillaje y otros más. A pesar de esto, las de mayor 
impacto son: 
 
 

 Peluquería Gente Bella  
 

 Venus Sala de Belleza Integral 
 

 Peluquería y Estética Gentleman  
 

 Peluquería y estética D y d 
 

 Peluquería siempre Bellas  
 

 Salón de belleza Anita  
 
 
6.2.6 Canales de comercialización  

 

 Directamente al consumidor final 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
6.2.7 Análisis de la encuesta. Para la realización de esta se tuvo en cuenta una 
muestra aleatoria conformada por 50 mujeres que viven en las comunas 
referenciadas anteriormente. Dicho instrumento de recolección de información se 
aplicó en sus viviendas. 
 
Luego de haber recopilado la información se analiza y este proceso permite mostrar 
a continuación una serie de resultados que son claves para reconocer si existe o no 
demanda potencial para colocar en marcha el nuevo negocio dedicado a la 
prestación de servicio de belleza   
 
 
 
 

Empresa  CLIENTES  
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1. ¿En qué rango de edad se encuentran? 
 
 
Tabla 1. Rango de edad  
 
 

Rango edad cantidad porcentaje  

15 - 20 años 7 13% 

21 - 30 años 12 22% 

31 - 40 años 20 37% 

41 - 50 años 11 20% 

Más de 50 
años  

4 8% 

 
  Fuente. La encuesta  
 
 
Gráfico 3. Rango de edad 
 

 
 
Fuente. La encuesta 
 
 
El gráfico muestra que la población objeto de estudio en su gran mayoría se 
encuentra en el rango de (31 a 40 años) pues este obtiene un 37%. Seguido se 
encuentra un 22% que corresponde a (21 – 30 años) y un 20% (41 – 50 años). Esto 
indica que existe demanda potencial pues estas mujeres cuentan con los ingresos 
necesarios para acceder a los servicios que se ofrecen 
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22%

37%

20%
8%

Rango de Edad 

15 - 20 años 21 - 30 años

31 - 40 años 41 - 50 años Más de 50 años
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2. ¿En la actualidad cuál es su ocupación? 
 
 
Tabla 2. Ocupación actual  
 

Rango edad Cantidad  porcentaje  

Ama de casa 8 15% 

Estudiante  14 26% 

empleado 22 41% 

Pensionada 4 7% 

Otros  6 11% 

 
Fuente. La encuesta 
 
 
 
Gráfico 4. Ocupación actual  
 

 
 

Fuente. La encuesta 
 
 
 
El gráfico muestra que de la población encuestada un 41% (22mujeres) son 
empleadas. Seguido de un 26% (14 mujeres) que son estudiantes. El ítem de menor 
porcentaje es el de pensionada que solo obtuvo un 7%.   
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3. ¿En algún momento ha visitado usted salones de belleza? 
 
 
 
Tabla 3.Ha visitado salones de belleza 
 

Variable  Cantidad  porcentaje  

      

SI 44 81% 

NO 10 19% 

 
Fuente. La encuesta 
 
 
 
Gráfico 5. Ha visitado salones de belleza  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fuente. La encuesta  
 
 
 
 
En el gráfico se muestra que un 81% (44 mujeres) vistan este tipo de negocio, lo 
que indica que hay una demanda potencial.  
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5. ¿Con qué periodicidad vista los salones de belleza? 
 
 
 
Tabla 4. Periodicidad con la que visita los salones de belleza 
 
 

Variable  Cantidad  porcentaje  

      

Diariamente  5 9% 

Semanalmente 13 24% 

Quincenalmente 24 44% 

Mensualmente  12 23% 

 
Fuente. La encuesta 
 
 
 
Gráfico 6. Periodicidad con la que visita los salones de belleza 
 

 
 

Fuente. La encuesta 
 
 
El gráfico muestra que las frecuencias más representativas de visita de las mujeres 
a los salones de belleza y estética son quincenalmente con un 44% (24 mujeres) y 
semanalmente con 24% (semanalmente). Estos seguidos de un 23% que lo hacen 
de manera mensual.  
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24%
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6. ¿Qué servicios demanda cuando está en el salón de belleza o estética? 
 
 
Tabla 5. Servicios que demanda 
 

Variable  Cantidad  porcentaje  

      

Corte de cabello 18 33% 

Cepillados  12 22% 

Tintes 14 26% 

Maquillaje 5 9% 

Manicure  5 9% 

Fuente. La encuesta 
 
 
Gráfico 7.Servicios que demanda 
 

 
 

Fuente. La encuesta 
 
 
El gráfico muestra que los servicios más demandados por las mujeres escogidas 
como muestra son el corte de cabello y los tintes con un 33% y 26. Seguido de los 
cepillados y alisados con un 22%. Entre los menos demandados se encuentran el 
maquillaje y manicure  
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7. ¿Qué cualidades busca usted en el servicio demandado? 
 
 
 
Tabla 6. Cualidades de los servicios prestados  
 

Variable  Cantidad  porcentaje  

Precio  17 31% 

ubicación 7 13% 

calidad 23 42% 

atención  7 13% 

Fuente. La encuesta 
 
 
 
Gráfico 8. Cualidades de los servicios prestados 
 

 
 

Fuente. La encuesta 
 
 
El gráfico muestra que las cualidades que las mujeres encuestadas buscan al 
demandar un servicio en los salones de belleza son la calidad y el precio pues estos 
ítems  
 
 
 
 

31%

13%
42%

13%

Cualidades de los servicios prestados

Precio ubicación calidad atención
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8. ¿Qué salón de belleza es el que visita? 
 
 
Tabla 7. Salones de belleza que visita  
 

Variable  Cantidad  porcentaje  

Gente Bella  12 22% 

Gentleman 8 15% 

Salón de belleza Anita 14 33% 

Peluquería D yd 11 20% 

Otras  5 10% 

Fuente. La encuesta 
 
 
Gráfico 9. Salones de belleza que visita  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. La encuesta 
 
 
 
En el gráfico se muestra que el salón donde más asisten las mujeres que han sido 
seleccionadas como población de estudio es el salón de belleza Anita que obtiene 
33% (14 mujeres). Seguido de 22% que opta por Gente Bellas y un 20% de la 
peluquería D y d  
 
 
 
 

22%

15%

33%

20%

10%

Gente Bella Gentleman Salón de belleza Anita Peluquería D yd Otras

Salones que visita  
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6.2.8 Estrategias de mercado 
 
 
6.2.8.1 Estrategia de precio. En Marly Ruíz peluquería para la estipulación del 
precio se tiene en cuenta los costos, pues sobre estos que se establece un margen 
de utilidad que permita que se alcance un nivel de ganancia representativa que 
permita dar cumplimiento a los gastos administrativos.  Igualmente se toma como 
referencia los precios que ofrece la competencia, pues se debe buscar cautivar al 
público mediante este factor.  
 
 
6.2.8.2. Estrategia de servicio. Para marcar la diferencia con la competencia en 
empresa se tendrán en cuenta los siguientes factores: 
 
 

 Capacitación permanente de los colaboradores 
 

 Eficiencia en la atención 
 

 Ambiente confortable  
 

 Implementación de su sistema de quejas y reclamos 
 

 Atención a los clientes 
 

 Reducir los tiempos de espera  
 
 
6.2.8.3 estrategias de comunicación 
 
 

 Publicidad en  televisión y radio 
 

 Participación en ferias y eventos de belleza 
 Pendones 
 Página web 
 Redes sociales  
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6.2.8. 4 Promociones  
 
 

 Se establecen días de promoción de los diferentes productos, teniendo en 
cuenta que se aplicara a productos de diferente margen de ganancia, para 
que así la rentabilidad de la empresa no se afecte 
 

 Se otorga un 5% de descuento a quien traía un nuevo cliente  
 

 En fechas como los cumpleaños y siendo cliente se le otorga un descuento 
 

6.2.8.5. Estrategia aprovisionamiento. Respecto a esta es preciso mencionar que 
se debe contar con proveedores que ofrezcan calidad, variedad y eficiencia en los 
productos e insumos que son utilizados en los diferentes servicios, pues esto 
permite que en todo momento se pueda dar satisfacción a las necesidades, deseos 
y exceptivas de los clientes  
 
Concluyendo, este capítulo es preciso mencionar que según el análisis del entorno 
y la aplicación de la encuesta en el Tuluá existe una demanda potencial pata los 
servicios que ofrece el nuevo negocio, que permite visionar un posicionamiento en 
un mediano plazo. 
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7. ESTUDIO TÉCNICO 
 
 
 
7.1 MACROLOCALIZACIÓN  
 
 
 

Figura 9. Ubicación de Tuluá  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    Fuente. Anuario  
 
 
 
La empresa prestadora de servicios de estética tendrá como lugar de 
funcionamiento el municipio de Tuluá, que se encuentra ubicado en un lugar 
estratégico , que le permitirá contar con una fuerte demanda de potencial para los  
servicios que ofrezca, pues este tiene influencia sobre los demás pueblos cercanos.  
 
 
7.2 MICROLOCALIZACIÓN 
 
 
La localización es uno de los aspectos fundamentales al momento de posicionar un 
negocio en el mercado, pues una adecuada ubicación permite que los clientes 
tengan fácil acceso al mismo y por esto cada vez la demanda potencial sea mayor. 
Por esto, es que en adelante se muestran tres alternativas: 
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  Barrio Alvernia  Príncipe  Victoria   

Factores 
relevante  Valor    Calif pond Calif pond Calif pond 

  Asignado             

                

Costo de alquiler 0,4 9 3,6 9 3,6 8 3,2 

                

Transporte  0,2 9 1,8 9 1,8 9 1,8 

                

costos insumos 0,1 9 0,09 9 0,09 9 0,09 

                

Terreno 0,3 8 2,4 8 2,4 8 2,4 

                
Servicios 
públicos 0,4 9 3,6 9 3,6 8 3,2 

                

Vías de acceso 0,3 8 2,4 8 2,4 8 2,4 

                

Impuesto 0,3 9 2,7 8 2,4 9 2,7 

                

Total      16,59 60 16,3   15,79 

 
            Fuente. Los autores  
 
 
Los totales ponderados que se muestran en la tabla permiten reconocer el lugar en 
donde se debe colocar la empresa prestadora de servicios de estética es el barrio 
Victoria, pues en este se cuenta con un costo de servicios público no tal elevado, 
ya que allí es estrato 3. Además este o se encuentra cercano al centro y a otros 
barrios en donde habitan mujeres que buscan este tipo de servicio para sentirse 
bellas  
 
 
7.3 DESCRIPCIÓN DEL SERVICIO  
 
Los servicios que se ofrecen en un primer momento van dirigidos a las mujeres, 
aunque se tiene contemplado atender hombres en lo que respecta al corte. Es 
importante mencionar que cada uno de estos se delimitaran en la calidad, eficiencia 
y buen precio pues se tiene claro que es solo brindando estos beneficios a los 
clientes que se logra cautivarlos y con esto  fortalecer la fidelidad de cada uno de 
los mismos que es determinante para ir consolidando posicionamiento en el 
mercado. 
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Haciendo una referencia a los servicios que se ofrecen, es preciso enumerar los 
siguientes: 
 
 

 
 
 
 
Dichos servicios se escogen tomando como referencia los datos recogidos en la 
aplicación de la encuesta 
 
Para la prestación de los servicios relacionados se llevan a cabo las siguientes 
actividades, aunque pueden darse omisiones para algunos se estos: 
 
 

 La persona ingresa al salón 
 Se revisa el turno que ha sido asignado con anterioridad  
 Se lava el cabello de la persona 
 Se coloca la capa 
 Se inicia el proceso dependiendo el servicio 
 Se revisa que todo esté completo  
 Se retira la capa 
 Se recibe el dinero 
 Se despide el cliente  

 
 
7.4 DIAGRAMA DE PROCESOS 
 
      Operación     Inspección  
 
  Transporte  
    

33%

22%

26%

9%
9%

Servicos que demanda 

Corte de cabello Cepillados Tintes Maquillaje Manicure
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7.5 PROCESO DE PRESTACIÓN DE SERVICIO  

  

 

 

 

       Se recibe al cliente 
 

 

       Se escucha su necesidad   

 

 

Se lleva el cliente a la lava cabeza   

 

 

       Se empieza prestar el servicio    

 

 

       Se revisa que todo vaya bien 

 

      

       Se realiza los ajustes   

 

 

       Se retira la capa  

          

    
       Se despide el cliente  
 
 
 
 
 
 

INICIO 

     1 

     2 

     4 

     3 

     5 

1 

     5 

     5 

FIN 
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7.6 REQUERIMIENTO DE PERSONAL Y EQUIPO  
 
7.6.1 Personal requerido  
 
Para el funcionamiento y por ende prestación del servicio se requiere del siguiente 
personal: 
 
 

 Gerente  
 Estilistas 
 Manicuristas  

 
 
7.6.2 Equipos  
 
 

 
 
 
 
 
 
 

Silla peluquería      Sillas manicure  
  
 
 

 
 
 
 
 
 
 

Tijeras        Delantales y capa  
 
 
 

 
 
 
 
 
 

Máquinas de corte     Plancha de cabello 
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Secadores  

        Lava cabeza  

 

 

 

 

 

Espejos  

 

7.7 PROVEEDORES  

 Distribuidora de belleza Marakay (Pereira) 

 Comercializadora del Aseo (Tuluá)  

 Productos capilares Deiux (cali)  

7.8. INSUMOS  

 Tintes 

 Shampoo 

 Productos de maquillaje 

 Lacas 

 Gel  

 Esmalte  
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7.9 DISTRIBUCIÓN DEL SALÓN 

 

 

Entrada  

 

 

 

  

Recepción  

 

  Área lava cabeza     Salas de pedicure  

 

 

Sala de espera  

 

 

Fuente. Propia  

 

 

 

Baños  
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8. ESTUDIO ADMINISTRATIVO 

 

8.1 FORMULACIÓN ESTRATÉGICA  
 

 

Misión  
 
En Marly Ruíz Peluquería se busca ofrecer las mejores e innovadores alternativas 
de belleza, fundamentados siempre en la calidad, eficiencia y precios atractivos, 
buscando siempre que el cliente reciba atención que le permita satisfacer su 
necesidad de sentirse bella física e interiormente  
 
 
Visión.  
 
Se buscará   ser una empresa prestadora de servicios de estética líder en el sector 
en donde participa; contribuyendo así al desarrollo económico y social del municipio.  
 
 
 Principios Corporativos 
 
 

 Enfoque al cliente: La organización depende de los clientes por lo cual debe 
comprender en todo momento las necesidades actuales y futuras del 
mercado comunicándolas a toda la organización. 
 

 Liderazgo: Los líderes establecen la orientación de la organización. Deben 
crear un buen ambiente interno, trabajar en equipo para que el personal se 
involucre en el logro de los objetivos de la organización. 
 

 Participación de las personas: El total compromiso del personal hace posible 
que sus habilidades sean usadas al beneficio de la organización. 
 

 Mejoramiento continuo: El desempeño global de la organización debe ser un 
objetivo permanente. 
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Objetivos Estratégicos  
 
 

 Ampliar la oferta del servicio en un 60% 
 

 Conseguir local propio 
 

 Mantener una buena relación con los proveedores  
 
 

Políticas 
 
 

 El empleado debe cumplir con cada uno de los tiempos para así garantizar 
eficiencia a los clientes  
 

 Los empleados deben en todo momento vestir el uniforme de la empresa 
 

 No se permite que el empleado ingiera licor en sus horas de trabajo 
 

 Al tercer llamado de atención de empleado se precede de sus servicios  
 

Estrategias: Se plantean tomando como referencia los objetivos, pues mediante las 

mismas se busca su optimización. 

 
 

 Ofrecer el servicio a domicilio 
 

 Establecer una sala de espera en donde el cliente espere cómodamente 
 

 Negociar en todo momento con proveedores que garanticen la calidad de los 
insumos  
 

 Capacitar a los empleados para que brinden una atención al cliente eficiente  
 
 

8.2 ORGANIZACIÓN  
 
La empresa prestadora de servicios de estética se establece como una organización 
formal; razón por la que cuente con un organigrama que permite que haya una 
estipulación de funciones para cada uno de los participantes de la empresa, que 
permite que haya un adecuado proceso de dirección que conlleve al cumplimiento 
de los objetivos propuestos. 
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Fuente. Propia  

 

8.2.1 Descripción de cargos  

PERFIL DE CARGO 

CARGO: Gerente  

 

OBJETIVO DEL CARGO: Aplicar los preceptos de la administración con el fin de 
orientar el personal hacia el cumplimiento de tareas y la consecución de cada uno 
de los objetivos propuestos  
 
RESPONSABILIDAD: Hacer que en la empresa sea eficiente y competitiva  

 
AUTORIDAD: Formal  

TOMA DE DECISIONES: En el proceso de planeación, control y ejecución de 
planes y programas que se establecen con el fin de alcanzar un mejoramiento 
continúo 

CONTACTO CON EL CLIENTE: Intermedio  

COMPETENCIAS 

EDUCACION: En el ámbito de la administración de empresas 

FORMACION: Superior, especializaciones o postgrados  

EXPERIENCIA: 1 año  

HABILIDADES:  

Gerenciales: Capacidad de toma de decisiones, liderazgo y comunicación  

Mentales: Numéricas. Lenguajes y conocimientos básicos de los subordinados  

GERENTE 

CONTADOR  

ESTETICISTA MANICURISTA 
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Sensitivas: Capacidad de escucha, observación y percepción  

 

CUALIDADES: Visionaria, critico, analítico y prospectivo  
 

PERFIL 

EDAD: Mínima: _26___ Máxima: __35__ 

SEXO: F_____ M_____ Indiferente: 

 

ESTADO CIVIL: No hay límites  

CONTEXTURA:   

SALUD: Buena  

REQUISITOS PARA SELECCION 

SUPERVISION:  

RELACIÓN CON TERCEROS: capacidad de agruparse, valorando a los demás 

RECURSOS BAJO SU RESPONSABILIDAD: Todos los de la empresa 

INDUCCION, ENTRENAMIENTO Y CAPACITACION 

CONDICIONES DE TRABAJO: (riesgos) ergonómicos y psicosociales 

 

 

 

PERFIL DE CARGO 

CARGO: ESTETICISTA 

REPORTA: A Gerente   

.  

OBJETIVO DEL CARGO: realizar las tareas propias de un salón de belleza  

RESPONSABILIDAD: tareas productivas   

 
AUTORIDAD:   Lineal 

.  

TOMA DE DECISIONES: en el desarrollo de las actividades que se le asignan 

CONTACTO CON EL CLIENTE: No 

 
COMPETENCIAS 

EDUCACION:    Bachiller o técnica 

FORMACION: en cosmetología y estética 

EXPERIENCIA: 1 año 

HABILIDADES:  

Gerenciales:    
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Mentales: lenguaje y concentración   

Sensitivas: Capacidad de escucha, observación y percepción  

 

CUALIDADES:   
 

PERFIL 

EDAD: Mínima: _25___ Máxima: __35__ 

SEXO: F_____ M_____ Indiferente: 

ESTADO CIVIL: No hay imites  

CONTEXTURA:   

SALUD: Buena  

REQUISITOS PARA SELECCION 

SUPERVISION:  

RELACIÓN CON TERCEROS: Excelente 

RECURSOS BAJO SU RESPONSABILIDAD: Equipos  

INDUCCION, ENTRENAMIENTO Y CAPACITACION 

CONDICIONES DE TRABAJO: (riesgos) ergonómicos, químicos y físicos  

 

OBSERVACIONES: 

 

 

PERFIL DE CARGO 

CARGO: Manicurista 

REPORTA: Gerente   

.  

OBJETIVO DEL CARGO: arreglos de uñas de manos y pies  

RESPONSABILIDAD: tareas productivas   

 
AUTORIDAD:   Lineal 

.  

TOMA DE DECISIONES: En el desarrollo de las actividades que se le asignan 

 

CONTACTO CON EL CLIENTE: No 

COMPETENCIAS 

EDUCACION:    Bachiller o técnica  

FORMACION: En estética belleza  

EXPERIENCIA: 1 año 

HABILIDADES:  

Gerenciales:    
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Mentales: lenguaje y concentración   

Sensitivas: Capacidad de escucha, observación y percepción  

 

CUALIDADES:   
 

PERFIL 

EDAD: Mínima: _25___ Máxima: __35__ 

SEXO: F_____ M_____ Indiferente: 

ESTADO CIVIL: No hay imites  

CONTEXTURA:   

SALUD: Buena  

REQUISITOS PARA SELECCION 

SUPERVISION:  

RELACIÓN CON TERCEROS: Excelente 

RECURSOS BAJO SU RESPONSABILIDAD: maquinaria y equipos  

INDUCCION, ENTRENAMIENTO Y CAPACITACION 

CONDICIONES DE TRABAJO: (riesgos) ergonómicos, químicos y físicos  

 

OBSERVACIONES: 

 

 

8.3 ESTUDIO LEGAL Y ADMINISTRATIVO 

 

La empresa se dedica a la prestación de servicios de estética y belleza en el 
municipio de Tuluá Valle, que en todo momento estará delimitado en la calidad y 
eficiencia, buscando siempre satisfacer los clientes para así optimizar el 
posicionamiento en el mercado. 
 

8.4 NATURALEZA JURÍDICA  

 
La empresa se constituye bajo los lineamientos de la normatividad 1258 de 2008; 
es decir, que esta será una organización de tipo Sociedad por Acciones Simplificada 
(S.A.S). Dicha decisión se toma con el fin de facilitar los trámites, reducir los costos 
y que el negocio sea más flexible  
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8.5 TRÁMITES DE CONSTITUCIÓN 

 

I. Requisitos previos de formalización: 

 Consulta de nombre de la empresa. 

 Información de usos del suelo. 

 Consulta de antecedentes marcario. 

 Minuta de documento privado. 

 

II. Requisitos de legalización 
 
 

 Registro mercantil. 
 Registro del RUT 
 Notificación secretaria de salud, planeación, Cuerpo de Bomberos 

Voluntarios (seguridad industrial) además de los permisos especiales que se 
deban tramitar de acuerdo con su objeto social). 

 Solicitud de facturación. 
 Notificación ante la secretaría de Hacienda sección industria y comercio para 

su matrícula. 
 
 

III. Tramite de funcionamiento 

 Registro de libros contables. 

 Registro de proponentes. 

 Paz y salvo Sayco & Acimpro. 

 Responsabilidades con los empleados. 

 

8.6 REGULACIONES ADMINISTRATIVAS  

8.6.1 Reglamento interno de trabajo  

En la búsqueda de que en la empresa en todo momento haya un buen clima 
organizacional que contribuya al desempeño de los empleados se establecen las 
siguientes normas: 
 

 Antes de ingresar a la empresa  debe cumplir con la documentación exigida 
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 El horario será de 9 a 7 de la tarde 

 Todo empleado debe portar el uniforme y hacer uso de los elementos de 

protección personal 

 Las llegadas tardes ameritan llamado de atención en un primer momento oral 

y luego escrito con copia a la hoja de vida 

 No se permite fumar en la jornada laboral 

 Se estipula 1 hora de almuerzo  

 Los operarios no pueden recibir el dinero por parte de los clientes 

 El tratar de manera grosera a un cliente da lugar a retiro de la empresa 

 Todo los elementos entregados para realizar el trabajo debe ser entregado 

por el empleado al final de la jornada  

 A la hora de llegada debe ayudar con la limpieza del negocio 

 Para faltar a la jornada laboral se debe avisar anteriormente  

 

8.6.2 Reglamento de higiene y seguridad industrial  

 
Artículo 1. La empresa se compromete a dar cumplimiento a cada una de las 
prescripciones legales hechas, garantizando con esto que haya una tasa baja de 
accidentes y enfermedades profesionales 
 
Artículo 2. La empresa se compromete a gestionar recursos que permitan ofrecer 
a los empleados un ambiente laboral seguro. Además a entregarles los elementos 
de protección necesarios para evitar accidentes o enfermedades profesionales  
 
Artículo 4. La empresa rotulará cada área haciendo claridad al tipo de riesgo que 
se puede generar en caso de no tener las precauciones necesarias 
 
Artículo 5. Se diseña un programa de inducción para capacitar al empleado  
 
Artículo 6. El reglamento será dado a conocer a todos los integrantes de la empresa  
 
8.6.3 Administración de Recursos Humanos  
 

 Se estructura una descripción del cargo  
 Se estructura manual de funciones 
 Se aplica la evaluación de desempeño  
 Llevar a cabo un proceso de inducción y selección 
 Revisar que los empleados reciban la compensación adecuada por sus 

labores 
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9. ESTUDIO ECONÓMICO Y FINANCIERO 

 

9.1 INVERSIÓN DE ACTIVO FIJO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente. Propia  
 
 
9.2 INVERSIÓN EN CAPITAL DE TRABAJO  
 
El capital de trabajo que se tiene estipulado es $50.000.000, el cual se obtiene del 
aporte de la propietaria que es realizado en partes iguales. 
 
El capital de trabajo se utilizara para comprar equipo, realizar adecuaciones en el 
sitio donde funcionara la empresa y para cubrir los gastos de iniciación. 
 
 
 
 
 
 

ACTIVOS FIJOS PRODUCCION    

Equipos 
$15.000.000 

 

SUBTOTAL  
$15.000.000 

 

Activos fijos Oficina  
  
 

Computadora  
$1.100.000 

 

Silla  
$80.000 

 

Teléfono  
$70.000 

 

Archivador  
$110.000 

 

Papelería  $100.000 

SUBTOTAL  
$1.460.000 

 

TOTAL INVERSION  $16.460.000 
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9.3 GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 

Concepto  Año 1 Año 3 Año 4 Año 5 AÑO 6 

Agua  1.920.000 2036928 2098036 2160977 2225806 

Energía 1.800.000 1.909.620 1.966.909 2.025.916 2086693 

Telefono 1.080.000 1112400 1145772 1180145 1215549 

Arriendo  3.600.000 3708000 3819240 3933817 4051832 

Vigilancia  1.080.000 1112400 1145772 1180145 1215549 

TOTAL  9.480.000 9.879.348 10.175.729 10.481.000 10795430 

Proyección al 3% 

9.4 PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA 

 
En el salón se estipula la política que por cada servicio realizado el 55% del valor 
cancelado es para el propietario y el 45% para la esteticista o manicurista   
 
Corte de Cabello 
 

MANO DE OBRA        $15.000 

Esteticista  Servicio  $15.000 0,45 $6.750 

Fuente. Propia  
 
 
Manicure y pedicure  
 

MANO DE OBRA         

Manicurista Servicio  $16.000 0,45 $7.200 

Fuente. Propia  
 
 
Alisado  
 

MANO DE OBRA         

Esteticista  Servicio  $50.000 0,45 $27000 

 
 
Keratina  

MANO DE OBRA         

Esteticista  Servicio  $200.000 0,45 $90.000 

 
 
Así, en cada uno de los servicios Se aplica el porcentaje para obtener el valor de la 
mano de obra 
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9.6 PROYECCIÓN MANO DE OBRA  

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

 $       48.384.000   $    49.835.520,00   $ 51.330.585,60   $ 52.870.503,17   $ 54.456.618,26  

Proyección Año 3%  

 

9.7 PROYECCIÓN MATERIA PRIMA  

 

Proyección Año 3%  

 

9.8 OTROS COSTOS  

 

Proyección Año 3%  

 

9.9 PROYECCION DE INGRESOS  

 

 

Proyecciones de 7% anual  

 

 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

3.832.200,00$         3.947.166,00$            4.065.580,98$        4.187.548,41$        4.313.174,86$        

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

1.105.656,00$         1.138.825,68$            1.172.990,45$        1.208.180,16$        1.244.425,57$        

Año 1 Año 2 Añ0 3 Año 4 Año 5

$106.560.000 114.019.200,00$      122.000.544,00$ 130.540.582,08$      139.678.422,83$ 

Cargo Mensual  Anual  

Contador  500.000  6.000.000 
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9.9 FLUJO DE CAJA 

 

 

9.10 ESTADO DE RESULTADOS  

 

 

 

 

 

 

 

CONCEPTOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

SALDO INICIAL 43.758.144 92.976.484 148.232.142 210.025.493

INGRESOS 106.560.000 114.019.200 122.000.544 130.540.582 139.678.423

TOTAL INGRESOS 106.560.000 157.777.344 214.977.028 278.772.724 349.703.915

EGRESOS PERIODO 

Gastos Admon 9.480.000 9.879.348 10.175.729 10.481.000 10795430

Materia Prima 3.832.200 3.947.166 4.065.581 4.187.548 4.313.175

Mano de Obra 48.384.000 49.835.520 51.330.586 52.870.503 54.456.618

Otros Costos 1.105.656 1.138.826 1.172.990 1.208.180 1.244.426

TOTAL EGRESOS 62.801.856 64.800.860 66.744.886 68.747.232 70.809.649

Saldo Periodo 43.758.144 92.976.484 148.232.142 210.025.493 278.894.267

SALDO FINAL 43.758.144 92.976.484 148.232.142 210.025.493 278.894.267

CONCEPTOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Ventas 113.280.000 121.209.600 129.694.272 138.772.871 148.486.972

menos costo de ventas 53.321.856 54.921.512 56.569.157 58.266.232 60.014.219

Utilidad bruta 59.958.144 66.288.088 73.125.115 80.506.639 88.472.753

Gastos de Administración 9.480.000 9.879.348 10.175.729 10.481.000 10.795.430

Salario Contador 6.000.000 6.180.000 6.365.400 6.556.362 6.753.053

Utilidad operativa 44.478.144 50.228.740 56.583.986 63.469.277 70.924.270

Utilidad antes de Impuesto 44.478.144 50.228.740 56.583.986 63.469.277 70.924.270

Impuestos  de Renta 33% 14.677.787,52$        16.575.484,31$      18.672.715,37$   20.944.861,51$   23.405.009,25$           

UTILIDAD DEL EJERCICIO 29.800.356 33.653.256 37.911.271 42.524.416 47.519.261
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9.11 BALANCE GENERAL  

 

 

 

Fuente, Propia  

 

 

 

ACTIVOS Inicial Año 1

Activo Corriente   

Efectivo 16.495.458,00$                  50.083.039,83$                        

Inventario 16.435.000,00$                  5.261.000,00$                          

Clientes 8.839.690,00$                          

Total Activo corriente 32.930.458,00$                  64.183.729,83$                        

 

Propiedad, Planta y Equipo  

Equipo y Herramientas 15.000.000,00$                  15.000.000,00$                        

Equipo de Oficina 1.460.000,00$                    1.460.000,00$                          

Depreciación Acumulada 609.542,00$                       609.542,00$                             

Total Propiedad, Planta y Equipo 17.069.542,00$                  17.069.542,00$                        

TOTAL ACTIVOS 50.000.000,00$                  81.253.271,83$                        

PASIVOS

Pasivo Corriente

Total Pasivo Corriente 0

Pasivo a Largo Plazo

Total Pasivo a largo Plazo  

Total Pasivo  

PATRIMONIO

Capital Social 50.000.O00

Reserva Legal  

Utilidades retenidas -$                                    

Total Patrimonio 50.000.000,00$                        

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 50.000.000,00$                  

 

$81.253.271,83

 

$31.253.271,83

50.000.000,00$                            

Impuestos por pagar 0 $31.253.271,83

$31.253.271,83
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9.12 CALCULO VPN  

 

 

 

VPN $ 56.134.349 

 

Como el VPN es positivo, es preciso mencionar que la tasa de descuento elegida 

en un mediano plazo va a generar beneficio; es decir, que se recuperar la inversión 

en un horizonte de 5 años  

 

9.13 CALCULO DE LA TIR  

-$ 16.460.000 $ 14.900.178 $ 16.826.628 $ 18.955.635 $ 21.262.208 $ 23.759.631 

 

TIR 98% 

 

De acuerdo al estudio económico y financiero, se concluye que el proyecto es 

factible, sustentada en la tasa interna de retorno (TIR) equivalente en un 98%, la 

cual supera la tasa esperada por los inversionistas (TIO) del 35%. 

 

 

 

 

Ingresos $ 113.280.000 $ 121.209.600 $ 129.694.272 $ 138.772.871 $ 148.486.972

Costos $ 53.321.856 $ 54.921.512 $ 56.569.157 $ 58.266.232 $ 60.014.219

Gastos Admon $ 9.480.000 $ 9.879.348 $ 10.175.729 $ 10.481.000 $ 10.795.430

Salario contador $ 6.000.000 $ 6.180.000 $ 6.365.400 $ 6.556.362 $ 6.753.053

$ 0

Impuesto $ 14.677.788 $ 16.575.484 $ 18.672.715 $ 20.944.862 $ 23.405.009

Dividendo $ 14.900.178 $ 16.826.628 $ 18.955.635 $ 21.262.208 $ 23.759.631

$ 98.379.822 $ 104.382.972 $ 110.738.637 $ 117.510.663 $ 124.727.341

flujo de efectivo -$ 16.460.000 $ 14.900.178 $ 16.826.628 $ 18.955.635 $ 21.262.208 $ 23.759.631
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10. CONCLUSIONES 

 
El estudio de mercado permitió reconocer que en el municipio de Tuluá existe una 
demanda potencia para este tipo de negocio, pues al aplicar la encuesta se logró 
determinar que un 80% (40 mujeres) visitan estos negocios con una frecuencia 
quincenal y semanal. Situación está que conlleva a que se presten servicios que 
generen rentabilidad y por ende recuperación de la inversión en un mediano plazo.  
 
En cuanto, al estudio técnico se puede determinar que establecer el salón de  
belleza en el barrio Victoria es una buena alternativa, ya que se cuenta con una 
ubicación estratégica, además se incurre en costos y gastos que no son muy 
representativo, dando lugar esto a que haya un mayor margen de rentabilidad. 
 
Colocar en marcha la idea de negocio es una clara alterativa para contribuir al 
desarrollo económico y social del municipio, puesto que se genera empleo. 
 
El estudio financiero permite reconocer que la idea de negocio es viable, pues se 
obtiene un VPN mayor a 1, que idea que en un horizonte a mediano plazo la 
propietaria logrará recuperarla inversión y obtener rentabilidad.  
 
 
  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

11. RECOMENDACIONES  

Es necesario que desde un primer momento se cuente en el salón de belleza con 
personal capacitado, pues esto da la posibilidad de brindar calidad y eficiencia a los 
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cliente; consiguiendo con esto crear fidelidad en los clientes y con ello asegurar 
estabilidad en la liquidez y rentabilidad que son dos elementos claves para 
sobrevivir en un mercado que es altamente competitivo. 
 
Es recomendable que la propietaria haga una idónea selección de proveedores de 
sus insumos, pues esto le da a posibilidad de ofrecer además de calidad en los 
servicios precios competitivos, consiguiendo con esto posicionarse como líder del 
mercado.  
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